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การวิจัยครั้งน้ี มีความมุงหมายเพ่ือศึกษาความสําเร็จในอาชีพการขายของผูแทนขายยา 

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา คณะที่สําเร็จการศึกษา และประสบการณในทํางาน ที่มีผลตอความสําเร็จใน
อาชีพ การขายของผูแทนขายยา ศึกษาปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานความรูความเขาใจใน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานแรงจูงใจ ปจจัยดานบุคลิกภาพ และปจจัยดานกลยุทธในการขาย ที่มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูแทนยาจากบริษัทยาตางๆ ที่เปนพนักงานของ
บริษัทที่เปนสมาชิกของสมาคมวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑ ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 406 
คน และใชเกณฑในการเลือกกลุมตัวอยางที่กําหนดไว คือ ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลาย
ขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling) เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เปน
แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ สถิติที่ใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที (t-test) การ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) ในกรณีที่พบความแตกตางอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติจะใชการทดสอบรายคูโดยวิธี Least Significant Difference (LSD) และการ
วิเคราะหความสัมพันธโดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรม SPSS For 
Window Version 11.5 
 ผลการวิจัยพบวา 
 1. ผูแทนขายยาสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 30 - 39 ป มีสถานภาพโสด มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี สําเร็จการศึกษาคณะอื่นๆที่ไมใชคณะเภสัชศาสตร มีประสบการณ
ในการทํางานมากกวา 6 ป และมีตําแหนงผูแทนขายยา (Detailer/Medical Representative) 
และพบวาผูแทนขายยาที่มีปจจัยสวนบุคคลดานตางๆแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยา
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

2.  ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยาทั้งโดยรวมและรายดานอยูในระดับดี และมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กับความสําเร็จในการขายยาอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05  

3. ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยา ทั้งโดยรวมและราย
ดานอยูในระดับดี และมีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันกับความสําเรจ็ในการขายยา อยางมี
นัยสําคัญที่ 0.05  

4. ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยา ทั้งโดยรวมและรายดานอยูในระดับดี และมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการขายยา อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 เ 



5. ปจจัยบุคลิกภาพของ ผูแทนขายยา ทั้งโดยรวมและรายดานอยูในระดับดี และมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการขายยา อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05  

6. ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา ทั้งโดยรวมและรายดานอยูในระดับ
ดี และมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05  
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    The objective of this research is to study the attitudes influencing  the success 

of medical representative in Bangkok area. Various factors were test their significant 

influence to the success of medical representative.These factors demographic factors 

ssuch as gender, age, marital status, education level, faculty of education and working 

experience; attitudes; product knowledge; motivation; personality and sales strategy. 

The sample size of 406 were selected by Multi-Stage. Random Sampling, The statistics 

technique used for analysis are percentage, mean, standard deviation, t-test, One Way 

ANOVA, Least Significant Difference(LSD) and Pearson’s Product Moment Correlation. 

  The results of this research revealed that 

1. Most of representatives are single female age between 30-39 years old with 

bachelor degree but not in pharmacy. They have worked more than 6 years, mostly 

working as detailer or medical representative. It is also found that demographic factors 

have a significant influence to the success in career of medical representative  at 

statistical significant level of 0.05 

2. The representatives have attitude toward their career at good level are their 

attitudes have a positive relationship with their success in the career at statistical 

significant level of 0.05 

3. The representatives have knowledge of product  at good level and their 

motivation have a positive relationship with their success in the career at statistical 

significant level of 0.05 

4. The representatives have motivation at good level have a positive 

relationship with their success in the career at statistical significant level of 0.05 

5. The representatives have personality at good level and their personalites 

have a positive relationship with their success in the career at statistical significant level 

of 0.05 



6. The representatives have used strategy at good level and their levels of 

using strategies have a positive relationship with their success in the career at statistical 

significant level of 0.05. 
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ประกาศคุณูปการ 
  
 สารนิพนธฉบบัน้ีสําเร็จไดดวยความอนุเคราะหจากอาจารยที่ปรึกษา คือ อาจารย ดร.รักษ
พงศ  วงศาโรจน และคณะกรรมการสอบสารนิพนธ คือ รองศาสตราจารยศิริวรรณ  เสรีรัตน  รอง
ศาสตราจารยสุพาดา  สิริกุตตา และอาจารย ดร.อภิรัฐ  ตั้งกระจาง  ที่ใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ 
ตลอดจนการแกไขปรับปรงุใหสารนิพนธมีความสมบรูณ ผูวิจัยของกราบขอบพระคุณคณาจารยทุก
ทานดวยความเคารพอยางสูงไว ณ ที่น้ีดวย 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคณุ ผูที่กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามทุกทาน และ
ขอขอบพระคณุคุณอนงคภัทร  ทิวะศรีทศัน ที่กรุณาใหคําแนะนําในการทําสารนิพนธฉบบัน้ี รวมทั้ง
ขอขอบคุณพ่ีๆเพ่ือนๆ X-MBA สาขาการตลาด รุนที่ 5 ทุกทานที่ไมไดเอยนามในที่น้ี ที่ใหคําแนะนํา
ในการทําสารนิพนธ ตลอดจนกําลังใจที่สําคัญจากคณุทศพร  สุทธนินท ทีท่าํใหสารนิพนธฉบบัน้ี
สําเร็จลุลวงดวยด ี
 ขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแมและครอบครวัที่ใหความรักและความอบอุน อบรมสั่ง
สอนมา จนประสบความสําเร็จในชีวติทุกประการ 
 สุดทายนี้ ผูวจัิยขอใหงานวจัิยน้ีไดเปนประโยชนสําเรจ็บริษัทยาตางๆ เพ่ือใชในการวางแผน
และพัฒนาผูแทนขายยาใหมีประสิทธิภาพประสิทธผิลตอไป 
 

        หัทยา  พรหมพินิจพงศ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
            ภาวะการณของโลกยุคโลกาภิวัฒน (Globalization) เปนสภาวะที่โลกมีความเจริญกาวหนา
ขึ้นมาก  โดยอาศัยเทคโนโลยีตางๆ มาพัฒนาในแตละดาน ไมวาจะเปนดานการคมนาคมขนสงและ
การสื่อสารที่มีการพัฒนาใหทันสมัยสงผลใหมนุษยสามารถติดตอสื่อสารถึงกันไดอยางไรพรมแดน  
ขณะเดียวกันเศรษฐกิจ สังคม และการเมืองก็มีการพัฒนาควบคูกันไปดวย  เร่ืองคุณภาพชีวิตของ
ประชากรในแตละประเทศก็เปนสิ่งที่รัฐใหความสําคัญเพ่ิมมากขึ้น  ดังจะเห็นไดจากแผนพัฒนา
เศรษฐกิจแหงชาติ และนโยบาย 30 บาทรักษาทุกโรค รวมทั้งโครงการตางๆ ที่รณรงคใหคนไทย
ออกกําลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีขึ้น  รัฐบาลทุมเม็ดเงินอยางมหาศาลในการสรางคุณภาพชีวิตของ
ประชากรไมวาจะเปนการปองกันหรือรักษาเมื่อเกิดโรคขึ้นแลว 
     แตอยางไรก็ตามการเกิดโรคภัยไขเจ็บ  ก็เปนสิ่งที่ไมอาจหลีกเลี่ยงได  เพราะฉะนั้น
บทบาทของการใชยาเพื่อรักษาโรคจึงมีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวาการปองกันโรค  ยาแตละชนิด
ลวนเปนผลผลิตจากการทุมเทวิจัยคนควาทดลองซ้ําแลวซํ้าเลาของนักวิทยาศาสตรจากบริษัทตางๆ 
ซ่ึงตองใชเวลาและงบประมาณอยางมหาศาล 
    บริษัทผลิตยามีวัตถุประสงคหลัก คือ การสิ่งเสริมใหคนไขมีสุขภาพและคุณภาพชีวิตที่ดีกวา
ดวยการเขาถึงยานวัตกรรมที่ผานกระบวนการวิจัย และพัฒนาอยางตอเน่ือง  โดยการเลือกใชยา
คุณภาพที่สามารถใหผลการรักษาโรคใหสูงสุด 
    นับยอนหลังไปกวา 100ป เม่ือครั้งสมัยรัชกาลที่ 5 ซ่ึงขณะนั้นโรงพยาบาลศิริราชไดเร่ิมใช
ยาแผนใหมในประเทศไทย บริษัทยาจากตางประเทศ เชน สหรัฐอเมริกาและยุโรป  เร่ิมเขามา
ดําเนินการในประเทศไทย ตลอดริมฝงแมนํ้าเจาพระยา และนับเปนจุดเริ่มของอุตสาหกรรมยาใน
ประเทศไทย ตอมาบริษัทเหลานี้ก็ไดพัฒนา ทั้งในดานของนวัตกรรม  การผลิตยา การวิจัย 
การตลาดและการขายรวมทั้งการบริหารจัดการดานทรัพยากรมนุษยซ่ึงนับเปนปจจัยหลักที่สําคัญที่
ทําใหบริษัทยาเหลานี้มีผลกําไร โดยทางบริษัทจะเนนใหความสําคัญในดานการเสนอผลตอบแทนที่สูง  
รวมทั้งสวัสดิการในดานตางๆที่คอนขางดีเม่ือเทียบกับอุตสาหกรรมอื่น 
    จากความสําคัญขางตน  ทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา ปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยา
ในเขตกรุงเทพมหานคร  เน่ืองจากผูแทนยา (Medical Representative) นับเปนทรัพยากรที่สําคัญ
และเปนสมาชิกของสมาคมวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑโดยตรงเปนตัวจักรสําคัญที่จะสื่อสารระหวาง
บริษัทซึ่งสังกัดและยืดถือตามขอปฏิบัติของสมาคมกับแพทยและบุคคลากรผู เกี่ยวของใน
โรงพยาบาล แตในความเปนจริงอีกดานหนึ่งก็คือผูที่เขามาสูธุรกิจอุตสาหกรรมยาใชวาจะประสบ
ความสําเร็จทุกคน และปจจัยอะไรที่จะสามารถทําใหผูแทนยาที่ยังอยูในอุตสาหกรรมนี้ประสบ
ความสําเร็จในอาชีพ  เพ่ือใชเปนแนวทางในการบริหารการขายและการวางแผน  ทรัพยากรมนุษย
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เพ่ือสรางความเขมแข็งใหกับบริษัทยาตางๆ ในการเตรียมรับการตอสูทางการตลาดที่ทวีความรุนแรง
มากขึ้นในอนาคต 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี 

1. เพ่ือศึกษาความสําเร็จในอาชีพการขายของผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา  

คณะที่สําเร็จการศึกษา และประสบการณในทํางาน ที่มีผลตอความสําเร็จในอาชีพ การขายของ
ผูแทนขายยา 
 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานทัศนคติที่มีความสัมพันธความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 
 4.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ ที่มีความสัมพันธความสําเร็จในการ
ขายของผูแทนขายยา 

5. เพ่ือศึกษาปจจัยดานแรงจูงใจ ที่มีความสําพันธกับความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 
 6.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานบุคลิกภาพ ที่มีความสัมพันธความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 
 7.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานกลยุทธในการขาย ที่มีความสัมพันธความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 

 

ความสําคญัของการวิจัย 
 1.   เพ่ือใหบริษัทผูจําหนายยาใชเปนแนวทางการวางแผนและการบริหารการขาย 
 2.  เพ่ือนําผลจากการวิจัยไปใชในการวางแผนดานทรัพยากรมนุษย เชนการฝกอบรมเพื่อ
พัฒนาศักยภาพผูแทนขายยาเพื่อเตรียมการรับมือกับการแขงขันทางการตลาดที่ทวีความรุนแรงมาก
ขึ้นในอนาคต 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูแทนขายยาที่เปนพนักงานของบริษัทยาที่เปนสมาชิกของ
สมาคมวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑในเขตกรุงเทพฯ ที่มีอยูทั่วประเทศประมาณ 12,000 คน (สมาคม
วิจัยและผลติเภสัชภัณฑ,ธันวาคม 2548) 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูแทนการขายยาจากบริษัทตางๆ ที่เปนพนักงานใน
บริษัทที่เปนสมาชิกของสมาคมวิจัยและผลิตเภสชัภัณฑที่มีพ้ืนที่รับผิดชอบเฉพาะในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยวิธกีารหาคาขนาดตัวอยางของประชากรจากตาราง ของ Taro Yamane  
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(Yamane. 1967:886) ไดขนาดตัวอยางจํานวน 387 คน และสํารองไว 5% ของกลุมตัวอยางได
เทากับ 19 คน รวมขนาดกลุมตัวอยางทัง้หมด 406 คน ซ่ึงมีวิธีการกําหนดกลุมตัวอยางดังน้ี 
 
 วิธีการสุมตวัอยาง 

 ผูวิจัยทําการสุมตัวอยางโดยการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi –stage random 

sampling) โดยมีการกําหนดลําดับขั้นดังน้ี   
 ขั้นที่ 1  ใชวิธกีารสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified random sampling) โดยแบงบริษัทยา
ออกเปน 6 ชั้นภูมิ คือชั้นภูมิที่ 1, 2, 3, 4, 5  และ 6 ตามลําดับ 
 ขั้นที่ 2  ใชวิธกีารสุมอยางงาย (Simple random sampling) จับฉลากเลือกบริษทัในแตละชั้น
ภูมิมาชั้นภูมิละ 1 บริษัท โดยเปนตวัแทนของแตละชั้นภูมิ 
 ขั้นที่ 3  ใชวิธแีบบโควตา (Quota sampling) โดยการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางในแตละ
บริษัทที่จับฉลากไดใหมีจํานวนเทากัน 
 ขั้นที่ 4  ใชวิธกีารเลือกตวัอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience sampling) ตามบริษทั
ที่แจกแบบสอบถาม 
 
ตัวแปรที่ศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ (Independent variables) แบงไดดังน้ี 
1.1 ตัวแปรทางประชากรศาสตร 

1.1.1 เพศ 
1.1.2 อายุ 
1.1.3 สถานภาพ 
1.1.4 ระดับการศึกษา 
1.1.5 คณะที่สําเร็จการศึกษา 
1.1.6 ประสบการณในการทํางาน 

1.2 ทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายา 
1.3 ความรูความเขาใจในผลติภัณฑ 
1.4 แรงจูงใจของผูแทนขายยา 
1.5 บุคลิกภาพของผูแทนขายยา 
1.6 กลยุทธในการขายของผูแทนขายยา 

2. ตัวแปรตาม (Dependent variables) 
2.1 ยอดขาย 
2.2 รายไดจากการขาย 
2.3 การไดเลื่อนตาํแหนง 
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นิยามศัพทเฉพาะ  
ผูแทนยา หรือผูแทนขายยา (Medical Representative) 
 หมายถึง พนักงานขายของบริษัทยา  ที่มีหนาที่ในการใหขอมูลยาที่รับผิดชอบแกแพทย และ
สงเสริมการใชยาของแพทยในเขตที่รับผิดชอบในการศึกษาที่หมายถึงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
เวชภณัฑ หรอืผลิตภัณฑ หรือเภสัชภัณฑ 
 หมายถึง  ยา ผลิตภัณฑทางการแพทยที่ใชในการดูแลรักษาผูปวย 
 
บริษัทยา 
 หมายถึง  บริษัทที่วิจัยและพัฒนายาตลอดจนผลิตเพ่ือนําออกจําหนาย 
 
ลูกคา 
 หมายถึง  แพทย หรือบุคลากรทางการแพทย ที่ปฏิบัติงานในโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯ 
 
ปจจัยสูความสําเร็จ 
 หมายถึง  สิ่งที่เปนตัวกอใหเกิดผลสําเร็จน้ันๆ  ซ่ึงความสําเร็จของผูแทนขายยา ไดแก  
ยอดขาย รายไดจากการขาย และการไดเลื่อนตําแหนง  
 
ทัศนคต ิ
 หมายถึง  ความคิดความรูสึกที่มีตอสิ่งหน่ึงสิ่งใด  ซ่ึงเปนไปไดทั้งในแงบวกและแงลบในการ
ทํางานในการศึกษานี้คือ เปนอาชีพที่เหมาะสม, ทาทายความสามารถ, การไดรับการยอมรับจาก
สังคม, ความมั่งคงในอาชีพ รวมทั้งความพรอมในการทุมเททํางานหนัก 
 
แรงจงูใจ 
 หมายถึง  การกระตุนใหเกิดการทํางานอยางไปถึงจุดมุงหมายโดยอาศัยสิ่งเราตางๆ ใน
การศึกษานี้ หมายถึงผลตอบแทนเปนตัวเงิน , รางวัลการไดไปทองเที่ยว, สวัสดิการและการไดเลื่อน
ตําแหนงใหสูงขึ้น 
 
บุคลิกภาพ 
 หมายถึง  ลักษณะดานจิตวิทยาของคน และสภาพสิ่งแวดลอมภายนอก 
ในการศึกษานี้หมายถึง การปฏิบัติในการทํางานดานการขาย , การปรับตัวในสังคมรวมกับผูอ่ืนๆ 
บุคลิกลักษณะในการนําเสนอผลิตภัณฑ , บุคลิกในการสนทนากับลูกคาและตลาดจนการแตงกายใน
การเขาพบลูกคา 
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ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ 
 หมายถึง  ความรูความเขาใจในตัวสินคา  ทั้งในเชิงลึกและกวาง  ซ่ึงผูแทนขายจําเปนตอง
ทราบนั้นประกอบไปดวยความรูพ้ืนฐาน 5 ประการดังตอไปนี้ คือ ความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ
และการออกฤทธิ์  ความรูเกี่ยวกับโรคที่ตองใชผลิตภัณฑที่รับผิดชอบในการรักษาและความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑของคูแขง  รวมทั้งตองมีความรูในรายงานการศึกษาและวิจัยที่เกี่ยวกับขอบงใช
ของผลิตภัณฑ 
 
กลยุทธในการขาย 
 หมายถึง  วิธีการตางๆ เพ่ือใหไดมาซึ่งกลุมลูกคาและรักษาลูกคาไวได  ขั้นตอนตางๆ ไดแก 
การแสวงหาลูกคา เตรียมตัวกอนเขาพบ เขาพบลูกคา เสนอขาย ขจัดขอโตแยง ปดการขาย ติดตาม
ผลและการใหบริการอยางตอเน่ืองเพ่ือสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา  ซ่ึงจะทําใหลูกคาเกิดการซื้อ
ซํ้าตอไปในอนาคต 
 
เขต 
 หมายถึง  การแบงพ้ืนที่ในการรับผิดชอบ และบริหารงานดูแลควบคุมโดยผูแทนขายยาแตละคน  ใน
ที่น้ีเนนเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น 
 
รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
 หมายถึง  เงินเดือนประจํา  เบี้ยเลี้ยง  (คาน้ํามัน, คาอาหารและที่พัก, คาทางดวน, คาจอดรถ, 
คาโทรศัพท, คาชั่วโมงอินเตอรเน็ต) รวมทั้งคาคอมมิชชั่น หรือ อินเซ็นทิฟ (Incentive) 
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ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรอิสระ 

ขอมูลสวนตัวของผูแทนขายยา 

♦ เพศ 

♦ อายุ 
♦ สถานภาพ 

♦ ระดับการศึกษา 
♦ คณะที่สําเร็จการศึกษา  
♦ ประสบการณในการทํางาน 

ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 

ความสําเร็จในการขายยา 

♦ ยอดขาย 

♦ รายไดจากการขาย 
♦ การไดเลื่อนตําแหนง 

♦ ปจจัยดานทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทน
ขายยา 

♦ ปจจัยดานกลยุทธในการขาย 

♦ ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ 

♦ ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยา 

♦ ปจจัยดานบุคลิกภาพของผูแทนขายยา 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 



 7 

สมมติฐานในการวิจัย 
         1.ผูแทนขายยาที่มีปจจัยสวนบุคคล คือ เพศ,อายุ,สถานภาพ,ระดับการศึกษา,คณะที่สําเร็จ
การศึกษา,ประสบการณในการทํางานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน 
         2.ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในกาขายยา 
         3.ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยามีความสัมพันธตความสําเร็จใน
การขายยา 
        4.ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
        5.ปจจัยบุคลิกภาพของ ผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
        6.ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 การศึกษาวิจัยถึงปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดศึกษา
เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีตางๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือประกอบในการศึกษาครั้งน้ี   ดังตอไปน้ี 

1. ความหมายและแนวคิดทัศนคติ 
2. ทฤษฎีการจูงใจ 
3. ปจจัยสูความสําเร็จ 
4. กลยุทธในการขายโดยใชพนักงานขาย 
5. บุคลิกภาพของพนักงานขาย 
6. ทฤษฎีเกี่ยวกับความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย 
7. ประวัติความเปนมาของสมาคมวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑในประเทศไทย 
8. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ความหมายและแนวคิดทัศนคต ิ
  ทัศนคติเปนความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอบุคคล สิ่งของ หรือความคิด ทัศนคติเปนสิ่งที่จะ
ชักนําบุคคลใหเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ลักษณะของทัศนคติ (Attitude) หมายถึงความโนมเอียงที่
เรียนรูเพ่ือใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  หรืออาจหมายถึง 
การแสดงความรูสึกภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียง พอใจ หรือไมพอใจตอบางสิ่ง ทัศนคติ
มี 2 ลักษณะ คือ  

- ทัศนคติเชิงบวก (Positive Attitude) 
- ทัศนคติเชิงลบ (Negative Attitude) 

พฤติกรรมของมนุษยเกิดจากทัศนคติ (เสรี วงษมณฑา, 2542 : 106) มีขั้นตอนดังน้ี 
 ก.  K = Knowledge เปนการเกิดความรู เชน ทราบไหมวาสินคาตัวน้ีขายที่ใด ภาพยนตรเรื่อง
น้ีฉายที่ใด เม่ือเราทราบแลว ขั้นตอไปของพฤติกรรม คือ 
 ข.  A = Attitude เปนการเกิดทัศนคติเม่ือเกิดความรูในขั้นตอมาจะเกิดความรูสึกชอบหรือไม
ชอบ ทราบแลวชอบหรือไม เชน ทราบวานักรองดังจะมารองเพลง ชอบหรือไม ซ่ึงความรู 
(Knowledge) ทัศนคติ (Attitudes) จะสงผลไปที่การกระทํา (Practice) 
 ค.  P = Practice เปนการเกิดการกระทํา หลังจากที่เกิดความรูและทัศนคติแลว ก็จะเกิดการ
กระทํา เชนไปซื้อตั๋วเพ่ือดูภาพยนตรหรือคอนเสิรต  เปนตน 
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องคประกอบของทัศนคติ 

 กุณฑลี เวชสาร (2542 : 98) กลาววา “ทัศนคติเปนความคิดเห็นซึ่งมีอารมณเปนสวนประกอบ

เปนสวนที่พรอมที่จะปฏิกิริยาเฉพาะอยางยิ่งตอสถานการณภายนอก” และไดแบงองคประกอบของ

ทัศนคติเปน 3 องคประกอบดวยกัน คือ 
 1.  องคประกอบเกี่ยวกับความรูความเขาใจ (Cognitive Component) คือ ความคิด ซึ่งเปน
องคประกอบที่มนุษยใชในการคิด ความคิดนี้อาจจะอยูในรูปใดรูปหน่ึงแตกตางกัน 
 2.  องคประกอบเกี่ยวกับความชอบ (Affective Component) คือ เปนสวนประกอบทางดาน
อารมณ ความรูสึก ซ่ึงจะเปนตัวเรา “ความคิด”  อีกตอหน่ึง  ถาบุคคลมีภาวะความรูสึกที๋ดี หรือไมดี 

ขณะที่คิดถึงสิ่งใดสิ่งหน่ึง 
 3.  องคประกอบเกี่ยวกับความตั้งใจกอนพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ 
องคประกอบที่มีแนวโนมในทางปฏิบัติ หรือถามีสิ่งเราที่เหมาะสมจะเกิดการปฏิบัติหรือมีปฏิกิริยา
อยางใดอยางหนึ่ง 
 ดังนั้น  องคประกอบทางดานความรูความเขาใจจึงนับวาเปนสวนประกอบขั้นพ้ืนฐานของ
ทัศนคติและองคประกอบนี้จะเกี่ยวของและสัมพันธกับความรูสึกของบุคคล  ซ่ึงอาจจะออกมาในรูป 
“ความสุข” “ความทุกข” “ยินดี” “ไมยินดี” หรืออ่ืนๆ ความรูสึกเหลานี้จะมีมากหรือนอยตอวัตถุ หรือ

สิ่งที่เขารูจักยอมขึ้นอยูกับจํานวนความถี่ของความรูสึกที่เกิดขึ้นเม่ือเขามีสวนเกี่ยวของกับวัตถุหรือ
ปรากฏการณน้ันๆ 
 เพ่ือใหมองเห็นองคประกอบของทัศนคติอยางชัดเจนขึ้น  แสดงภาพประกอบองคประกอบทั้ง
สามองคประกอบนี้จะมีความสัมพันธกับความรูสึกของบุคคล บางครั้งจะแยกไมออกอยางเด็ดขาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงองคประกอบของทัศนคต ิ
ที่มา: กุณฑลี เวชสาร  (2542).  การวิจัยการตลาด.  หนา 98. 

 
 

ส่ิงเรา : บุคคล 
สถานการณ 

ทัศนคติติ 

ความรูสึก 
(Affect) 

ความรู 
(Cognition) 

การปฏิบัติ 
(Behavior) 

คําพูด 
ที่แสดงถึงความรูสึก 

การรับรูคําพูที่ 
แสดงถึงความเชื่อ 

ปฏิกิริยาแสดงออก 
คําพูดที่เกี่ยวกับการ 

ปฏิบัติ 
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ลักษณะทัว่ไปของทัศนคติ 
 ทัศนคติเปนความรูสึกที่ชี้บงบอกลักษณะทางจิตใจ อารมณ ของบุคคล  ซ่ึงอาจะเปนลักษณะที่
ไมแสดงออกมาภายนอกใหบุคคลอื่นเห็นหรือเขาใจก็ได  ซ่ึงมีลักษณะทั่วไป 5 ประการ ดังน้ี 
 1.  ทัศนคติเปนเรื่องของอารมณ (Feeling) อาจเปลี่ยนแปลงไดตามเงื่อนไขหรือสถานการณ
ตางๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งบุคคลจะมีการกระทําที่เสแสรงโดยแสดงออกไมใหตรงกับความรูสึกของตน  
เม่ือเขารูตัวหรือรูวามีคนสังเกต 
 2.  ทัศนคติเปนเรื่องเฉพาะตัว (Typical) ความรูสึกของบุคคลอาจเหมือนกันแตรูปแบบการ
แสดงออกแตกตางกันไป  หรืออาจมีการแสดงออกที่เหมือนกันแตความรูสึกตางกันได 
 3.  ทัศนคติมีทิศทาง (Direction) การแสดงออกของความรูสึกสามารถแสดงออกไดสองทิศทาง 
เชน ทิศทางบวกเปนทิศทางที่สังคมปรารถนา และทิศทางลบเปนทิศทางที่สังคมไมปรารถนา  เปนตน 
 4.  ทัศนคติความเขม (Intensity) ความรูสึกของบุคคลอาจเหมือนกันในสถานการณเดียวกัน
แตอาจแตกตางกันในเรื่องความเขมที่บุคคลรูสึกมากนอยตางกัน 
 5.  ทัศนคติตองมีเปาหมาย (Target) ความรูสึกจะเกิดขึ้นลอยๆ ไมได 
 
ลักษณะที่สําคัญของทัศคติสรุปไดดังน้ี (วาสนา ประวาลพฤกษ, 2545 : 5) 
 1.  ทัศนคติเปนการตระเตรียมหรือความพรอมในการตอบสนองตอสิ่งเราในทางที่ชอบหรือไม
ชอบตอสิ่งน้ันๆ ซ่ึงการตระเตรียมนั้น  จะเปนการตระเตรียมภายในของจิตใจมากกวาภายนอกที่จะ
สังเกตเห็นได 
 2.  สภาวะของความพรอมจะตอบสนองนั้นเปนลักษณะที่ซํ้าซอนของบุคคลที่จะยอมรับหรือไม
ยอมรับ  ชอบหรือไมชอบตอสิ่งตางๆ จะเกี่ยวจของสัมพันธกับอารมณดวย  ซ่ึงสิ่งที่อธิบายไมคอยได
และบางครั้งไมมีเหตุผล 
 3.  ทัศนคติไมใชพฤติกรรมแตเปนสภาวะทางจิตใจที่มีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดและเปน
ตัวกําหนด แนวทางในการแสดงออกของพฤติกรรม 
 4.  ทัศนคติไมสามารถวัดไดโดยตรง แตสามารถสรางเครื่องมือวัดพฤติกรรมที่แสดงออกมา
เพ่ือใชเปนแนวทางในการทํานายหรือธิบายทัศนคติได 
 5.  ทัศนคติเกิดจากการเรียนรูและประสบการณ บุคคลจะมีทัศนคติในเรื่องเดียวกันแตกตาง
กันไดดวยสาเหตุหลายประการ เชน สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจและสังคม ระดับอายุ เชาวน
ปญญา เปนตน 

5. ทัศนคติ มีความคงที่และแนนอนพอสมควรแตอาจเปลี่ยนแปลงได  เ ม่ือประสบ
สภาพแวดลอมที่เหมาะสมใหมแตกตางไปจากเดิม  
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 เน่ืองจากทัศนคติบางอยางไมคงที่อาจเปลี่ยนแปลงไดเม่ืออยูในสภาพแวดลอมตางกัน  
องคประกอบที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติมี 3 ประการ ดังน้ี 
 1.  การยินยอม (Compliance) จะเกิดขึ้นเม่ือบุคคลยอมรับอิทธิพลจากผูอ่ืนเพราะตองการให
ผูอ่ืนปฏิบัติในทางที่คนตองการพึงพอใจ 
 2.  การลอกเลียนแบบ (Identification) จะเกิดจากการที่บุคคลนั้นยอมรับอิทธิพลจากผูอ่ืน
เพราะตองการสรางพฤติกรรมของตนขึ้นใหเหมือนกับบุคคลอื่นใหสังคม  เพ่ือที่จะติดตอหรือมี
ความสัมพันธกับบุคคลอื่นไดดี 
 3.  การเปลี่ยนแปลงอยางเหมาะสมกับความตองการมีอยูในตัวเอง (Internalization) เกิดขึ้น
จากการที่บุคคลยอมรับอิทธิพลหรือพฤติกรรมตางๆ เพราะเห็นวาเหมาะสมกับระบบคานิยมที่มีอยู
ในตัวของเขาเอง  สอดคลองกับความตองการซึ่งเปนเบื้องหลังอยูแลว 
 จะเห็นไดวาลักษณะทั่วไปของทัศนคติที่ทําใหเกิดการแสดงออกของพฤติกรรมตางๆ ทําให
แนวทางการวัดพฤติกรรมดานความรูสึกแตกตางไปจากพฤติกรรมดานลักษณะกลไก 
 ทัศนคติเปนความรูสึกนึกคิดของบุคคล สิ่งของ หรือความคิด ดังนั้นทัศนคติจะเปนสิ่งที่ชักนํา
บุคคลใหเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  รวมทั้งหมายถึง การแสดงความรูสึกภายในที่สะทอนวาบุคคลมี
ความโนนเอียง พอใจ หรือไมพอใจตอบางสิ่ง และเนื่องจากทัศนคติบางอยางไมคงที่ สามารถ
เปลี่ยนแปลงไดเม่ืออยูในสภาพแวดลอมที่ตางกัน 
 ดังน้ันจึงสามารถนําทฤษฎีและแนวคิดของทัศนคติมาประยุกตในการศึกษานี้ในสวนของการ
สรางกรอบแนวคิดในการวิจัย รวมทั้งนํามาใชเปนเครื่องมือในการสรางแบบสอบถามและนํามาใชใน
การจัดทําขอเสนอแนะตอไป 
 
ทฤษฏีการจงูใจ 
 ในการทํางานกฎเกณฑและหลักการยอมเปนตัวควบคุมใหงานบรรลุเปาหมาย แตพอปฏิบัติ
จริงๆ แลวแมกฎเกณฑหลักการที่ดีก็ยังถูกคนเอารัดเอาเปรียบ คือ ทําตามบางไมยอมทําตามบาง 
จากการศึกษาของนักวิชาการหลายสาขาเกี่ยวกับการวิเคราะหองคกร พบวา ธรรมชาติของมนุษยมี
คาเฉลี่ยสูงมากในการไมปฏิบัติตามกฎเกณฑ ดวยเหตุน้ีงานจึงไมถึงเปาหมาย ดังน้ัน  นักวิชาการ
จึงพยายามหาทางจูงใจใหเกิดการทํางานขึ้น  โดยการกระตุนหรือจูงใจใหเกิดพลังที่จะตอสูไปอยาง
ไมทอถอย  ซ่ึงนักวิชาการหลายทานไดใหความคิดเห็น ดังน้ี 
 1.  ทฤษฎีการจูงใจของ อับราฮัม มาสโลว หรือทฤษฎีลําดับความตองการนั้นตั้งอยูบน
สมมติฐานดังตอไปน้ีคือ 
      1.1  คนมีความตองการดวยกันทั้งนั้น และความตองการมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของคน 
คือความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนองความพอใจนั่นเอง 
      1.2  ความตองการของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง  จะถูกจัดเรียงลําดับความสําคัญจากความ
ตองการเบื้องตน  หรือขั้นพ้ืนฐาน (รางกาย) ไปสูความตองการที่มีความซับซอนหรือเกี่ยวกับจิตใจ 
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      1.3  บุคคลจะมีความตองการในลําดับตอไป  เม่ือความตองการระดับพ้ืนฐานไดรับการ
ตอบสนองความพอใจตามสมควรแลว 
 
 มาสโลวไดแบงความตองการออกเปน 5 ประเภท เรียงตามลําดับความสําคัญ คือ 
 1.  Physiological Need คือ ความตองการทางดานรางกาย  เปนพ้ืนฐานที่มีพลังเหนือความ
ตองการในขั้นอ่ืนๆ ความตองการนี้จะยุติเม่ือไดรับการตอบสนองซึ่งจะทําใหคนเกิดความพอใจและ
ถาเม่ือขาดอีกก็จะตองการอีกหมุนเวียนไปเรื่อยๆ คนที่หิวก็จะพยายามหาอาหารเพื่อใหรางกาย
สบายขึ้น  ดังน้ัน  การจูงใจคนจึงตองคํานึงถึงความตองการทางดานรางกายเปนหลัก  คนที่ขาด
อาหาร ขาดความปลอดภัย ขาดความรัก และความเชื่อม่ัน แนนอนที่สุดความหิวอาหารจะรุนแรง
มากกวาสิ่งอ่ืนใด 
 
 2.  Safety and Security Need คือ ความตองการความปลอดภัยและม่ันคง  เม่ือความ
ตองการทางดานรางกายไดรับความพึงพอใจ  ความตองการชุดใหมก็จะปรากฏออกมาอีก  น่ันคือ 
ความตองการความปลอดภัย  ซ่ึงหมายถึงความมั่นคงการปกปองคุมครองใหปราศจากความกลัว
และความกังวลจะมาในรูปแบบโครงสราง กฎหมาย ระเบียบ และตัวผูคุมครองหรือหัวหนาเอง  คน
ตองการที่จะทํางานในที่ที่มีความมั่นคงมีการคุมครองที่ดีกวา  ตองการเก็บเงินในที่ปลอดภัย  รวมทั้ง
การประกันชีวิตและทรัพยสิน 
 
 3.  Belonging and Love Need คือ การตองการความรัก ความพึงพอใจตองการการยอมรับ
จากกลุม  ถาคนไดบรรลุความตองการทางรางกายและความมั่นคงปลอดภัยแลว  การตองการความ
รักความพึงพอใจ  และการยอมรับก็จะปรากฏขึ้น  คนจะพึงพอใจถาทํางานอยูในสังคมที่ยอมรับ  มี
ความรักความพึงพอใจใหซ่ึงกันและกัน  เจาก็จะทํางานดวยความสุข ผลงานก็จะมากขึ้นดวยเชนกัน 
 
 4.  Esteem Need คือ ความตองการที่จะใหคนอ่ืนนับถือตน  ปกติคนจะประเมินคนเองไวสูง  
เพ่ือการยอมรับนับนับถือตนเองหรือความเชื่อม่ันในตนเอง และการยอมรับนับถือจากผูอ่ืน  ความ
ตองการนับถือตนเองนี้แยกไดเปน 2 ประการ คือ 
      4.1  ความปรารถนา เพ่ือใหเกิดความเขมแข็ง ความสัมฤทธิ์ผล ความเหมาะสม ความเปน
ผูมีฝมือ มีความสามารถ ความเชื่อม่ันในการเผชิญโลก  และความเปนอิสระเสรีภาพ 
            4.2  ความปรารถนาเพื่อชื่อเสียง ศักดิ์ศรี ฐานะ บารมี เกียรติยศ ความมีอํานาจ 
ความสําคัญ ความมีคุณคา การสรรเสริญ ชมเชย การเอาใจใสจากผูอ่ืน ความพึงพอใจที่ไดจากความ
ตองการนับถือตนน้ี  จะทําใหเกิดความรูสึกเชื่อม่ันในตนเอง  มีคุณคาเขมแข็ง มีความสามารถมี
ประโยชนตอโลกมนุษย แตการตอตานหรือคัดคานความตองการนี้จะสรางความรูสึกดวย ความ
ออนแอ ความเปนผูไมมีประโยชนตอสังคม 
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 5.  Self – Actualization Need คือ ความตองการการสัมฤทธิ์ผลและการพัฒนาศักยภาพที่

แทจริงแหงตน  เพ่ือความเปนมนุษยที่แทจริง  ตองการใฝหาและพัฒนาการกระทําที่เหมาะสมกับตน
ใหยิ่งขึ้นไปถาคนสามารถพัฒนาไปสูจุดสูงสุดของตนตามศักยภาพที่มีอยูไดน้ัน คือ ความสงบสุข
แหงตน  (Actualizing Person) ซ่ึงมาสโลวถือวาเปนคนที่สมบูรณที่สุด (หลุย จําปาเทศ. 2542 : 5, 
98-99) 
 จากทฤษฎีของมาสโลว  สามารถนํามาเปนแนวทางเพื่อบงชี้ใหเห็นถึงความพึงพอใจในการ
ทํางานของบุคคลที่ขึ้นอยูกับความตองการระดับตน  จนถึงระดับสูงสุดซึ่งเปนไปอยางตอเน่ืองจาก
ขึ้นที่ 1 ถึงความตองการขึ้นที่ 5 ตามลําดับ อยางไรก็ตามแนวคิดของมาสโลวน้ี  ยังไมมีขอมูล
สนับสนุนมากนัก ทฤษฎีจึงยังมีจุดออนอยูบางเพราะบางคนอาจมีความตองการที่ไมเปนไป
ตามลําดับขั้นดังที่มาสโลวเสนอไว  และลําดับขั้นความสําคัญอาจเหลื่อมล้ํากัน หรืออาจเปลี่ยนแปลง
ไปตามกาลเวลา  และสภาพการณ  โดยเฉพาะผูที่กําลังตกอยูในระหวางทุกขยากดังเชนในชวง
สงคราม  หรือการพลัดถิ่น  เปนตน  บุคคลกลุมน้ีจะตองด้ินรนเพื่อสนองความตองการดานความหิว
กระหายเสียกอน  อยางไรก็ตาม  แนวคิดตามทฤษฎีของมาสโลวก็เปนแนวคิดที่นาสนใจในการ
อธิบายถึงความสัมพันธระหวางแรงจูงใจกับสิ่งแวดลอม  และเปนประโยชนตอการนําไปใชจูงใจ
บุคคลใหทํางานมีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้นได 
 
ทฤษฏีสองปจจัยของเฮอรสเบอรก (Herzberg’s Two-Factors Theory) 
 สรอยตระกูล (ดิวยานนท) อรรถมานะ (2541)ไดอธิบายทฤษฎีสองปจจัยของเฮอรสเบิรก 
(Herzberg) ไวดังน้ี  เฮอรสเบิรกไดทําการศึกษาคนควาพบทฤษฎีมูลเหตุที่ทําใหเกิดความพึงพอใจ
และไมพึงพอใจในงาน ที่เรียกวา ทฤษฎีปจจัยจูงใจ-ปจจัยสุขอนามัย (Motivation – Hygiene 

Factors Theory) โดยเฮอรสเบิรก (Herzberg) และคณะไดดําเนินการสัมภาษณวิศวกรและนักบัญชี
ประมาณ 200 คน จากโรงงานอุตสาหกรรม 11 แหง ในเมืองพิทสเบอรก (Pittsburgh) รัฐ
เพนซิลวาเนีย (Pennsylvania) ประเทศสหรัฐอเมริกา  โดยการสอบถามแตละคนเพ่ือหาคําตอบวา
สถานการณเชนใดที่ทําใหวิศวกรและนักบัญชี  มีความพอใจในการทํางานมากขึ้นหรือนอยลง
ตลอดจนเพื่อหาคําตอบวาอะไรเปนสิ่งที่ทําใหเขารูสึกชอบหรือไมชอบงาน  จากการวิเคราะหผลที่ได
จากการสัมภาษณ  เฮอรสเบิรก (Herzberg) และคณะสรุปไววามีปจจัยที่กอใหเกิดความพอใจและไม
พอใจในงาน 2 ปจจัยดวยกัน  ปจจัยดังกลาวเรียกวา  ปจจัยจูงใจที่เปนตัวกระตุนในการทํางาน 
(Motivation Factors) และปจจัยสุขอนามัยหรือปจจัยบํารุงรักษา (Hygiene Factors) 
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 ปจจัยจูงใจที่เปนตัวกระตุนในการทํางานเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับงานโดยตรง  ซ่ึงจะเปน
ตัวกระตุนใหเกิดความพอใจและเปนแรงจูงใจใหบุคคลในองคกรปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้น  ประกอบดวย 
 
 1.  ความสําเร็จในการทํางาน (Achievement) หมายถึง  การที่บุคคลสามารถทํางานไดเสร็จ
สิ้นและประสบผลสําเร็จอยางดี  ความสามารถในการแกปญหาตางๆ การรูจักปองกันปญหาที่จะ
เกิดขึ้น และเม่ืองานสําเร็จเกิดความรูสึกพอใจในผลสําเร็จของงานนั้นอยางยิ่ง 
 
 2.  การไดรับการยอมรับในความสามารถ  ยกยองนับถือ (Recognition) หมายถึง การไดรับ
การยอมรับนับถือไมวาจากผูบังคับบัญชา หรือจากบุคคลในหนวยงาน รวมทั้งการยกยองชมเชย
แสดงความยินดี การใหกําลังใจ หรือการแสดงออกอื่นใดที่แสดงใหเห็นถึงการยอมรับใน
ความสามารถ 
 
 3.  ลักษณะของานเปนที่นาสนใจ (Work Itself)  หมายถึง  งานที่ทาทายความสามารถหรือ
เปนงานที่ตองอาศัยความคิดริเริ่มสรางสรรค คิดคนสิ่งใหมๆ  เปนงานที่มีลักษณะพิเศษตองใช
ความสามารถเฉพาะตัวในการทํางาน 
 
 4.  ความรับผิดชอบ (Responsibility) หมายถึง ความพึงพอใจที่เกิดขึ้นจากการไดรับ
มอบหมายใหรับผิดชอบและมีอํานาจรับผิดชอบไดอยางเต็มที่ ไมควบคุมมากเกินไปจนขาดความ
อิสระในการทํางาน 
 
 5.  ความกาวหนา (Advancement)  หมายถึง เม่ืองานประสบความสําเร็จ ก็ไดรับการ
ตอบสนองในเรื่องของการไดรับเลื่อนขั้น  เลื่อนตําแหนงใหสูงขึ้น  รวมทั้งการมีโอกาสไดศึกษาหา
ความรูเพ่ิมเติม  หรือไดรับการฝกอบรม 
 
 ทางดานปจจัยบํารุงรักษา (Hygiene Factors) หรือปจจัยสุขอนามัย เปนปจจัยที่มิใช
สิ่งจูงใจโดยตรงในการเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางาน  ตลอดจนไมเปนสิ่งกระตุนใหบุคคล
กระตือรือรนในการทํางาน  ซ่ึงสาเหตุอันเกิดจากสภาวะแวดลอม  โดยไมเกี่ยวของกับสวนประกอบ
ของงานเลย  ปจจัยเหลานี้ประกอบดวย 
 
 1.  นโยบายและการบริหารขององคการ (Company Policies and Administration)  หมายถึง 
การจัดการและการบริหารงานขององคการ  ซ่ึงจะตองอยูในลักษณะนโยบายชัดเจน  มีการแบงงาน
ไมซํ้าซอน  มีความเปนธรรม 
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 2.  การปกครองบังคับบัญชา  (Supervision)  หมายถึง ความสามารของผูบังคับบัญชาในการ
ดําเนินงานหรือความยุติธรรมในการบริหาร  ตลอดจนรวมถึงการมีความรูความสามารถในการ
แกปญหา  ใหคําแนะนําในการทํางานแกผูไดบังคับบัญชาได 
 3.  ความสัมพันธกับผูบังคับบัญชา   เพ่ือนรวมงาน  และผูไดบังคับบัญชา (Relationship with 
supervisors, peers and subordinates)  หมายถึง  การติดตอรวมทั้งไมวาจะเปนกิริยาหรือวาจาที่
แสดงความสัมพันธอันดีตอกัน  สามารถทํางานรวมกันและมีความเขาใจซึ่งกันและกัน 
 
 4.  สภาพการทํางาน (Working Condition) หมายถึง  สภาพทางกายภาพของงาน เชน แสง 
เสียง อากาศ ชั่วโมงการทํางาน รวมทั้งลักษณะสิ่งแวดลอมอ่ืนๆ เชน อุปกรณหรือเครื่องมือตางๆ ที่
ใชในการปฏิบัติงาน 
 
 5.  เงินเดือน (Salary)  หมายถึง  คาตอบแทนหรือผลประโยชนที่ควรไดรับเหมาะสมกับงานที่
ทํา  ตลอดจนการเลื่อนขั้นเงินเดือนในหนวยงานนั้นเปนที่พอใจของบุคคลที่ปฏิบัติงาน 
 
 6.  ความมั่นคงในงาน (Security)  หมายถึง  ความรูสึกของบุคคลที่มีตอความมั่นคงในการ
ทํางาน  ความมั่นคงขององคการ  หรือความยั่งยืนของอาชีพ 
 
 7.  ตําแหนงการงาน (Status)  หมายถึง  อาชีพน้ันเปนที่ยอมรับนับถือของสังคม  มีเกียรติ 
และศักดิ์ศรี 
 
 เฮอรสเบิรก (Herzberg) เห็นวาปจจัยสุขอนามัยน้ันเปนสภาพแวดลอมอันเปนสิ่งสําคัญยิ่งของ
งานที่จะรักษาคนไวในองคกร  ในลักษณะที่ชวยปองกันมิใหบุคคลเกิดความเบื่อหนายในการทํางาน
หรือไมพึงพอใจในงาน  แมวาปจจัยเหลานี้ไมไดชวยกระตุนใหเกิดความกระตือรือรนในการทํางานก็
ตาม 
 แต กิฟฟน  ไดสรุปถึงทฤษฎีสองปจจัย (The Two Factor Theory of Motivation) ของเฟรเดอริก 
เฮอรสเบิรก (Frederick Herzberg) ดังน้ี 
 ปจจัยจูงใจที่เปนตัวกระตุนในการทํางาน (Motivation Factors) ไดแก ความสําเร็จของงาน 
(Achievement) การไดรับการยอมรับ (Recognition) ลักษณะและขอบเขตของงาน (Work Itself) 
ความรับผิดชอบ (Responsibility) การพัฒนาและความกาวหนาในหนาที่การงาน (Advancement 
and Growth) 
 ปจจัยบํารุงรักษาหรือปจจัยอนามัย (Hygiene Factors) ไดแกการบังคับบัญชาของหัวหนางาน 
(Supervision) สภาพการปฏิบัติงาน (Working Conditions) ความสัมพันธในการทํางาน 
(Interpersonal Relations) คาตอบแทนสวัสดิการและความมั่นคงในงาน (Pay and Security) 
นโยบายบริษัทและการบริหารงาน (Company Policies and Administration) 
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 ดังน้ัน  เม่ือยอนกลับไปพิจารณาถึงการจัดลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow) ก็จะ
พบวาทฤษีของ เฮอรสเบิรก (Herzberg) มีความสัมพันธและคลายกับทฤษฎีของมาสโลว (Maslow) 
กลาวคือ ทฤษฎีของมาสโลว (Maslow) ชี้ใหเห็นถึงความตองการของบุคคลในขณะที่ทฤษฎีของ
เฮอรสเบิรก (Herberg) จะชวยใหเขาใจถึงเปาหมายและสิ่งจูงใจที่ตอบสนองความตองการไดโดย
เนนการสรางบรรยากาศในการทํางาน  การดําเนินการเพ่ือใหบรรลุเปาหมาย  ซ่ึงที่มีความจําเปน
นอยน้ัน  สามารถเปรียบเทียบจัดลําดับใหเขาคูกันไดกับองคประกอบตางๆ  ของปจจัยจูงใจและ
ปจจัยสุขอนามัยตามทฤษฎีของเฮอรเบิรก (Herzberg) ซ่ึงก็เร่ิมจากสิ่งที่มีความจําเปนมากขึ้นไป
จนถึงสิ่งที่มีความจําเปนนอยเชนกัน คือ จากปจจัยสุขอนามัยไปสูปจจัยจูงใจน่ันเอง  จึงพบวาทั้ง
สองทฤษฎีมีความคลายคลึงกัน  ดังปรากฏในแผนภูมิซ่ึงเปนการเปรียบเทียบทฤษฎีของมาสโลวและ
เฮอรสเบิรก (กรองแกว อยูสุข, 2535) 
 
การจัดลําดับข้ันความตองการ    ทฤษฎีปจจัยจูงใจ-ปจจัยสุขอนามัย 
ของมาสโลว      ของเฮอรสเบิรก (Herzberg) 
                                                                   
            
   ปจจัย 
            
                      ปจจัย   
  
 
 
 
 
 
            
       
 
 
 
     

ภาพประกอบ 3  แสดงการเปรียบเทียบของมาสโลว (Maslow) และเฮอรสเบิรก (Herzberg) 
ที่มา:  กรองแกว อยูสุข.  (2535).   พฤตกิรรมองคการ.   หนา 73 

 

 

ความตองการความสมหวังในชีวิต 
(Self-actualization) 

 
 
 
การยอมรับนับถือและสถานภาพ 
(Esteem and status) 
 
 

 
ความตองการทางสังคม (Social) 
 
ความมั่นคงปลอดภัย (Safety and 
security) 
ความตองการทางดานรางกาย 
(Physiological) 

 

ลักษณะของงาน 
ความสําเร็จของงาน 
ความเจริญเติบโต 
ความรับผิดชอบ 
ความกาวหนา 
การยอมรับ 
สถานภาพ/ตําแหนงการงาน 
ความสัมพันธกับหัวหนา 
ความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงาน 
ความสัมพันธกับลูกนอง 
การปกครองบังคับบัญชา 
 
นโยบายและการบริหารขององคการ 
ความมั่นคงของงาน 
สภาพการทํางาน 
คาจาง  เงินเดือน 

ปจจัยจูงใจ 

ปจจัย 
สุขอนามัย 
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ทฤษฎีความคาดหวังในการจูงใจของ Porter  และ Lawler 
ไดกําหนดในรูปทฤษฎีความคาดหวัง โดยประยุกตใชโมเดลนี้สําหรับผูจัดการสามารถสรุปไดดังน้ี 
 
 
 
ภาพประกอบ 4  โมแดล Porter และ Lawler 
ที่มา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2542 
โมแดลน้ีไดระบุ 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 4 โมเดล Porter และ Lawler 

ที่มา:   ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2539).พฤติกรรมผูบริโภค. หนา 56 
 

 โมเดลนี้ไดระบุถึงความพยายาม (จุดแข็งของการจูงใจและพลังงานที่ใช)  ขึ้นกับมูลคาของ
รางวัลบวกดวยพลังงานของบุคคล และความนาจะเปนของการไดรับรางวัลความพยายามที่จะรับรู
และความนาจะเปนในการไดรับรางวัล  ไดรับอํานาจจากการทํางานที่แทจริงจากการเก็บขอมูลของ
การทํางานที่แทจริง  ถาบุคคลทราบวาเขาจะทํางาน  หรือถาเขาทํางานจะมีความพอใจจากการใช
ความพยามและทราบถึงความนาจะเปนในการไดรับรางวัล 
 การทํางานที่เปนจริง (การทํางานหรือการบรรลุเปาหมาย) เปนการพิจารณาโดยใชหลักความ
พยายามโดยไดรับอํานาจจากความสามารถเฉพาะตัว (ความรูและทักษะในการทํางานจากการรับรู
ถึงงานที่ตองการ)  เปนขอบเขตซึ่งบุคคลเขาใจเปาหมายกิจกรรมที่ตองการ  และสวนตางๆ เชน 
สภาพการทํางานและสภานะรางวัลเหลานี้  จะชวยใหบุคคลมองเห็นความเปนไปได  ซ่ึงนําไปสู
ความพึงพอใจ  แตการทํางานจะมีอิทธิพลตอความรูสึกไดรับรางวัลที่เทาเทียมกัน  เปนที่เขาใจวาแต
ละบุคคลมองเห็นรางวัลที่เหมาะสมกับความพยายามจะมีผลกระทบตอความพึงพอใจตลอดจนมูลคา
ของรางวัลที่แทจริงจะมีอิทธิพลตอความพึงพอใจดวย 
 
 การประยุกตใชในทางปฏบิัติ (Implication for practice) 
 โมเดลการจูงใจของ พอรตเตอร และ ลอรเลอร (Porter and Lawler) มีความสลับซับซอน
มากกวาทฤษฎีกรจูงใจอื่นในทางปฏิบัติผูบริหารจะนําโมแดลนี้ไปใชไมใชเรื่องงาย  ผูบริหารจะตอง
ระมัดระวังในการประเมินโครงสรางรางวัลโดยใชการวางแผนการวัตถุประสงค (MBO) และกําหนด
หนาที่และความรับผิดชอบใหชัดเจน  โดยควรมีโครงสรางองคการที่ดีจัดระบบความพึงพอใจจาก

 ความสามารถในการ      
ทํางานเฉพาะอยาง รางวัลซ่ึงที่ไดรับมี

ความยุติธรรม 

การระบุ
ความสําเร็จ 

การรับรูความ
ตองการในงาน

ความ 
พยายาม 

รางวัลจูงใจ
ภายนอก 

รางวัลจูงใจภายใน 

ความพึงพอใจ 
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การใหรางวัลการทํางานและความพยายาม  (Effort-performance-reward-satisfaction system) 
โดยที่มีการประสมประสานใหระบบการจัดการ 
 
 ทฤษฎีเสริมแรง (Reinforcement Theory) 
 หรือการปรับปรุงพฤติกรรม (Behavior modification)  เปนทฤษฏีที่วาพฤติกรรมของมนุษย
ถือเกณฑความสัมพันธระหวางพฤติกรรมหนึ่ง  กับผลของพฤติกรรมนั้นหรือหมายถึงกระบวนการ
ของคน  ซ่ึงการเรียนรูเกิดจากประสบการณในอดีต  นักจิตวิทยา บี.เอฟ.สกินเนอร จาก
มหาวิทยาลัย ฮารวารด  ไดพัฒนาทฤษฎีน้ีและไดนํามาใชเปนเทคนิคการจูงใจ ทฤษฏีน้ีเรียกวา 
ทฤษฎีการเสริมแรงดานบวก (Positive Reinforcement) หรือการปรับปรุงพฤติกรรม (Behavior 
Modification) ซ่ึงคิดวาแตละบุคคลจะไดรับการจูงใจ  โดยการออกแบบที่เหมาะสมของสิ่งแวดลอม
ในการทํางาน และผลของการทํางาน  ที่เกิดจากการกระทําที่ไมเหมาะสมจะสงผลทําใหเกิดผล
กระทบดานลบ (Negative Reinforcement) 
 กฎแหงผลลัพธ (Law of effect) ไดกลาววา การเกิดพฤติกรรมซ้ําเปนผลจากความพอใจแตถา
ผลของพฤติกรรมไมพอใจ ก็จะมีพฤติกรรมนั้น หรือมีพฤติกรรที่แตกตางกันไป 
 สกินเนอร และผูรวมงานไดศึกษาถึงการทํางานที่ดีที่ควรยกยอง และวิเคราะหสถานการณการ
ทํางาน เพ่ือพิจารณาสาเหตุซึ่งแรงงานมีการปฏิบัติ และกระตุนการเปลี่ยนแปลงเพื่อกําจัดปญหาและ
อุปสรรคในการทํางาน  เปาหมายการมีสวนรวมของแรงงานและการชวยเหลือการปอนกลับอยาง
รวดเร็ว  จากผลลัพธที่เกิดขึ้นตลอดจนการปรับปรุงการทํางานเปนรางวัลจากการยอมรับและการยก
ยอง โดยวิธีการยกยองบุคคลที่ทําดี 
 
 รูปแบบของทฤษฎีเสริมแรง (Form of Reinforcement) 
 งานของ สกินเนอร เนนย้ําแรงจูงใจ ซ่ึงเปนพ้ืนฐานในการปรับปรุงพฤติกรรมและเทคนิคใน
การเปลี่ยนพฤติกรรมของมนุษย  เขาจึงเชื่อวาพฤติกรรมของมนุษยถูกเปลี่ยนไปเน่ืองจากแรงจูงใจ
เทคนิคนี้สามารถทําใหมนุษยเกิดพฤติกรรมซ้ํา  หรือเปลี่ยนพฤติกรรมอ่ืน  ทฤษฏีการเสริมแรงทาํได 
4 วิธี คือ (1.) การเสริมแรงดานบวก (Positive Reinforcement)  (2.) การเรียนรูการหลีกเลี่ยง 
(Avoidance Learning)  (3.) การกําจัดหรือปราบปราม (Extinction)  (4.)  การลงโทษ 
(Punishment) 
 1.  การเสริมแรงดานบวก (Positive Reinforcement) การบริหารรางวัลตอบแทนตามผลการ
ปฏิบัติงาน  เพ่ือใหเกิดพฤติกรรมที่พึงปรารถนา  เปนการสรางใหเกิดพฤติกรรมมากขึ้นดวยการให
รางวัลพิเศษสําหรับการกระทําอยางใดอยางหนึ่ง เชน  การสรรเสริญพนักงานเม่ือทํางานเสร็จตาม
กําหนด  เม่ือพนักงานไดรับการชมเชยถือวาเปนการกระตุนใหเกิดผลสําเร็จของการทํางานใน
อนาคต 
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 2.  การเรียนรูการหลีกเลี่ยง (Avoidance Learning)  หรือการเสริมแรงดานลบ (Negative 
Reinforcement)  การจัดลําดับเหตุการณ (ปญหา) ที่ไมนาพึงพอใจตอจากพฤติกรรมที่พึงพอใจการ
เรียนรูที่เกิดขึ้น  เพราะพนักงานสามารถปฏิบัติตามหนาที่ไดทําอยางอ่ืน  เน่ืองจากกลัวผลรายที่จะ
ไดรับการเรียนรู  การหลีกเลี่ยงปญหาเกิดจากบุคคลตองการเลี่ยงผลลัพธที่ไมนาพึงพอใจจึงมี
พฤติกรรมที่ไมทําใหเกิดผลลัพธน้ัน 
 
 3.  การยับยั้งพฤติกรรม (Extinction)  หมายถึง  พฤติกรรมการเลิกใหรางวัลเพ่ือจุดมุงหมาย
ในการยับยั้งพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งในอนาคตเปนการลดพฤติกรรม  ซ่ึงมีผลดานบวกซึ่ง
เกี่ยวของกับพฤติกรรม  เปนการปราบพฤติกรรมบางอยาง  โดยการลดการเสริมแรงเกี่ยวกับการ
แสดงออกตัวอยางผูบริหาร  ซ่ึงตองการใหพนักงานทํางานลวงเวลานอยลง  โดยการทํางานใหมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น  จะเลิกขอบคุณพนักงานที่ทํางานลวงเวลา  และการทํางานในวันสุดสัปดาหจะ
ไมไดรับการกระตุนใหมีพฤติกรรมตอเน่ือง 
 
 4.  การลงโทษ (Punishment)  หมายถึงการปรับพฤติกรรมซึ่งเกี่ยวของภายใตเง่ือนไขที่วาผล
ที่ตามดานลบจะชวยลดหรือยับยั้ง  พฤติกรรมเปนการลดพฤติกรรม  เน่ืองจากผลลัพธที่ไมพึงพอใจ
แมวารางวัลจะเปนวิธีการที่มีอํานาจในการกําหนดพฤติกรรมของพนักงาน  ผูบริหารจะใหสัญญาณที่
ผิดพลาดจากพฤติกรรมสวนตัว  เครื่องมือตางๆ ที่ใช เชน การวากลาวตักเตือนการลดอํานาจหนาที่ 
 
 เทคนิคการจงูใจ 
 เทคนิคการจูงใจ 

1. เงิน 
2. การมีสวนรวม 
3. คุณภาพชีวิตการทํางาน 
 

 1.  เงิน (Money)  จากทฤษฎีของการใหรางวัลและการลงโทษ  เงินเปนสิ่งกระตุนที่สําคัญอยู
ในรูปของเงินเดือนคาจางตอหนวยงาน ในคุณภาพระดับหน่ึงหรือสิ่งจูงใจอ่ืน  และตลอดจนโบนัส
ประกันและสิ่งอ่ืนๆ  ที่มอบใหกับพนักงาน  นักวิชาการบางคนไดระบุวาเงินมีความหมายมากกวา
มูลคาในรูปตัวเงินแตจะหมายถึงทั้งสถานะ (Status) และอํานาจ (Power) นักเศรษฐกิจ และผูบริหาร
สวนใหญไมใชเงินเปนสิ่งกระตุน  นักวิทยาศาสตรพฤติกรรมศาสตรมองเห็นประเด็นนี้มีความสําคัญ
ต่ํา  การใหเงินเปนสิ่งกระตุนผูบริหารตองระลึกถึงหลายประการดังน้ี 
     1.1  เงินมีแนวโนมจะมีความสําคัญตอบุคคลมากขึ้น  สําหรับบุคคลที่มีครอบครัวเงินเปนสิง่
ที่ใชเพ่ือบรรลุมาตรฐานการครองชีพ  อยางนอยเงินจะตองใหเพียงพอกับมาตรฐานการครองชีพใน
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ระดับต่ํา  แมวาบางคนจะมีความพอใจในบานหลังเล็ก  รถยนตราคาถูกมากกวาการไดรับความพึง
พอใจจากกบานหลังใหญและรถยนตหรูหราเหมือนเชนบางคน 
     1.2  ธุรกิจและองคการทุกแหงใชเงินจายใหพนักงานแกองคการ  และจะเปนตัวกระตุน
องคการทั่วไปใหคาจางเงินเดือนละเทาไร  คาจางเพ่ือการแขงขันในอุตสาหกรรม  เพ่ือจะจูงใจและ
ดึงบุคคลไว 
     1.3  เงินเปนสิ่งจูงใจในทางปฏิบัติ  เพ่ือใหเกิดความเชื่อม่ันวาองคการจะสามารถรักษา
บุคคลเอาไว  องคการจะมีการรักษาสมดุลในระดับที่เปรียบเทียบกันได 
     1.4  เปนสิ่งกระตุนที่มีประสิทธิผลบุคคลในตําแหนงตางๆ  ในระดับที่คลายคลึงกันจะไดรับ
คาจาง และโบนัสที่สะทอนถึงการทํางาน  สวนตัวบริษัทควรมีการเปรียบเทียบคาจางเงินเดือนธุรกิจ
ที่มีการจัดการที่ดีอาจจะใชการปฏิบัติรวมไปกับการใหโบนัส  และที่ปรากฏวาโบนัสสําหรับผูบริหาร
จะถือเกณฑขอบเขตการทํางานเฉพาะบุคคล  องคการจะไมซ้ือสิ่งจูงใจวิธีการที่ใชชื่อม่ันวาเงินมี
ความสําคัญ  การใหรางวัลสําหรับความสําเร็จและการทําใหบุคคลพอใจในความสําเร็จในการทํางาน 
และเกณฑคาตอบแทน 
 จากขอเท็จจริงวา  เงินสามารถกระตุนไดเม่ือการจายเงินนั้นมีขนาดเพียงพอกับรายไดของ
บุคคล  ในกรณีที่เม่ือคาจางและแรงงานเพิ่มขึ้นและการจายโบนัส  ซ่ึงไมพอที่จะกระตุนผูรับจะชวย
ใหแตละบุคคลจะทําใหไมพอใจ  และหางานอื่นทํามีขนาดใหญพอที่จะทําใหเกิดความรูสึกจะไมใชสิ่ง
กระตุนที่เขมแข็ง 
 2.  การมีสวนรวม (Participation)  เปนเทคนิคซึ่งเปนผลจากทฤษฎกีารจูงใจและการวิจัย  
การมีสวนรวมในการทํางาน  การทํางานของบุคคลจะมีความรูทั้งในดานปญหาและผลลัพธ  การมี
สวนรวมทีถู่กตองจะเปนทั้งการจูงใจและความรูที่มีคุณภาพสําหรับความสําเร็จของธุรกิจ 
 การมีสวนรวมจะรวมถึงการยอมรับ  ซ่ึงประกอบดวยความผูกผันและการยอมรับเปนการทําให
คนรูสึกถึงความสําเร็จ  การมีสวนรวมไมไดหมายความวาจะทําใหผูบริหารออนแอ  แมวาการกระตุน
การใหมีสวนรวมจากผูไดบังคับบัญชา  จะมีสวนชวยใหรับฟงความคิดอยางระมัดระวังแตสิ่งสําคัญ ก็
คือ ตองตัดสินใจดวยตนเอง 
 3.  คุณภาพชีวิตการทํางาน (Quality of working life; QWL)  เปนทัศนะการจูงใจที่นาสนใจ
ที่สุด QWL เปนการศึกษาระบบเพื่อออกแบบงาน  และพัฒนาในขอบเขตการทํางานประกอบดวย
ระบบเทคนิคสังคมจิตวิทยาอุตสาหกรรม  จิตวิทยาองคการและสังคมวิทยา  วิศวกรรม อุตสาหกรรม 
ทฤษฏีองคการ ทฤษฎีและการพัฒนาองคการ  การพัฒนาองคการการจูงใจและทฤษฎีภาวะผูนําและ
อุตสาหกรรมสัมพันธ 
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ทฤษฎีการจูงใจของแมคกรีเกอร (McGregor) 
 แมคกรีเกอร ไดกําหนดทฤษฎี x และทฤษฎี y เพ่ือแสดงใหเห็นถึงความรูสึกของผูบริหารที่มี
ตอผูอยูใตบังคับบัญชา  ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะเปนสิ่งกําหนดแบบความเปนผูนําของผูบังคับบัญชา 
 
 ทฤษฎี x ซ่ึงมีขอสมมติฐานดังตอไปน้ี 

1. คนสวนมากโดยธรรมชาตแิลวไมชอบทาํงาน 
2. คนสวนมากไมมีความทะเยอทะยาน  มีความรับผิดชอบนอยและชอบสั่งการ 
3. คนสวนมากมคีวามตองการทางดานความคดิริเริ่มนอยสําหรับการแกปญหาของ

หนวยงาน 
4. การจูงใจจะเปนการจูงใจดวยความตองการทางดานรางกายและความปลอดภัยเทานั้น 
5. คนสวนมากจะตองถูกควบคุมอยางใกลชดิ  และถูกบังคับเพ่ือความสําเร็จตามเปาหมาย

ของหนวยงาน 
 
ทฤษฏี y ซึ่งมีขอสมมติฐานดังตอไปน้ี 
1. การทํางานเหมือนกับการเลนหรือการพักผอน 
2. การควบคุมตนเองเปนสิ่งจําเปนและคนก็ภูมิใจ  ทั้งน้ี เพ่ือความสําเร็จของเปาหมายของ

หนวยงานที่มีประสิทธิภาพสูง 
3. ความสามารถทางดานความคิดริเร่ิม  สําหรับการแกปญหาของหนวยงานมีอยูเกือบทุกคน 
4. การจูงใจดวยความตองการเกียรติยศ  ชือ่เสียง  และความตองการความสัมฤทธิ์ผลใน

ชีวติเปนสิ่งที่ไดผล 
5. คนสามารถสั่งการดวยตนเองและมีความคิดริเร่ิมในการทํางานถาหากวาไดรับการจูงใจ

ถูกตอง 
 
 สรุป  ทฤษฎี x เห็นวาคน (ผูอยูใตบังคับบัญชา)  เปนผูที่ไมชอบทํางาน พยายามหลีกเลี่ยง
ความรับผิดชอบหนวยงาน  จึงควรจะควบคุมผูอยูใตบังคับบัญชาอยางใกลชิด 
 ทฤษฏี y  เห็นวาโดยธรรมชาติแลว  คนเปนคนดี  แสวงหาความรับผิดชอบ เต็มใจที่จะทํางาน
และสามารถควบคุมตนเองได  หนวยงานจึงไมควรเขาไปควบคุมมากนัก  เพราะจะทําให
ผูใตบังคับบัญชาเกิดความทอถอยเห็นวาไมใหเกียรติและเปนปฏิปกษตอหนวยงานในที่สุด  (หลุย 
จําปาเทศ. 2542 : 7) 
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 สิ่งจูงใจสําหรับพนักงานขาย 
 สิ่งจูงใจสําหรับพนักงานขาย (Incentives for Salespeople) แผนการจายคาตอบแทนการขาย
มักขึ้นอยูกับความยากงายในขาย (คานายหนาสําหรับการขาย) ซ่ึงมีความแตกตางกันในแตละ
อุตสาหกรรม ตัวอยาง ในธุรกิจประกันชีวิตพนักงานขายจะไดรับคําตอบแทนเปนคานายหนา  
ขณะที่อุตสาหกรรมขายเครื่องมือการขนสง  พนักงานขายจะไดรับคาตอบแทนเปนเงินเดือน  
อยางไรก็ตามวิธีการที่นิยมใชอยูทั่วไปจะเปนการผสมกันทั้งในรูปของเงินเดือนและคานายหนา  สิ่งที่
ใชกันแพรหลายในการสรางแรงจูงใจใหปจจัย 3 อยาง คือ 

1. ประเพณีนิยมที่ปฏิบัติกันมา (Tradition) 
2. ลักษณะของานขายสวนใหญซ่ึงไมสามารถควบคุมดูแลได  (Unsupervised Nature of 

Most Sales Work) 
3. สมมติฐานที่วาสิ่งจูงใจเปนสิ่งจําเปนสําหรับพักงานขาย (Assumption that Incentives are 

Needed to Motivate Salespeople) 
ซ่ึงมีขอดีและขอเสียของการจายคาตอบแทนในรูปเงินเดือน คานายหนา  และแผนผสมมีดังตอไปน้ี 
 
  1.  การจายคาตอบแทนในรูปเงินเดือน (Salary Plan) พนักงานขาย (Salespeople) อาจ
ไดรับเงินเดือนประจําซึ่งเงินเดือน (Salary) เปนคาตอบแทนที่นายจางจายใหกับผูบริหาร  หัวหนา
งาน หรือพนักงาน  ซึ่งมีการจางเปนชวงเวลา 
 ขอดี  ในการจายคาตอบแทนใหแกพนักงานขายในรูปเงินเดือน 

- พนักงานขายจะทราบลวงหนาวาตนจะไดรับรายไดเทาใด 
- นายจางสามารถคาดคะเนคาใชจายที่ตองจายใหกับพนักงานได 
- งายตอการเปลี่ยนขอบเขตของการขายหรือโควตาการขาย 

 ขอเสีย  ในการจายคาตอบแทนใหแกพนักงานขายในรปูเงินเดือน 
- เงินเดือนไมไดขึ้นอยูกับผลการปฏิบัติงาน  ทําใหไมเกิดแรงจูงในการทํางาน 
- เงินเดือนมักผูกติดอยูกับความมีอาวุโสหรืออายุการทํางานและวุฒิการศึกษา

มากกวาผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริง 
 

1. การจายคาตอบแทนเปนคานายหนา (Commission Plan) เปนการจายคาตอบแทน
ใหแกพนักงาน  ตัวแทนหรอืคนกลางนายหนา  ซ่ึงคิดตามเปอรเซ็นของยอดสินคา  
แผนการจายคานายหนา  จะจายใหพนักงานขายในสดัสวนโดยตรงกับการขาย  ซ่ึงเปน
การจายที่เกี่ยวของกับผลของการปฏิบัตงิานโดยแทจริง 
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 ขอดี   ของการจายคาตอบแทนใหพนักงานเปนนายหนา คือ 

- ตนทุนการขายเปนสัดสวนกับการขายไมใชการจายในจํานวนคงที ่
- เปนการจูงใจพนักงานขายที่มีความสามารสูงใหทํางานอยูกับบริษทันานๆ 
- งายตอการเขาใจและการคาํนวณคาตอบแทน 

 ขอเสีย   ของการจายคาตอบแทนใหแกพนักงานขายเปนคานายหนา คือ 
- จะมีชวงหางของรายไดแตกตางกัน  บางชวงอาจขายไดมาก  บางชวงอาจขาย

ไดนอย 
- พนักงานขายจะมุงขายสินคารายการ  และพยายามเกบ็เกี่ยวผลประโยชนกับ

ลูกคาสวนสินคาบางทีขายยากก็มักจะถูกละเลย 
 

  3.  การจายคาตอบแทนแบบใชแผนผสม (Combination Plan) บริษทัตางๆ อาจจาย
คาตอบแทนใหแกพนักงานขายโดยใชลักษณะผสม คือ เงินเดือนกับคานายหนา  และมีขนาดของ
เงินเดือนที่พอจายใหเปนองคประกอบในแผนนี้ 
 ขอดี      ของการจายคาตอบแทนใหพนักงานขายแบบแผนผสม คือ 

- ทําใหพนักงานขายไดรับคาตอบแทนทั้งในรูปเงินเดือนโดยตรงและคานายหนา 
- พนักงานขายจะมีรายไดพ้ืนฐานสําหรับเปนคาใชจาย 
- บริษัทสามารถใหคําแนะนาํหรือบอกความตองการของบริษัทแกพนักงานขาย

ในรายละเอียด 
 ขอเสีย   ของการจายคาตอบแทนใหแกพนักงานขายแบบผสม คือ 

- ถาองคประกอบดานเงินเดือนไมไดผูกมัดกับผลการปฏบิัติงานอาจทาํใหลด
คุณคาในการจูงใจลงไป 

- แผนผสมคอนขางซับซอนและเขาใจยากบางบริษทัอาจจายเงินเดือน 2 สัปดาห
ตอครั้งและจายคานายหนาเปนรายเดือน 

 พนักงานขายอาจไดรับรางวัลพิเศษอ่ืนๆ  เชน ถวยรางวัล คุณวุฒิตางประเทศ  สทิธิการเปน 
VIP CLUB นอกจากนี้  อาจเปนสิ่งของอ่ืน เชน โทรทศัน เครื่องลายคราม หรือรางวัลอ่ืนๆ  เปนตน 
(สมชาย หิรัญกิตต.ิ 2542 : 269-270) 
 จากทฤษฎขีองมาสโลว สามารถนํามาเปนแนวทางเพือ่บงชี้ใหเห็นถึงความพึงพอใจในการ
ทํางานของบุคคลทีข่ึ้นอยูกบัความตองการระดับตน จนถึงความตองการระดับสูงสุดซึ่งเปนไปอยาง
ตอเน่ืองจากขั้นที่ 1 ถึงขั้นที ่5 ตามลําดับ แนวคิดของมาสโลวเปนแนวคิดที่นาสนใจในการอธิบายถึง
ความสัมพันธระหวางแรงจูงใจกับสื่งแวดลอม และเปนประโยชนตอการนําไปใชในการจูงใจบุคคลให
ทํางานอยางมีประสิทธิภาพ 
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 สวนทฤษฎขีองเฮอรสเบิรก จะชวยใหเขาใจถึงเปาหมายและสิ่งจูงใจที่ตอบสนองความตองการ
ได  โดยเนนการสรางบรรยากาศ ในการทํางาน การดําเนินการเพื่อใหบรรลุเปาหมาย 
 และทฤษฎีโมเดลการจูงใจของ พอรตเตอร และ ลอรเลอร (Porter and Lawler)  การจะนําไป
ประยุกตใชในเรื่องของโครงสรางการใหรางวัลโดยมีการวางแผนการ วัตถุประสงค (MBO)  และการ
กําหนดหนาที่ และความรบัผิดชอบใหชัดเจน 
 ทฤษฎีเสริมแรง เปนทฤษฎีที่วาพฤติกรรมของมนุษย ถือเกณฑความสัมพันธระหวาง
พฤตกิรรม กบัผลของพฤตกิรรมนั้นๆ นักจิตวิทยาที่ชือ่ บี.เอฟ.สกินเนอร ไดพัฒนาทฤษฎีน้ีและ
นํามาใชเปนเทคนิคการจูงใจ เรียกวา ทฤษฎีการเสริมแรงดานบวก หรือการปรับปรงุพฤติกรรม 
 นอกจากนั้น ทฤษฎีการจูงใจของ แมคกรีเกอรที่ไดสรุปวา ทฤษฎี X เห็นวาคน (ผูอยูใตบังคบั
บัญชา) เปนผูที่ไมชอบทํางาน พยายามหลีกเลี่ยงความรับผิดชอบ จึงควรจะควบคุมผูใตบังคับบัญชา
อยางใกลชิด 
 ทฤษฎี Y  เห็นวาโดยธรรมชาติแลวคนเปนคนดี มีความรับผิดชอบ เต็มใจที่จะทาํงานและ
สามารถควบคุมตนเองได หนวยจึงไมควรเขาไปควบคุมมากนัก 
 นอกจากนั้นสิ่งจูงใจสําหรับพนักงานขาย มีความแตกตางกันในแตละอุตสาหกรรมอยางไรก็
ตามวิธีการทีนิ่ยมใชกันอยูทั่วไปจะเปนการผสมกัน ทั้งในรูปของเงินเดือนและคานายหนา 
นอกจากนั้น พนักงานขาย อาจไดรับรางวัลพิเศษอ่ืนๆ นอกเหนือจากเงินเดือนและคานายหนา 
 จากแนวคิดและทฤษฎี การจูงใจตางๆ นํามาประยุกตใชในการสรางกรอบความคิดในการวิจัย
ครั้งน้ีและนํามาเปนสวนหนึง่ในการสรางแบบสอบถาม และนํามาประยุกตใชในสวนของขอเสนอแนะ
ตอไป 
 
ปจจัยสูความสําเร็จ ( Critical Success Factors :CSFs) 
 คือ  กิจกรรมหรือปจจัยที่สําคัญซ่ึงจะทําใหไดเปรียบในการแขงขันบรรลุผลสําเร็จ  โดยเปน
ปจจัยสําคัญทีเ่ปนผลมาจากความพึงพอใจของลูกคาและสงเสริมการทํางานขององคการ 
 การจําแนกปจจัยความสําเร็จที่สําคัญ (Identify Critical Success Factor) (ประสงค ประณีต 
ผลกรัง. 2543)  การปฏิบัติการตามกลยุทธที่ประสบความสําเร็จจะตองมีการกําหนดงาน  ซ่ึงเปนสิ่ง
สําคัญตอความสําเร็จผูบริหารการบริหารการปฏิบัติการจะถามคําถามวา งานอะไรที่จะตองทําใหดี
สําหรับการทําใหกลยุทธการปฏิบัติการประสบความสําเร็จ มีปจจัยอะไรที่จะทําใหเกิดความลมเหลว
สูงสุด  และสิ่งใดที่จะตองเพ่ิมเขามาในขอผูกพันทางการบริหาร  การเงิน  เทคโนโลยี  และ
ทรัพยากรมนุษยหรือกิจกรรมอะไรที่จะชวยใหหนาที่การบริหารการปฏิบัติการมีขอไดเปรียบทางการ
แขงขัน 
 ปจจัยนําไปสูความสําเร็จ (Laudon and Laudon. 2002 : 307-308) คือ จากการสัมภาษณ 
ผูบริหารแลวนํามาวิเคราะหเปนกลยุทธของบริษัท วิธีการที่สําคัญคือการสัมภาษณผูบริหารซึ่งจะชี้
ถึงเปาหมายและเหตุผลที่สําคัญของปจจัยสูความสําเร็จ 
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 จุดดีของปจจัยสูความสําเร็จ 
 1.  สะทอนใหเห็นการเปลี่ยนแปลงได  โดยการสัมภาษณผูบริหารในแตละครั้งที่มีชวง
ระยะเวลาที่แตกตางกันจะมีการเปลี่ยนแปลง 
 2.  สะทอนใหเห็นถึงวิธีที่องคกรใหกําไรสูงสุดและนําไปสูความสําเร็จ 
 3.  จะไดขอมูลปริมาณนอยและสั้นกวาสัมภาษณพนักงานทุกคน  ทําใหการวิเคราะหขอมูล
สะดวกและงาย 
 กลาวโดยสรุปทฤษฎีปจจัยสูความสําเร็จ คือ กิจกรรมหรือปจจัยที่สําคัญ ซ่ึงจะทําใหไดเปรียบ
ในการแขงขัน และบรรลุผลสําเร็จ โดยเปนปจจัยสําคัญ ที่เปนผลมาจากความพึงพอใจของลูกคาและ
สงเสริมการทํางานขององคกร 
 ทั้งน้ีผูวิจัยไดนําทฤษฎี ปจจัยสูความสําเร็จมาประยุกตใชในการสรางกรอบแนวคิด ใน
การศึกษาวิจัยน้ีและนํามาเปนสวนประกอบในการสรางแบบสอบถาม และใชนํามาประยุกตใชในสวน
ของขอเสนอแนะตอไป 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 แสดงขั้นตอนการสัมภาษณและวิเคราะหขอมูลเพ่ือกําหนดปจจัยสูความสําเรจ็ 
ที่มา: ประสงค ประณีตผลรัง; และคนอ่ืน .ๆ   (2543).  หนังสือบริหารการผลติและปฏบิัติการ. หนา 308 
 
 
 

Manager A 
CSFs 

ผูจัดการ 1 

Manager B 
CSFs 

ผจัดการ 2 

Manager C 
CSFs 

ผูจัดการ 3 

Manager D 
CSFs 

ผูจัดการ 4 

Aggregate Analyze individual CSFs 
วิเคราะหปจจัยแหงความสําเร็จ 

Develop Agreement on company CSFs 
พัฒนาเปนปจจัยแหงความสําเร็จของบริษัท 

Use CSFs to Develop System  
นําปจจัยแหงความสําเร็จไปใช 

Define company  CSFs 
กําหนดเปนปจจัยแหงความสําเร็จของบริษัท 
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กลยุทธในการขายโดยใชพนักงานขาย 
 กลยุทธในการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Process) เปนลําดับขั้นตอนในการ
ใชพนักงานขาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2541: 511-513) แบงออกเปนขั้นตอนดังตอไปน้ี 
 1.  การแสวงหาลูกคาและการกําหนดคุณสมบัติของลูกคา (Prospecting and Qualifying) เปน
การพิจารณาและกําหนดคุณสมบัติของผูที่จะเปนลูกคาโดยใชหลักเกณฑในการแบงสวนตลาด  สวน
วิธีการแสวงหาลูกคาใชวิธีการตางๆ ดังนี้ คือ การบอกตอ การใชศูนยอิทธิพล การเสาะหาลูกคา การ
สังเกตสวนบุคคลการใชโทรศัพท การใชจดหมาย  การจดรายชื่อลูกคา  การจัดงานสังสรร 
 2.  การเตรยีมการกอนเขาพบลกูคา (Preapproach) เปนการหาขอมูลเกี่ยวกบัลุกคา  ผูคาดหวัง
ใหมากที่สุด  และมีการวางแผนที่ดีที่สุดในการเขาพบ  โดยมีการเตรียมการดานตางๆ ดังน้ี คือ 
ขอมูลเกี่ยวกบัลูกคาที่จะพบ เตรียมวิธีการเขาพลและวิธีการเสนอขาย  เตรียมสนิคาและอุปกรณที่ใช
ในการเสนอขาย 
 3.  การเขาพบลูกคา (Approach) เปนวิธีการที่จะใหพูดกับลูกคาโดยการสรางความสัมพันธ
อันดีใหเกิดในชวงแรก วิธีการตางๆ ที่ใช ไดแก การเขาพบดวยการแนะนําตนเอง การเขาพบดวย
การเสนอผลประโยชนที่ใหกับลูกคา 
 4.  การเสนอขาย (Presentation) และการสาธิต (Demonstration) เปนการอธิบายคุณสมบัติ
และวิธีการทํางานของผลิตภัณฑ เพ่ือเชื่อมโยงผลิตภัณฑของบริษัทกับสถานการณของผูซ้ือโดยมี
จุดมุงหมาย คือ AIDA คือความตั้งใจ (Attention) ความสนใจ (Interest) ความตองการ (Desire) และ
การตัดสินใจซื้อ (Action) พนักงานขายใชหลัก 4cs คือ ความชัดเจน (Clearness) ความสมบูรณ 
(completeness) การทําใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ัน (Confident) สามารถจัดการแขงขัน (Completion) 
 5.  การขจัดขอโตแยง (Handling Objections หรือ Overcoming Objections) เปนการตอบขอ
สงสัยหรือการไมเห็นดวยของลูกคา  การขจัดขอโตแยงเหลานี้พนักงานขายตองใชเทคนิค เพ่ือให
เขาถึงผูซ้ือในดานบวก เชน พยายามใหผูซ้ือเขาใจชัดเจนและชี้แจงขอโตแยงตางๆ ของผูซ้ือ และ
พยามเปลี่ยนแปลงขอคัดคานใหเกิดเปนความเห็นดวย  ซ่ึงพนักงานขายตองไดรับการฝกฝนอยาง
ชํานาญในการเจรจาซื้อขาย 
 6.  การปดการขาย (Sales Closing) ในขั้นน้ีพนักงานขายตองพยายามปดการขายพนักงาน
ขายบางคนไมสามารถปฏิบัติการในขั้นนี้ได เพราะขาดความเชื่อม่ันในตนเอง หรือขาดความเชื่อม่ัน
ในผลิตภัณฑและบริษัท หรือเกิดความอายตอการถามใหซ้ือหรือขาดความระมัดระวังในการหา
ชวงเวลาที่เหมาะสมในการปดการขาย  พนังงานขายตองฝกวิธีการปดการขาย ซ่ึงเทคนิคในการปด
การขายตางๆ ไดแก วิธีการถามลูกคาโดยตรงวาจะซื้อสินคาหรือไม วิธีปดการขายโดยย้ํา
ความสําคัญในการซื้อ วิธีปดการขายโดยการรวบรัดใหพนักงานขายเขียนใบสมัคร หรืออาจใชวิธีการ
ชักจูง เปนการปดการขาย เชน การใหของขวัญ การคิดราคาพิเศษให เปนตน 
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 7.  การติดตามผลและการรักษาลูกคา (Follow Up and Maintenance) เปนบริการภายหลัง
การขาย เปนสิ่งที่จําเปนถาพนักงานขายตองการใหลูกคาพอใจและเกิดการซื้อซํ้า หลังจากขั้นตอน
ปดการขาย พนักงานขายตองพยามใหรายละเอียดที่จําเปนครบถวนและใหบริการดานตางๆ แก
ลูกคา เชนการติดตั้งการซอมแซม การใหคําแนะนําทางดานเทคนิคการใช การเยี่ยมเยียนลูกคาเปน
ครั้งคราว ชวยแกปญหาใหลูกคา เปนตน เพ่ือใหลูกคาม่ันใจในบริการและใชบริการตอไป  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 6 แสดงลําดับขั้นตอนทางกระบวนการขาย  
ที่มา: สุวิมล แมนจริง.  (2539).  การสงเสริมการตลาด.  หนา 203 

 
 สรุปและอธบิายการประยุกตกลยทุธการขายโดยใชพนักงานขาย  เปนลําดับขั้นตอนในการ
ใชพนักงาน สามารถแบงออกเปน สามสวน คือ ขั้นกอนการขาย  ขั้นขณะทําการขาย  และ ขั้นหลัง
การขาย 
 การนํากลยุกตการขายโดยใชพนักงานขายมาประยุกตใชในการสรางกรอบแนวคิดในการ
วิจัยครั้งน้ี และนํามาใชเปนสวนประกอบในการสรางแบบสอบถาม และนํามาประยุกตใชในสวนของ
ขอเสนอแนะตอไป 
 
 

  กอนการเสนอขาย 
 ขั้นที่ 1   การแสวงหาลูกคาและการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคา 
  (Prospecting and Qualifying Prospects) 
 ขั้นที่ 2  การเตรียมตัวกอนการเขาพบ (Preapproach) 
 

  ขณะทําการขาย 
 ขั้นที่ 3   การเขาพบลูกคา (Approach) 
 ขั้นที่ 4  การเสนอขายและการสาธิต (Presentation and Demonstration) 
 ขั้นที่ 5 การขจัดขอโตแยง (Answering Objections) 
 ขั้นที่ 6 การปดการขาย (Sales Closing) 

 

  หลังการขาย 
 ขั้นที่ 7   การติดตามผลและการใหบริการ (Following Up and Servicing) 
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บุคลิกภาพของพนักงานขาย 
 ทฤษฎีบุคลิกภาพ 
 ลักษณะของบุคลิกภาพ 
 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวทิยาภายในของบุคคลเปนสิ่งที่กําหนด
และสะทอนถงึวิธีการซึ่งบุคคลหนึ่งตอบสนองตอสิ่งแวดลอมของเขา หรืออาจตอบสนองจากสิ่ง
กระตุนทีเ่ปนสิ่งแวดลอม (เสรี วงษมณฑา. 2542 : 66) 
 บุคลิกภาพ หมายถึง พัฒนาการที่มีนายาวนานของมนุษยตั้งแตเด็กจนเติบโตเปนผูใหญ 
พัฒนาการของบุคลิกภาพสามารถสรุปได5 ประการ ดังน้ี 

1. บุคลิกภาพเปนนิสัยโดยรวมของคน 
2. บุคลิกภาพเปนสิ่งที่พัฒนาระยะยาว 
3. บุคลิกภาพเปนสิ่งที่คงทนอยูนาน 
4.   บุคลิกภาพเปนตัวกําหนดรูปแบบปฏิกิริยาโตตอบ (Reaction) ของมนุษยที่มีตอ

สิ่งแวดลอม เชน เม่ือเกิดเพลิงไหมจะทําอยางไร  เม่ือเกิดแผนดินไหวจะทําอยางไร  เปนตน 
5.  บุคลิกภาพเปลี่ยนได  มักจะเปลี่ยนไดเม่ือเกิดวิกฤติที่รายแรงเขามาในชีวิต  ซ่ึงเปน

เหตุการณในชีวิตที่สําคัญ  เชน  การแตงงาน  การมีบุตร ความตายของผูเปนที่รัก  การหยาราง เปนตน 
 

 ทฤษฎีที่เก่ียวของกับบุคลิกภาพ (Theories of Personality) ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับ
บุคลิกภาพแบงเปน 3 ทฤษฎ ี(เสรี วงษมณฑา. 2542 : 66) ไดแก 
 1.  ทฤษฎีฟรอยด (Freudian Theory) หรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด (Freud’s 

Psychoanalytic Theory) 
 2.  ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล (Types Based on Values) 
 3.  ทฤษฏีลักษณะ (Trait Theory) 
 
 ทฤษฎีฟรอยดหรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด 
 ทฤษฎีฟรอยด (Freudian Theory) หรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด (Freud’s 

Psychoanalytic Theory) เปนหลักสําคัญของหลักจิตวิทยาในปจจุบัน ทฤษฏีน้ีกําหนดโดยหลักของ
ความตองการหรือสิ่งเราที่ไมรูสึกตัวหรือจิตใตสํานึก (Unconscious needs or Drive) โดยเฉพาะสิ่ง
เราทางเพศและความตองการดานรางกายอ่ืนๆ เปนสิ่งสําคัญในการจูงใจมนุษย จากประสบการณ
ของเด็กในตอนแรก การวิเคราะหความฝนลักษณะเฉพาะอยางดานจิตใจและปญหาการปรับตัว ซ่ึง 
ฟรอยด พบวา บุคลิกภาพของบุคคลประกอบดวยปจจัย 3 ประการ 
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ภาพประกอบ 7 บุคลิกภาพของบุคคล 3 ประการ 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2539).  พฤตกิรรมผูบริโภคฉบับสมบูรณ.  หนา 98 

 
 1.  อิด (ID) เปนความคิดที่เกี่ยวของกับสิ่งกระตุนหรือสิ่งเราที่มีมาตั้งแตด้ังเดิม เปนสวนของ
บุคลิกภาพซึ่งเกิดจากแรงกระตุนอยางหยาบ (Primitive Drive) และความรูสึกที่กระตุนใหบุคคล
พยายามตอบสนองความตองการของเขา หรืออาจหมายถึง แหลงของพลังดานจิตวิทยาดานจิตใจ
และการแสวงหาความพึงพอใจตามความตองการของรางกาย และความตองการตามสัญชาตญาณ 
โดยมีลักษณะ คือ 
     1.1  เปนความตองการขั้นพ้ืนฐานของรางกาย เชน ความหิวกระหาย และความตองการ
ทางเพศ ซ่ึงบุคคลตองแสวงหาความพึงพอใจในทันทีทันใด  ถือวาเปนแรงกระตุนตามสัญชาตญาณ 
(Instinctual Drive) หรือแรงกระตุนพ้ืนฐาน (Basic Drive) 
     1.2   เปนจิตใจใตสํานึก (Unconscious) ซ่ึงเกิดจากความตองการของรางกาย (Biological) 
     1.3   เปาหมายของอิด คือ ทําใหบุคคลเกิดความสุขความพึงพอใจและลดความเจ็บปวด 
(ลดความตึงเครียด) 
     1.4   อิดเปนบุคลิกภาพซึ่งยังไมไดรับการขัดเกลา ตัวอยาง การสูบบุหร่ีหรือดื่มสุราเพื่อลด
ความตึงเครียดถือวาเกิดจากอิด 
  1.5  เม่ือบุคคลไมสามารถสนองความตองการที่ เกิดจากอิด และเกิดความวิตกกังวล 
(Neurotic Anxiety) 
     1.6   การทํางานของอิดเปนการตัดขาดจากโลกภายนอก 
 2.  อีโก (Ego) หมายถึง สวนหนึ่งของบุคลิกภาพซึ่งอยูในการควบคุมโดยจิตสํานึกของแตละ
บุคคล  ซ่ึงทําหนาที่คอยตรวจสอบภายในโดยพยายามใหเกิดความสมดุลระหวางความตองการอยาง
หยาบของอิด และเงื่อนไขทางสังคมวัฒนธรรมของซุปเปอรอีโก โดยลักษณะอีโก มีดังน้ี 
   2.1  เปนสวนหนึ่งที่จะประนีประนอมความตองการจากอิดโดยหาวิธีที่จะสนองความตองการ
ใหถูกตองและเหมาะสม 

  
การทําใหเกิดความพึงพอใจ       อิด ((ID)               อีโก ((Ego) 
             (Gratification)  ระบบ 1        ระบบ 2 
 
           ซุปเปอรอีโก 
            (Superego) 
                                                                  ระบบ 3 
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   2.2  เปนการรับรูที่มีสติ เพ่ือหาวิธีการตอบสนองที่ถูกตอง เปนสวนของบุคลิกภาพที่มี
เหตุผลและมีการรับรูที่ดี 
    2.3  อีโกจะรวมการรับรู และกระบวนการความคิดหรือความเขาใจมาดวย 
    2.4  เปนความกังวลที่เกิดจากสถานการณโลกภายนอกที่เปนจริง 
 
 3.  ซุปเปอรอีโก (Superego)  แสดงถึงความตองการสวนบุคคลหรือสังคมซึ่งใชเพ่ือกําหนด
เง่ือนไขดานจรรยาบรรณของพฤติกรรม หรือหมายถึง ความคิด เกี่ยวกับความตองการภายใน
ทางการแสดงดานศีลธรรมและลักษณะจรรยาบรรณที่ควรปฏิบัติของสังคม โดยซุปเปอรอีโกจะมี
ลักษณะ ดังน้ี 
    3.1  บทบาทของซุปเปอรอีโกจะมองวาบทบาทแตละบุคคลสนองความตองการตามการ
ยอมรับของสังคม ซุปเปอรอีโกจึงเปนขอหาม ขอผูกมัดหรือขอยับยั้งดานจิตใจในสิ่งกระตุนอยาง
หยาบที่เกิดจากอิด 
    3.2  เปนระบบการควบคุม (Control System) ความตองการจากอิดใหแสดงออกตามความ
ตองการตามเงื่อนไขดานศีลธรรม (Moral) และจรรยาบรรณ (Ethical) 
   3.3  เปนสวนของมโนธรรมหรือจิตสํานึก (Conscious) ซ่ึงเปนความละอายและความกลัวตอบาป  
 
 บุคลิกภาพทั้งสามที่อยูภายในตัวมนุษยจะคอยตอสูกัน  นักการตลาดตองเขาใจทฤษฎีดังกลาว
เปนอยางดีเพ่ือจะไดเขาใจพฤติกรรมในการใชผลิตภัณฑของผูบริโภคซึ่งโดยทั่วไปแลวผูบริโภคจะใช
ผลิตภัณฑตามอีโกหรือยึดม่ันในความเปนตัวเองสังคมธุรกิจในปจจุบันซุปเปอรอีโก สําคัญที่สุด  มี
คํากลาววา “เราเปนลูกหลายุคแหงความเงียบงัน” คือ ตัวตนที่แทจริงของเราซึ่งตองอยูในความเงียบ

งัน 
 
 ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล 
 ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล (Types Based on Basic Values) เปนอีกทฤษฎี
หน่ึงที่แบงบุคลิกภาพของมนุษยออกเปน 6  ประเภท ดังน้ี 

1. มนุษยทฤษฎีนิยม (Theoretical Man) 
2. มนุษยสุนทรียนิยม (Aesthetic Man) 
3. มนุษยอํานาจนิยม (Political Man) 
4. มนุษยเศรษฐนิยม (Economic Man) 
5. มนุษยสมาคมนิยม (Social Man) 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม (Religious Man) 
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ประเภทที่ 1 มนุษยทฤษฎีนิยม (Theoretical Man) เปนบุคคลที่เนนในเรื่องทฤษฎีและเหตุผล  

หมายความวาถาซื้อสินคา บุคคลประเภทนี้จะถามคําถามวาทําไม เพราะอะไร 
 
ประเภทที่ 2 มนุษยเศรษฐนิยม (Economic Man) เปนบุคคลที่เนนถึงความประหยัด ความ

คุมคาของเงินซื้อสินคา ราคาถูก ซ้ือสินคาโดยพิจารณาวาคุมคาหรือไมคุมคา  การทําการตลาดกับบุ
คลลกลุมน้ีตองใชวิธีสงเสริมการขาย 

ประเภทที่ 3  มนุษยสุนทรียนิยม (Aesthetic Man) เปนบุคคลที่เนนที่รูปแบบ ซ้ือสินคามักเนน
ความสวยเปนหลัก บุคคลประเภทนี้สนใจเรื่องการออกแบบ สวนเรื่องราคา คุณภาพจะไมสนใจ 

 
ประเภทที่ 4  มนุษยสมาคมนิยม (Social Man) เปนบุคคลที่ทําอะไรเพื่อคนอ่ืน จะมีมากใน

สังคมที่ชอบออกงานสังคม ชอบแสดงออก สนใจความชอบของผูอ่ืนมากกวาของตนเอง 
 
ประเภทที่ 5  มนุษยอํานาจนิยม (Political Man) ผูที่ชอบแสดงความเปนผูนํา ไมชอบทําอะไร

ซํ้าแบบใคร บุคคลประเภทนี้จะซอกอนคนอ่ืนเสมอ เรียกวา ผูรับนวัตกรรมใหม (Innovator)  
 
ประเภทที่ 6  มนุษยคุณธรรมนิยม (Religious Man) เปนบุคคลที่มีลักษณะใจบุญ ทําสิ่งใด

ดวยความเคารพกฎกติกา บุคคลประเภทนี้อาจซื้อสินคาเพื่อชวยคนอ่ืน อยากอุดหนุนพอคา แมคา 
ดวยความเมตตา 

การจัดบุคลิกภาพตามการจัดประเภทผูยอมรับผลิตภัณฑใหม  โดยอาศัยเสนกระบวนการ
ยอมรับ (Adoption curve) เน่ืองจากบุคคลมีความแตกตางกัน บางคนยอมรับผลิตภัณฑใหมใน
ชวงแรก แตบางคนจะยอมรับผลิตภัณฑใหมในชวงหลัง  โดยไดจัดประเภทผูยอมรับผลิตภัณฑใหม
ออกเปนกลุม  ตามเกณฑระยะเวลาของการยอมรับผลิตภัณฑใหมออกเปน 5 กลุม ดังน้ี 

 
1.  กลุมผูรับนวัตกรรมใหม (Innovators) เปนกลุมที่มีความกระตือรือรนที่จะทดลองผลิตภัณฑใหม 
2.  กลุมผูใชผลิตภัณฑครั้งแรก (Early adopters) เปนกลุมที่รองลงมาจากลุมแรก คอนขางจะ

อยูแนวหนา 
3.  กลุมทันสมัย (Average Adopters) เปนกลุมที่อยูกลางๆ เปนผูที่ซ้ือสินคาที่กําลังเปนนิยม

กันอยางมาก 
4.  กลุมตามสมัย (Late Adopters) เปนกลุมที่มีความลาชาแตยังไมมากนัก  โดยจะซื้อสินคา

หลังจากที่มีคนอ่ืนใชกันมาแลว เชน เปนผูที่มีบัตรเอ ที เอ็ม บัตรวีซา เปนตน 
5.  กลุมลาสมัย (Laggards) เปนกลุมที่ยอมรับผลิตภัณฑใหมชาที่สุด เปนกลุมสุดทายที่

ยอมรับนวัตกรรม 
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การแบงบุคลิกภาพของมนุษยในการยอมรับสิ่งใหมหรือไมยอมรับสิ่งใหมสามารถแบงไดเปน 5 
ประเภท ดังน้ี  

1. กลุมนวัตกรรม (Innovative) เปนกลุมที่ชอบทําอะไรกอนคนอ่ืน 
2. กลุมที่ชอบผูนํา (Political Man) เปนกลุมที่ตองการเปนผูนําแตไมเร็วเทากับกลุมแรก 
3.   กลุมที่ชอบทําอะไรเพื่อคนอ่ืน (Social Man) เปนกลุมที่ชอบออกงานสังคมและชอบทํา

อะไรเพ่ือคนอ่ืนสนใจ ยอมรับ และยกยอง 
4.  กลุมตัดสินใจโดยใชเกณฑเศรษฐกิจ (Optimum Economic) เปนกลุมที่ตัดสินใจโดยถือ

เกณฑประโยชนและประหยัด ดังน้ัน กลุมน้ีตองกระตุนตัวสินคาที่การลดราคา การแจกของแถม 
หรือการสงเสริมการขาย 

5.  กลุมชอบความแปลกใหม (Variety) เปนกลุมที่ชอบความหลากหลาย ความแปลกใหม มี
การเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ 

 
การจัดประเภทบุคลิกภาพตามคานิยมในสังคม (Types based on Social Values) ดังน้ี 
 
แบบที่ 1 ผูที่คํานึงถึงธรรมเนียมนิยม (Tradition Directed) แบบน้ีเทียบไดกับมนุษยคุณธรรม

นิยม (Religious Man) คือ เปนมนุษยธรรมเนียมนิยมทําอะไรโดยเคารพกฎระเบียบของสังคมทํา
ตามขนบประเพณีของชาวจีนที่ยังคงมีอยู 

 
แบบที่ 2  ผูที่คํานึงถึงตัวเอง (Inner Directed) บุคลิกภาพแบบนี้คลายกับของฟรอยด ในสวน

ที่เปนอีโกผูที่ยึดถือตัวเองเปนหลัก ยึดม่ันในความเปนปจเจกชนมากที่สุด 
 
แบบที่ 3  ผูทีคํานึงถึงบุคคลอื่น (Other Directed) บุคลิกภาพแบบนี้คลายกับมนุษยประเภทที่ 

4 ในทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยม คือมนุษยสังคมนิยม (Social Man) น่ันคือ มนุษยสังคมนิยมเปน
ผูที่ทําสิ่งใดเนื่องจากมีบุคคลอ่ืนผลักดันใหทําสิ่งน้ันหรือทําเพื่อแสดงใหผูอ่ืนชื่นชมไมใชทําเพราะ
ตัวเองตองการทํา 

 
 
 
 
 
 



 33 

ทฤษฎีลักษณะ 
ทฤษฎีลักษณะ (Trait Theory) เปนทฤษฎีบุคลิกภาพซึ่งมุงความสําคัญที่การวัดลักษณะดาน

จิตวิทยาอยางใดอยางหน่ึง หรืออาจหมายถึงทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความแตกตางใดๆ ซ่ึงมีแนวโนม
จะคงที่ซ่ึงบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง (เสรี วงษมณฑา. 2542 : 73) 

ทฤษฏีน้ีเปนการเพียงสะทอนลักษณะ (Trait) บางอยางออกมาในระดับที่ตางกัน โดยใชหลัก 
Semantic Differential คือ การแบงออกเปน 2 ลักษณะที่มีลักษณะตรงขามกันตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงแลว
นําไปถามบุคคลตางๆ เพ่ือแสดงความคิดเห็นโดยแบงลักษณะนิสัยของบุคคลในระดับที่แตกตางกัน 

 
ลักษณะ (Traits) ของผูบริโภค (Common Traits in Consumers) มี 11 ลักษณะ ดังน้ี 
1.  กระฉับกระเฉง (Active) หรือ เฉื่อยชา (Inert) บุคคลที่มีความกระฉับกระเฉง จะมีความ

กระตือรือรน สวนความเฉื่อยชาเปนความไมกระตือรือรน 
 
2.  ความเปนชาย (Masculinity) หรือความเปนหญิง (Femininity) ในที่น้ีไมไดหมายถึงเพศแต

หมายถึงลักษณะของผูหญิงหรือของผูชาย เชน ความออนหวาน ออนโยน เปนตน 
 
3.  ความเปนตัวของตัวเอง (Independence) หรือชอบพ่ึงคนอ่ืน (Dependence) บุคคลที่มี

ความเปนตัวของตัวเองสามารถคิด ตัดสินใจ และมีพฤติกรรมดวยตัวของตัวเองได 
 
4.  มุงม่ันสูความสําเร็จ (Achievement) หรือไมสนใจความสําเร็จ (Unambitious) บุคคลที่

มุง ม่ันสูความสําเร็จจะเปนบุคคลที่ มีความกระตือรือรน มีความเชื่อ ม่ันในตัวเอง มีความ
ขยันหม่ันเพียร สวนบุคคลที่ไมสนใจความสําเร็จจะเปนบุคคลที่เฉื่อยชาเปนคนที่ปลอยชีวิตไปเรื่อยๆ 
ไมขยันหม่ันเพียร ทอถอยงาย  เปนตน 

 
5.  เจาอารมณ (Emotional) หรือมีเหตุผล (Rational) บุคคลที่ใชอารมณจะหงุดหงิดงาย โมโห

งาย โกรธงาย สวนบุคคลที่ใชเหตุผลจะเปนหนักแนน ไมโกรธงาย และใชเหตุผลในการตัดสินใจ 
 
6.  ชอบเขาสังคม (Social) หรือเก็บตัว (Shut – In) ผูที่ชอบเขาสังคมจะพอใจไปงานเลี้ยงหรือ

ไปดูภาพยนตร ชอบอยูในที่ๆ มีคนมาก สวนคนที่ชอบเก็บตัวจะไมชอบคบหาสมาคม การชอบเขา
สังคมจะมีผลกระทบเมื่ออายุเปลี่ยนไป กลาวคือ เม่ือเปนหนุมเปนสาวคอนขางชอบเขาสังคม 
(Sociability) แตเม่ืออายุมากขึ้นมีแนวโนมที่จะเก็บตัว (Shut-in) 

 
7.  ยกตน (Dominant) หรือถอมตน (Humble) การเปนผูมีอํานาจเหนือคนอ่ืน คือ การเปนผูที่

ตองการเปนผูนํา ชอบใชความคิดเปนผูตัดสินใจเม่ือเกิดมีปญหา แตสวนผูที่ยอมตามเปนผูที่ชอบ
เปนผูตามโดยรอคําสั่งและปฏิบัติตาม  มักไมชอบใชความคิด 
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8.  ปรับตัวงาย (adaptability) หรือปรับตัวยาก (Inadaptability) บุคคลที่ปรับตัวงายเปนบุคคล
ที่สามารถที่จะปรับตัวเองใหเหมาะกับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไดอยางรวดเร็ว  สวนบุคคลที่
ปรับตัวยากจะเปนบุคคลในการปรับตัวเองใหเขากับสถานการณที่เปลี่ยนแปลง 

 
9.  จริงจัง (ไมยิ้มแยม) (Seriousness) หรือสนุกสนาน (Amusing) ผูที่จริงจังกับชีวิตจะมี

ใบหนาไมยิ้มแยมแจมใส สวนผูที่มีความสนุกสนานในชีวิตจะเปนคนที่มองโลกในแงดี  อารมณ
แจมใส ไมหมกมุนหรือเปนทุกขในเรื่องใดเรื่องหน่ึงจนเกินไป 

 
10. ความกาวราว (Aggressive) หรือการยอมตาม (Submissive) บุคคลที่กาวราวจะชอบตอสู

ชอบถกเถียงไมยอมแพใคร  สวนบุคคลที่ยอมตามเปนผูที่ไมไดโตตอบจากการกระทําของบุคคลอ่ืน
ที่มีตอตน 

 
11. สุขุม (Cool) หรือมีความวิตกกังวล Anxiety) ผูที่มีอารมณสุขุมจะไมหวั่นไหวงายตอ

สถานการณใหมๆ สวนผูที่มีความวิตกกังวลจะมีความกลัวและมีความวาวุนตอเหตุการณตางๆ ที่
เกิดขึ้นตลอดเวลา 
 

โดยหลักความจริงแลว ทฤษฏีลักษณะ (Traits) น้ีใหขอเท็จจริงเกี่ยวกับบุคลิกภาพไดใกลเคียง
มาเพราะบุคลิกภาพของมนุษยน้ันเพียงสะทอนลักษณะ 11 ประการนี้จะสามารถชี้ไดวาใครมี
บุคลิกภาพเดนอยางไร และดอยสวนไหน  ซ่ึงจะกลายเปนบุคลิกภาพของคนๆ น้ัน 

 
บุคลิกภาพที่ทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย 
ปจจัยที่สําคัญที่มีสวนทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย สามารถแบงได

เปน 8  อยาง ดังตอไปน้ี (สุวิมล แมจริง. 2539: 195) 
 
1.  ตองรักงานขาย  พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จ มักจะเปนบุคคลที่มีความรักหรือ

ความชอบในอาชีพการขาย  ตองมีความรูสึกสนุกตื่นเตนกับงาน และมีความรูสึกวางานขายนั้นจะให
คุณคาอันยิ่งใหญแกตนเองได  พนักงานขายคนใดที่มีความเชื่อถือในสิ่งที่ตนเองทําอยูมากเทาใด ก็
จะยิ่งความเชื่อม่ันในตนเองที่จะกาวไปสูความสําเร็จมากยิ่งขึ้นเทานั้น 

 
2.  มีความเต็มใจในการทํางานหนัก  จากประวัติของผูที่ประสบความสําเร็จในงานขายตางๆ 

มาแลวนั้น  สวนหนึ่งมาจากการทุมเทใหกับงานขายอยางเต็มที่  พนักงานขายที่ทํางานหนักตลอด
ทั้งวัน และใชเวลาวางในวันหยุดและตลอดทั้งคืนในการวางแผนการขายและกําหนดกิจกรรมตางๆ ที่
จะตองกระทําในวันตอไป  จะเปนบุคคลที่ประสบความสําเร็จในอาชีพการขายไดไมยาก 
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3.  ตองการไดรับความสําเร็จ  นอกจากพนักงานขายตองทุมเทใหกับงานอยางเต็มที่แลว พลัง
ใจในการฟนฝาอุปสรรคตาง ๆ เพ่ือใหบรรลุถึงเปาหมายที่ตั้งใจ  จะเปนสิ่งที่ชวยผลักดันใหประสบ
ความสําเร็จในอาชีพการขายไดเร็วยิ่งขึ้น  พนักงานที่ประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย  จะเปน
บุคคลที่มีการตั้งเปาหมายหรือมีการตั้งความมุงหวังอยางแนวแนที่จะไดรับความสําเร็จในชีวิตของ
พวกเขาดวย 

 
4.  ตองเปนคนมองโลกในแงดีหรือทัศนคติที่ดี  อาชีพการขายเปนอาชีพที่จําเปนตองอาศัย

การมีทัศนคติที่ดีมากกวาอาชีพอ่ืนๆ  เน่ืองจากเปนอาชีพที่ตองพบปะกับบุคคลประเภทตางๆ อยู
เสมอ ตลอดจนตองประสบกับปญหาเฉพาะหนาที่ตองคอนแกไขอยูตลอดเวลา ดังน้ัน  พนักงานขาย
คนใดที่มองโลกในแงดีหรือมีทัศนคติที่ดีตอสิ่งตางๆ อยูเสมอ เชน การมีทัศนคติที่ดีตอกิจการที่ตน
ทํางานอยู ตอผลิตภัณฑที่ขายตอลูกคาที่สัมพันธดวย และตอชีวิตความเปนอยูในปจจุบัน ยอมจะ
เปนบุคคลที่มีโอกาสไดรับความสําเร็จในอาชีพการงานสูงกวาพนักงานขายที่มีอคติในดานตางๆ 
อยางแนนอน  การมีทัศนคติที่ดีจะชวยใหบุคคลนั้นเอาชนะปญหาและอุปสรรคตางๆ ไดงาย และการ
มองโลกในแงดีจะทําใหบุคคลนั้นมองหาวิธีการตางๆ ในการพัฒนาตนเอง และทัศนคติสวนตัวใหดี
ขึ้นอยูเสมอ 

 
5.  ตองมีความรูเกี่ยวกับงานเปนอยางดี พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จ คือ บุคคลที่มี

ความรูอยางลึกซึ้งในธุรกิจที่เขากระทําอยู เพราะจะเปนสิ่งที่ชวยใหพนักงานขายประสบความสําเร็จ
ในการขายสินคาใหแกลูกคา  การมีความรูในเรื่องตางๆ เกี่ยวกับการขายเปนอยางดี  จะเปนกุญแจ
พ้ืนฐานที่นําไปสูความสําเร็จในการขาย  ดังน้ัน  ในปจจุบันน้ีจะเห็นวาธุรกิจจํานวนมากไดทุมเทเวลา 
และคาใชจายอยางมากมายไปในการพัฒนาและฝกอบรม  เพ่ือเพ่ิมพูนความรูและประสบการณใน
เรื่องงานขายใหแกพนักงานขายของตนเองอยูตลอดเวลา 

ความรูเกี่ยวกับงานจะรวมถึงความรูในเรื่องของผลิตภัณฑ ศิลปะการขาย ความสามารถใน
การคนหาความตองการของลูกคา  วิธีการติดตอสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงความรูเกี่ยวกับ
สิ่งแวดลอมภายนอก  ที่มีผลกระทบตอยอดขาย เชน ภาวะการณแขงขันในตลาด ภาวะเศรษฐกิจที่
เปลี่ยนไป เปนตน  ดังน้ัน พนักงานขายจึงตองเปนบุคคลที่มีความกระตือรือรนในการใฝหาความรูใน
สิ่งใหมๆ อยูเสมอ ทั้งจากการพูด การฟง การอาน รวมทั้งการเขารับการฝกอบรมในโครงการตางๆ 
ที่กิจการจัดขึ้นอยูเสมอ 

6. รูจักคุณคาของเวลา พนักงานขายที่จะประสบความสําเร็จน้ัน ตองเปนคนที่รูจักการใชเวลา
ใหเปนประโยชนมากที่สุด  การบริหารเวลาอยางมีประสิทธิภาพมากเทาใด โอกาสที่จะติดตอพบ
ลูกคาเพื่อรับคําสั่งซื้อสินคาก็จะมากขึ้นเทานั้น  การทํางานโดยไมมีการวางแผนเกี่ยวกับกิจรรมที่
จะตองกระทําในแตละวัน เชน จะไปเยี่ยมลูกคารายใดบาง จะนําเสนอผลิตภัณฑชนิดใด และมี
วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑอยางไร  เปนตน  จะเปนการทําลายเวลาที่มีคาไปโดยเปลาประโยชน 
ดังน้ัน  พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จในอาชีพจะตองเปนผูที่รูจักการบริหารเวลาดวย 
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7.  ตองเปนผูพูดและผูฟงที่ดี  การเปนผูพูดที่ดีของพนักงานขาย คือ การรูจักถามคําถามในสิ่ง
ที่เปนปญหาของลูกคา  กากรพูดถึงประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากการใชสินคาและบริการของกิจการ 
และที่สําคัญที่สุดอีกประการหนึ่งก็คือ พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จในอาชีพการขายจะตองเปน
ผูฟงที่ดี พนักงานขายจะตองรูจักมารยาทที่ดีในการฟง  ตองอดทนอดกลั่นในการรับฟงสิ่งตางๆ ทั้ง
ในดานดีและดานไมดีจากลูกคาการแกไขขอโตแยงหรือปญหาใดๆ ของลูกคานั้น  จะตองรอคอยให
ลูกคาพูดจบเสียกอน และบางครั้งอาจรวมถึงการรับฟงในเรื่องที่ตนเองไมชอบ หรือในเรื่องปญหา
สวนตัวของลูกคาดวย 

8.  ตองใหบริการที่ดีแกลูกคา  ดังที่กลาวมาแลววา  หนาที่สําคัญอยางหนึ่งของพนักงานขาย 
คือ การใหบริการแกลูกคา  พนักงานขายที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพการขายจะตองใหความ
เคารพแกลูกคาปฏิบัติตอลูกคาอยางเปนธรรม มีความซื่อสัตย ดูแลเอาใจใส และมีการพัฒนา
ความสัมพันธที่ดีกับลูกคาอยูเสมอ 
 

 บุคลิกภาพของพนักงานขาย 
 บุคลิกภาพ  หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาภายในของบุคคลเปนสิ่งที่กําหนดและสะทอนถึง
วิธีการซึ่งบุคคลหนึ่งตอบสนองตอสิ่งแวดลอม หรืออาจตอบสนองจากสิ่งกระตุนที่เปนสิ่งแวดลอม 
 
ทฤษฎีที่ เ ก่ียวของกับบุคลิกภาพ แบงเปน 3 ทฤษฎีไดแก  
 1. ทฤษฎีฟรอยด หรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด ทฤษฎีกําหนดโดยหลักของความ
ตองการหรือสิ่งเราที่ไมรูสักตัวหรือจิตใตสํานึก 
 2. ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล โดยแบงบุคลิกภาพของมนุษยออกเปน 6 ประเภท 
 3. เปนทฤษฎีลักษณะ เปนทฤษฎีบุคลิกภาพ ซ่ึงมุงความสําคัญที่การจัดลักษณะดานจิตวิทยา
อยางใดอยางหน่ึง หรืออาจหมายถึงทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความแตกตาง ซ่ึงมีแนวโนนจะคงที่ซ่ึง
บุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง 
 
 นอกจากนั้นยังมีบุคลิกภาพที่ทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จอาชีพการขายซึ่งสามารถ
จําแนกออกได เปน 8 บุคลิกภาพ คือ รักการขาย, เต็มใจทํางานหนัก , ตองการไดรับความสําเร็จ, 
มองโลกในแงดี, มีความรูเกี่ยวกับงานเปนอยางดี , รูจักคุณคาของเวลา , เปนผูพูด และผูฟงที่ดี และ
ใหบริการที่ดีแกลูกคา 
 นําทฤษฎีบุคลิกภาพเหลานี้มาประยุกตรวมกันเพ่ือสรางกรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัยในครั้ง
น้ี และนํามาเปนสวนหนึ่งของการสรางแบบสอบถาม และนําไปประยุกตใชในสวนของการเสนอแนะตอไป 
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ทฤษฎีเก่ียวกับความรูพืน้ฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย 
 ความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย 
 ความสําเร็จในงานขายของพนักงานขายแตละคนนั้นจะข้ึนอยูกับความรูพ้ืนฐานในดานตางๆ 
ที่พนักงานขายจะตองมีสําหรับการขายผลิตภัณฑ พนักงานขายตองมีการเตรียมพรอมในเรื่องตางๆ 
เพ่ือทําใหเวลาในการปดขายเร็วขึ้น  และจํานวนครั้งของความสําเร็จในการขายก็จะเพ่ิมขึ้นดวย 
 
 ความรูของพนักงานขายโดยทั่วไปแลวจะมาจาก 2 ทางดวยกัน คือ 

1.  มาจากกิจการ  ซ่ึงขอมูลขาวสารนี้จะถูกสงผานมายังพนักงานขาย  โดยวิธีการฝกอบรม 
และการประชุมทางการขาย 
 

2.  มาจากตัวพนักงานขายเอง คือ การที่พนักงานขายเรียนรูจากสิ่งที่อยูรอบตัวและที่สําคัญ
ที่สุด คือการเรียนรูจากประสบการณในการทํางาน 

 
อยางไรก็ตาม  มีอยูสองเหตุผลสําคัญในการที่พนักงานขายจะตองมีความรูทางดานการขาย

เปนอยางดี คือ เพ่ือเพ่ิมความมั่นใจใหกับตัวพนักงานขายเอง และเพื่อสรางความเชื่อใจในตัวเองของ
พนักงานขายแกลูกคา  กลาวคือ ในการขายผลิตภัณฑบางชนิด เชน เครื่องคอมพิวเตอร หรือ
เครื่องจักรกลตางๆ เปนตน พนักงานขายควรมีความรูมากกวาลูกคาผูคาดหวัง เน่ืองจากพนักงาน
ขายจะตองใหความรูเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ และแนะนําถึงวิธีการใช ตลอดจนเทคนิคในการเก็บ และ
บํารุงรักษาผลิตภัณฑน้ันใหแกลูกคา  ซ่ึงความมั่นใจในตัวเองของพนักงานขายในการเสนอขายนั้น
จะชวยใหพนังกานขายปดการขายไดเร็วและเพิ่มยอดขายไดมากขึ้น นอกเหนือจากนั้นแลว  ลูกคาผู
คาดหวังตองการที่จะทําธุรกิจกับพนักงานขายที่มีความรูเกี่ยวกับกิจการและผลิตภัณฑที่ขายเปน
อยางดีอีกดวย  ซ่ึงเม่ือลูกคาผูคาดหวังมีความเชื่อม่ันในความเปนผูเชี่ยวชาญของพนักงานขายแลว  
กากรตัดสินใจยอมรับผลิตภัณฑของลูกคาผูคาดหวังก็จะรวดเร็วยิ่งขึ้น 

ดังนั้น  จะเห็นไดวาการที่พนักงานขายมีความรูเปนอยางดีน้ัน  จะชวยใหประสบความสําเร็จ
ในการขายไดมากยิ่งขึ้น  ซ่ึงความรูที่พนักงานขายจําเปนตองทราบนั้นประกอบดวยความรูพ้ืนฐาน 5 
ประการดวยกัน  หรือที่เรียกวา ความรู 5 อยางที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย ( 5Ks) มีดังตอไปน้ีคือ 

1. ความรูเกี่ยวกับกิจการ (Knowledge of Company) 
2. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Knowledge of Product) 
3. ความรูเกี่ยวกับคูแขงขัน (Knowledge of Competitors) 
4. ความรูเกี่ยวกับลูกคา (Knowledge of Customer) 
5. ความรูเกี่ยวกับศิลปะการขาย (Knowledge of Salesmanship) 
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ความรูเก่ียวกับกิจการ (Knowledge of Company) 
 พนักงานขายเสมือนหนึ่งเปนตัวแทนของกิจการที่ไปตดิตอกับลูกคาโดยตรงดังน้ั         

พนักงานขายจึงตองเรียนรูทุกอยางที่จะสามารถเรียนไดเกี่ยวกับกิจการที่ตนเองทาํงานอยู 
      สิ่งตางๆที่พนักงานขายจะตองรูเกี่ยวกับกิจการค ื

1. ประวัติและความเปนมาของกิจการ รวมทั้งปรัชญาและวัตถุประสงคของกิจการ 
2. ลักษณะและการดําเนินกิจการของกิจากร ตลอดจนทิศทางและอนาคตของกิจการ 
3. นโยบายและเปาหมายในดานตางๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งทางดานการตลาดและดานการขาย 
4. โครงสรางขององคการตลอดจนผูบริหารที่ดํารงอยูในตําแหนงที่สําคัญตางๆ 
5. กลยุทธและการดําเนินงานทางการตลาดของกิจการ 
6.   อ่ืนๆ เชน ฐานทางการเงินของกิจการ กฎระเบียบในเรื่องตางๆ ของกิจการ ตลอดจน 
นโยบายของกิจการที่ มีตอตอสาธารณชนและสังคม เปนตน 

 
ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Knowledge of Product) 
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ทําการเสนอขายนั้น ถือไดวาเปนปจจัยหลักที่สําคัญที่สุดที่มีผลตอ

ความสําเร็จในการขาย เน่ืองจากที่พนักงานขายมีความรูความเขาใจตอผลิตภัณฑที่ขายเปนอยางดี  
จะทําใหเกิดความเชื่อม่ัน กระตือรือรน และสามารถตอบคําถามของลูกคาไดอยางถูกตอง แมนยํา 
นอกจากนั้นยังสามารถสรางความนําเชื่อถือและความประทับใจใหเกิดกับลูกคาไดอีกดวย 

 
ดังนั้น  พนักงานขายจะตองมีความรูอยางลึกซึ้งเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ยิ่งผลิตภัณฑมีความ

ละเอียดออน มีเทคนิคหรือเทคโนโลยีการผลิต และการนํามาใชสูงมากเทาใด หรือผลิตภัณฑน้ันมี
ความจําเปนตองสาธิตหรือแสดงมากเทาใด พนักงานขายยิ่งตองมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑมากขึ้น
เทานั้น  โดยทั่วไปแลวพนักงานขายจะตองมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑในเรื่องตอไปน้ี 

1. ประวัติความเปฯมาของผลิตภัณฑ 
2. สวนประกอบ วัตถุดิบที่ใช และขบวนการผลิต 
3.    องคประกอบของผลิตภัณฑ โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑจะแบงออกเปน 3 สวนใหญๆ คือ 

ผลิตภัณฑหลัก รูปรางผลิตภัณฑ และประโยชนเพ่ิมของผลิตภัณฑ ซ่ึงพนักงานขายจะตองมีความรู
ในรายละเอียดเหลานี้มากที่สุด  เพ่ือที่จะไดทราบวาผลิตภัณฑหลักที่จะสนองความตองการของ
ผูบริโภคคืออะไร สวนประกอบตางๆ ที่ประกอบขึ้นมาเปนผลิตภัณฑที่ใหเห็นเปนรูปราง ลักษณะ 
สีสัน ขนาด รูปแบบ และบรรจุภัณฑน้ันเปนอยางไร ตลอดจนตองทราบวาผลประโยชนอ่ืน  รวมทั้ง
บริการตางๆ ที่ใหเพ่ิมเติมกับผูบริโภคมีอะไรบาง 
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4.  สวนผสมของผลิตภัณฑ (Product Mix) พนักงานขายจะตองรูวาผลิตภัณฑของกิจการที่

ขายอยูน้ัน ประกอบดวยกี่สายผลิตภัณฑ (Product Line) และแตละสายผลิตภัณฑจะประกอบดวยกี่
รายผลิตภัณฑ (Product Item) และรายการผลิตภัณฑแตละรายการนั้นเปนอยางไร 

5.  วิธีการใช  ขอที่ควรระมัดระวัง และวิธีการเก็บรักษาผลิตภัณฑ 
6.  ลักษณะเดน และจุดออนของผลิตภัณฑ โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ

ของคูแขงขัน 
7.  ความรูเกี่ยวกับโปรแกรมอื่นๆ ทางการตลชาดที่จะมีผลเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ เชน 

นโยบายเกี่ยวกับการลดราคาสินคา การขายระยะเวลาสินเชื่อ หรือการสงเสริมการตลาดในรูปแบบ
ตางๆ ที่ทําใหกับผลิตภัณฑ เปนตน 

 
ความรูเก่ียวกับคูแขงขัน (Knowledge of Competitors)  
พนักงานขายจะตองมีความรูเกี่ยวกับคูแขงจันดานตางๆ เน่ืองจากขอโตแยงที่พนักงานขาย

จะตองเผชิญมากที่สุดขอหน่ึงในการเขาพบลูกคา คือ การที่ลูกคาถามเรื่องตางๆ เกี่ยวกับคูแขงขัน
หรือเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของบริษัทคูแขงขัน ดังนั้น พนักงานขายจะตองมีการศึกษาอยาง
ละเอียดวาใคร คือคูแขงขันของบริษัท คูแขงขันมีจํานวนมากนอยเพียงใด  บริษัทใดบางที่เปนคู
แขงขันทางตรง และบริษัทใดบางที่เปนคูแขงทางออม ผลิตภัณฑและนโยบายของคูแขงขันเปน
เชนใด จุดออนและจุดแข็งของผลิตภัณฑของคูแขงขนอยูตรงไหน นโยบายอื่นๆ ทางการตลาดของคู
แขงขันที่จะมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของลูกคามีอะไรบาง เชน นโยบายสินเชื่อ นโยบายการให
สวนลด เง่ือนไขการสงมอบผลิตภัณฑ บริการอื่นๆ ทั้งกอนและหลังการขาย ตลอดจนแผนการ
สงเสริมการตลาดที่คูแขงขันกําลังใชอยูในปจจุบัน เปนตน การรูในรายละเอียดเหลานี้ลวนเปน
ประโยชนตอการวางแผนการเสนอขายของพนักงานขายทั้งสิ้น 
 

ความรูเก่ียวกับลูกคา (Knowledge Customer) 
การตลาดทุกวันนี้เปนของผูซ้ือ เน่ืองจากลูกคาหรือผูบริโภคมีโอกาสที่จะเลือกซื้อผลิตภัณฑ

หลายหลายชนิดจากบริษัทตางๆ ที่มีอยูเปนจํานวนมาก  การตลาดยุคใหมที่ประสบความสําเร็จก็คือ
ตองสามารถผลิตและขายผลิตภัณฑที่สนองความตองการของลูกคา  ตลอดจนสามารถสรางความพึง
พอใจใหเกิดขึ้นกับลูกคาใหไดอีกดวย  ดังนั้น  พนักงานขายไมเพียงแตตองรูวาลูกคาคือใคร อาศัย
อยูที่ใด มีปริมาณมากนอยเพียงใดเทานั้น ยังตองมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับความตองการของ
ผูบริโภค และตองมีความรูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคอยางลึกซึ้งอีกดวย 

 
โดยทั่วไปแลวการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภคไมใชการตัดสินใจซื้อที่ตัวผลิตภัณฑเปน

หลักแตจะตัดสินใจซื้อเน่ืองมาจากผลประโยชนที่จะไดรับจาตัวผลิตภัณฑดวย  ตัวอยางเชน ผูใชทาง
อุตสาหกรรมที่ซอเคร่ืองคอมพิวเตอรมาใช ไมใชเน่ืองมาจากตองการตัวเคร่ืองจักรที่ทํางานได แต



 40 

พวกเขาซื้อสิ่งที่จะชวยลดขั้นตอนในการทํางานลง หรือสิ่งที่จะชวยประหยัดเวลาและคาใชจายตางๆ 
ลงเปนตน  นอกไปจากนั้นความตองการหรือผลประโยชนที่จะไดรับจาตัวผลิตภัณฑของลูกคาแตละ
คนหรือแตลกลุมก็ไมเหมือนกันอีกดวย ดังนั้น จึงเปนหนาที่ของพนักงานขายที่จะตองรูถึงความ
ตองการที่แทจริงของลูกคาแตละคนหรือแตละกลุมใหได  เพ่ือที่จะนําเสนอผลิตภัณฑและวิธีการขาย
ใหสอดคลองความตองการที่แทจริงของลูกคาใหได 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค จะเปนประโยชนอยางมากตอพนักงานขายเชนเดียวกัน น่ัน
คือ สามารถทําใหพนักงานขายไดทราบวา ผูซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือทําไม ซ้ือที่ไหน ซ้ือเม่ือไร ใครมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อ และมีปจจัยใดบางที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา ดังน้ัน  พนักงานขาย
จะตองมีศิลปะในการขายและจิตวิทยาในการขายเปนอยางดี ตองมีการศึกษาถึงลําดับขั้นของการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา ตลอดจนเขาถึงแรงจูงใจ และมูลเหตุจูงใจในการซื้อของลูกคา 

 
ความรูเก่ียวกับศิลปะการขาย (Knowledge of Salesmanship) 
ความรูที่สําคัญอีกประการหนึ่งที่มีผลตอความสําเร็จในการขายของพนักงานขาย คือ การที่

พนักงานขายจะตองรูเกี่ยวกับเทคนิคทางดานการขายตางๆ ซ่ึงจะตองมีทั้งความรูเกี่ยวกับศิลปะการ
ขายและกรกระบวนการขายเปนอยางดี 

 
ศิลปะการขาย (Salesmanship) 
ศิลปะการขาย คือ กระบวนการขายผลิตภัณฑตางๆ กันโดยการวิเคราะหถึงความตองการของ

บุคคลแตละกลุมแตละประเภท  รวมถึงการเสนอขายโดยนักขาย  ทั้งน้ีเพ่ือสรางความพึงพอใจใหแก
ผูซ้ือในสวนของสินคานั้นๆ มากที่สุดเพื่อนําไปสูการขาย หรือศิลปะการขาย คือ กระบวยการ
วิเคราะหถึงความตองการของผูซื้อที่มีตอสินคาหรือบริการ ชักจูง  แนะนําสินคา หรือใหบริการในอัน
ที่จะสรางความพึ่งพอใจใหแกลูกคาทั้งดานราคา และคุณภาพ 

ทุกวันนี้ไดมีการพัฒนาทฤษฏีเกี่ยวกับศิลปะการขายขึ้นมาอธิบายถึงความสัมพันธของการ
เสนอขายของพนักงานขายกับความตองการซื้อของลูกคา  รวมทั้งอธิบายถึงปฏิกิริยาหรือการกระทํา
ของลูกคาในขณะที่ถูกเสนอขาย ทฤษฎีเหลานี้ ไดแก ทฤษฎีแหงการกระตุนและการตอบสนอง (The 
Stimulus Response Theory) ทฤษฎีแหงความตองการ และความพึงพอใจ (The Want-
Satisfaction Theory) และทฤษฎีที่ไดรับการยอมรับยางกวางขวางคือ ทฤษฎีลําดับขั้นในการ
ตัดสินใจซื้อ (The Mental Buying Process) หรือที่เราเรียกวา ทฤษฎี AIDAS (AIDAS Model) 

 
ทฤษฎี AIDAS 
พนักงานขายที่มีประสิทธิภาพควรรูจักทฤษฎี AIDAS ซ่ึงเปนหลักที่สามารถนําไปประกอบการ

เสนอขายผลิตภัณฑทุกประเภท เปนทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการชักนําลูกคาตามหลักสําคัญในการซื้อ 
5 ประการคือ 
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1.  ความสะดุดใจ (A-Attention) คือ การกระตุนความรูสึกของ 
ลูกคาใหยอมรับฟง  หรือเกิดความสนใจมากขึ้น โดยทั่วไปขณะที่พนักงานขายสัมภาษณเพ่ือ

เสนอขาย  ลูกคาอาจมีภารกิจมากจนไมสนใจคําพูดของพนักงานขาย  ซ่ึงเปนปญหาที่พนักงานขาย
พบมากที่สุด พนักงานขายจะตองสรางคําพูดหรือแสดงตัวอยางสินคาอยางฉลาด เพ่ือที่จะทําให
ลูกคาหันมาสนใจคําพูดของพนักงานขาย ดังนั้น  พนักงานขายจะตองกระตุนการรับฟงของลูกคา
ตั้งแตเริ่มแรก โดยเริ่มตนดวยคําพูดที่ทําใหลูกคามีความรูสึกวาอยากจะสนทนาดับพนักงานขาย
ตอไป 

 
2.  ความสนใจ (I-Interest) เม่ือพนักงานขายสามรถเปลี่ยนสภาพของลูกคาใหเกิดความสะดุด

ใจไดแลว  ยอมเปนการงายที่ลุกคาจะเกิดความสนใจในขั้นตอไป  ซ่ึงจะนําไปสูความสําเร็จของการ
เสนอขายแตอยางไรก็ตาม  การสรางความสนใจโดยวิธีการนําเสนอ หรือคําพูดที่สะดุดใจลูกคาเพียง
อยางเดียวเทานั้น จะไมเพียงพอที่จะนําไปสูตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา  เน่ืองจากลูกคาไมเชื่อ
คําพูดที่กลาวอางขึ้นมาลอยๆ โดยไมมีจอพิสูจน ดังน้ัน  ในการสรางความสนใจใหเกิดขึ้นกับลูกคา
จนสามารถนําไปสูการตัดสินใจซื้อน้ันควรจะเปนการสรางความสนใจโดยการนําเสนอใหเห็นถึง
คุณสมบัติเดนชัด  หรือคุณประโยชนพิเศษที่ลูกคาจะไดรับจากการใช หรือซ้ือผลิตภัณฑของตน ใน
ขั้นนี้การแสดงสินคาหรือการสาธิตสินคาเปนขั้นตอนที่สําคัญในการกอใหเกิดความมั่นใจ  ความ
ประทับใจในตัวผลิตภัณฑขึ้นแกลูกคา 

 
3.  ความตองการ (D-Desire) การเสนอขายนั้น นอกจากจะสรางความสะดุดใจ และความ

สนใจใหเกิดขึ้นแกลูกคาแลว พนักงานขายจะตองมีการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการใน
ผลิตภัณฑน้ันดวยจึงจะทําใหเกิดการขายเกิดขึ้นได เน่ืองจากไมวาผลิตภัณฑจะมีคุณภาพดีเลิศ
เพียงใด  แตถาลูกคาไมเกิดความตองการหรือปรารถนาที่จะได  ลูกคาก็จะไมซ้ือผลิตภัณฑน้ัน  
ดังนั้น การกระตุนหรือเรงเราใหลูกคาเกิดความตองการในผลิตภัณฑ จึงถือไดวาเปนหนาที่สําคัญ
อยางหนึ่งของพนักงานขาย 

 
แตอยางไรก็ตาม ความตองการของแตละบุคคลจะแตกตางกันขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ เชน 

คานิยม ความเชื่อ ทัศนคติ ตลอดจนสิ่งแวดลอมอ่ืนๆ เปนตน จึงเปนหนาที่ของพนักงานขายที่
จะตองคนหาใหพบวาลูกคาแตละรายที่ติดตอดวยนั้นมีความตองการผลิตภัณฑชนิดใด  ตลอดจน
ประโยชนที่ตองการไดรับจากการความตองการขึ้นได  โดยการนําเสนอผลิตภัณฑหรือผลประโยชน
ใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาขอพึงระวัง คือ ไมควรกระตุนลูกคาใหเกิดความอยากไดโดย
ที่ไมไดสนองความตองการที่แทจริงของเขาเนื่องจากการกระทําดังกลาวจะไมนําไปสูความพึงพอใจ 
และการซื้อซํ้าของลูกคา 
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4.  การกระทํา (A-Action) การกระทําในที่น้ีหมายถึงการซื้อของลูกคานั่นเอง  ซ่ึงเปนขั้นตอน

ที่สําคัญที่สุดที่พนักงานขายทุกคนตองการใหเกิดขึ้น  การสรางความสนใจจนทําใหลูกคาเกิดความ
ม่ันใจและเกิดความตองการซื้อไดมากเทาใด  การตัดสินใจซื้อของลูกคาก็มากขึ้นเทานั้น กิจกรรมที่
พนักงานขายจะตองปฏิบัติในขั้นน้ี คือ การปดการขาย 

 
5.  ความพึงพอใจ (S-Satisfaction) หลักการสําคัญของการตลาดยุคใหมที่นักการตลาดทุกคน

จะตองยึดถือก็คือ ความพึงพอใจของลูกคา  ซ่ึงวิธีสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นแกลูกคา คือ การ
นําเสนอผลิตภัณฑที่เหมาะสม และสอดคลองกับความตองการที่แทจริงของลูกคา ดังนั้น การศึกษา
และการคนหาความตองการของลูกคา  จึงเปนสิ่งที่พนักงานขายไมสามารถหลีกเลี่ยงได  เน่ืองจาก
ความพึงพอใจที่เกิดขึ้นกับลูกคา จะนําไปสูความประทับใจในผลิตภัณฑและความซื่อสัตยตอตรา
สินคา  และนําไปสูการซื้อซํ้าหมายถึงความอยูรอด  และการเจริญเติบโตของกิจการ 

ทฤษฎีเกี่ยวกบัความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย ประกอบดวย ความรูเกี่ยวกับ
กิจการ , ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ , ความรูเกี่ยวกับคูแขงขัน , ความรูเกี่ยวกับลกูคาและความรู
เกี่ยวกับศลิปะการขาย 

นําทฤษฎีน้ีมาประยุกตใชในการสรางกรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งน้ี และ นํามาใชในการสราง
แบบสอบถาม และ จะนําไปใชในสวนของขอเสนอแนะตอไป 
 

ประวตัิความเปนมาของสมาคมวิจัยและผลิตเภสชัภัณฑ 
นับยอนไปเม่ือกวา 100 ปที่แลว  ในรัชสมัยของพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว 

รัชกาลที่ 5 ไดมีการสรางโรงพยาบาลแหงแรกขึ้นในประเทศไทย คือโรงพยาบาลศิริราช  โดยทําการ
รักษาพยาบาลดวยยาแผนใหม ที่นําเขายาจากตางประเทศ และจุดนั้นเองที่มีบริษัทยาจาก
ตางประเทศมากมาย เขามาทําการเปนสาขาในประเทศไทยและมีการตั้งสํานักงานตลอดริมฝงแมนํ้า
เจาพระยา และเปนจุดเริ่มตน ที่บริษัทยาเหลานั้นไดเร่ิมมีบทบาทสําคัญในงานดานสาธารณสุขใน
ประเทศไทย  มีการนําเขายานวัตกรรมตางๆ จากทั้ง สหรัฐอเมริกา, ยุโรป และญี่ปุนดวยเจตนารมณ
ที่อุทิศใหแกกี่พัฒนาประเทศไทย สงเสริมใหคนไทย มีสุขภาพและคุณภาพชีวิตที่ดีกวาดวยการวิจัย
และพัฒนาอยางตอเน่ือง เพ่ือทางการแพทยและระบบสาธารณสุขดวยการสนับสนุนใหผูประกอบ
วิชาชีพทางการแพทย เภสัชกรรมและพยาบาล สามารถเลือกใชยาคุณภาพที่สามารถให
ผลการรักษาโรคไดสูงสุด 

ในชวงป พ.ศ. 2513  บริษัทตางๆ ในธุรกิจเภสัชอุตสาหกรรมไดเริ่มปรึกษากันถึงการกอตั้ง
สมาคม หลังจากนั้น มร.เฮนร่ี อาร โคเช็ค จากบริษัท อินเตอรเนชั่นแนล ฟารมาซูติคอล และ มร. 
เลียวนารด ชาน จากบริษัท ไฟเซอร อินเตอรเนชั่นแนล จึงไดเร่ิมกอตั้งสมาคมเภสัชผลิตภัณฑ หรือ 
PPA (Pharmaceutical Products Association) เพ่ือสรางความรวมมือกับรัฐบาลในประเด็นตางๆ ที่
เกี่ยวของกับวงการเภสัชอุตสาหกรรมโดยสมาชิกในขณะนั้น มี 35 บริษัท 
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ตอมาในป พ.ศ. 2533 ไดเปลี่ยนชื่อมาเปนสมาคมผูผลิตเภสัชภัณฑ (Pharmaceutical 
Producers Association) โดยใชตัวยอ PPA เหมือนเดิม 

และเมื่อวันที่ 29 กันยายน 2547 ไดเปลี่ยนชื่อและตราสัญลักษณใหมเปน PReMA หรือ
สมาคมผูวิจัยปละผลิตภัณฑ (Pharmaceutical Research and Manufacturers Association) และมี
คําขวัญที่สะทอนพันธกิจหลักวา “Innovative Medicines. Healthier Life” หรือ “นวัตกรรมยา เพ่ือ

สุขภาพที่ดีกวา” 

PReMA เปนองคกรเอกชนที่ไมแสวงผลกําไรปจจุบันมีสมาชิกทั้งหมด 41 บริษัทประกอบดวย 
   1.  Abbott Laboratories Ltd.    
  2.  AstraZeneca (Thailand) Ltd. 
  3.  Baxter Healthcare (Thailand) Co., Ltd. 
  4.  Bayer Thai Co., Ltd. 
  5.  BJC Trading Co., Ltd. 
  6.  Boehringer Ingelheim (Thai) Ltd. 
  7.  The Boots Co., (Thailand) Ltd. 
  8.  Bristol-Myers Squibb (Thailand) Ltd. 
  9.  Capsugel (Thailand) Co., Ltd. 
  10. Daiichi Pharmaceutical (Thailand)Co., Ltd. 
  11. Diethelm & CO., LTD. 
  12. Eisai (Thailand) Marketing Co., Ltd. 
  13. Eli Lilly Asia Inc. (Thailand Branch). 
  14. Freasenius Kabi Thailand Ltd. 
  15. GlaxoSmithKline (Thailand) Ltd. 
  16. Great Eastem Drug Co., Ltd. 
  17. International Phamaceuticals Ltd. 
  18. IDS Marketing (Thailand) Ltd. 
  19. Janssen-Cilag Ltd. 
  20. Laboratories Fournier (Thailand) Co., Ltd. 
  21. MEGA LIFESCIENCE LTD. 

22. Merck Ltd. 
23. MSD (Thailand) Ltd. 
24. Novartis (Thailand) Ltd. 
25. OLIC (Thailand) Ltd. 
26. Organon (Thailand) Ltd. 
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27. Pacific Healthcare (Thailand) Co., Ltd. 
28. Pfizer (Thailand) Ltd. 
29. Roche Thailand Ltd. 
30. Sanofi aventis 
31. Schering (Bangkok) Ltd. 
32. Schering – Plough Ltd. 

33. Servier (Thailand) Ltd. 
34. Takeda (Thailand) Ltd. 
35. Thai Meiji Pharmaceutical Co., Ltd. 
36. Thai Otsuka Pharmaceutical Co., Ltd. 
37. UCB Pharma (Thailand) Ltd. 
38. U.S. Summit Corp. (Overseas) 
39. Wyeth-Ayerst (Thailand) Ltd. 
40. Yamanouchi (Thailand) Co., Ltd. 
41. ZUELLIG PHARMA LTD. 

 
 มีพนักงานรวมทั้งสิ้นกวา 12,000 คน สมาชิกเหลานี้ถือไดวาในผูนําในการวิจัยและพัฒนารวมถึง
ผลิตภัณฑและจําหนายยาที่มีคุณภาพสูง เพ่ือใหประชาชนมีชีวิตที่ยืนยาว มีสุขภาพที่สมบูรณ และ
คุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นดวยพันธกิจหลักที่วาสมาคมผูวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑ (PReMA) สงเสริมใหคน
ไทยมีสุขภาพ และคุณภาพชีวิตที่ดีกวาดวยการเขาถึงยานวัตกรรมที่ผานกระบวนการวิจัยและ
พัฒนาอยางตอเน่ือง เพ่ือทางการแพทยและระบบสาธารณสุขสมาคมสนับสนุนสิทธิของประชาชน
และผูประกอบวิชาชีพทางการแพทย เภสัชกรรม และพยาบาล ในการเลือกใชยาคุณภาพที่สามารถ
ใหผลการรักษาโรคไดสูงสุด 

ตลอดเวลาที่ผานมา PReMA ไดอุทิศตนใหแกการวิจัยและพัฒนามากขึ้นโดยตระหนักดีวาสิ่งน้ี
คือแรงผลักดันใหเกิดการคิดคนยาใหมที่ดีกวาเดิมเพ่ือผลประโยชนของคนไทย เพราะยาที่มีคุณภาพ 
และประสิทธิภาพยอมชวยใหประชาชนในชาติมีความเปนอยูและคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น  มีผลผลิตมาก
ขึ้น ซ่ึงเปนผลดีตอเศรษฐกิจของประเทศโดยรวม  

 
บทบาทและหนาที่รับผิดชอบ 
สมาคมผูวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑมีหนาที่รับผิดชอบในการพัฒนาความกาวหนาของเภสัช

อุตสาหกรรมในประเทศไทยโดยใชหลักเกณฑที่สากลยอมรับ พรอมทั้งใหบริการแกสมาชิก และให
ความรวมมือชวยเหลือแกรัฐบาลไทย 
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PReMA สงเสริมใหสมาชิกยึดม่ันในการรักษามาตรฐานทางจริยธรรมของการทําธุรกิจรวมทั้ง
การดําเนินการพัฒนาผลิตเภสัชภัณฑและกิจกรรมสงเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลองกับกฎเกณฑของ
สหพันธสมาคมผูผลิตเภสัชภัณฑนานาชาติและเปนไปตามกฎหมายไทย 

PReMA ไดรวบรวมและเผยแพรขอมูลทางสถิติตางๆ รวมถึงขอมูลเกี่ยวกับกฎเกณฑ ระเบียบ
การพัฒนาตลาดตลอดจนอุตสาหกรรมที่ทันสมัย นอกจากนี้ในฐานะสมาชิกของหอการคาไทยและ
สภาอุตสาหกรรมไทย PReMA คอยประสานงานและแลกเปลี่ยนมุมมองใหมๆ กับหนวยงานของ
รัฐบาลและสมาคมการคาตางๆ ในเรื่องและประเด็นตางๆ ที่นาในใจ 

นอกเหนือจากนี้ PReMA ยังจัดการฝกอบรมสัมมนาและการบรรยายพิเศษเพื่อเพ่ิมพูนความรู
เกี่ยวกับการพพัฒนาเทคโนโลยีลาสุดใหแกสมาชิกแพทย  และเจาหนาที่จากอง๕การอาหารและยา 
รวมทั้งยังจัดประชุมประจําเดือนใหแกสมาชิกอยางตอเนื่อง 

 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 

สนธิยา ชูขจร (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต บริษัท อยุธยา 
อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) พบวาความในอาชีพการขายประกันชีวิตมีผลมาจาก
ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน คือเพศ อายุ สถานภาพ และรยะเวลาการทํางาน และ
ระดับการศึกษา และความสําเร็จของตัวแทนขายประกันมีความสัมพันธในดานคุณสมบัติของตัวแทน
ขาย โดยความสําเร็จของตัวแทนขายวัดจากจํานวนลูกคาที่ดูแล จํานวนเบี้ยประกันที่สามารถทําได
รวมทั้งรายไดจากการขายประกัน  นอกจากนั้นทัศนคติความรูความเขาใจในวิชาชีพ แรงจูงใจ  

 
เบญจมาศ  ยิ่งยวด (2541) ไดศึกษาเรื่อง บทบาทของการฝกอบรมตอธุรกิจขายตรงแบบ

หลายชั้นโดยมีจุดมุงหมายในการวิจัยเพ่ือ ศึกษาแรงจูงใจที่มีตอการเขารวมทีมงานตัวแทนจําหนาย 
ลักษณะการทํางาน และผลตอบแทนที่ไดรับ เพ่ือใชในการวางแผนและปรับปรุงทีมงานและบริหาร
ทีมงานใหมีประสิทธิภาพ ซ่ึงใชกลุมตัวอยางจากบริษัทแอมเวยประเทศไทย จํากัด บริษัทนูทรี-เม
ติคส อินเตอรเนชั่นแนล(ประเทศไทย) จํากัด และบริษัทสุพรีเดอรม อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด ผล
จากการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของทีมงานตัวแทนจําหนายที่ใหความสําคัญมากที่สุด 
คือ การฝกอบรมเพื่อมาใชในการบริหารและแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทน คือ การที่มีตัวสินคา
เปนที่นาเชื่อถือ สวนใหญตัวแทนจะทํางานในลักษณะของอาชีพเสริม เพ่ือเพ่ิมรายไดใหกับตนเอง
และครอบครัว เพราะมีความอิสระทางดานความคิดและเวลาปญหาที่สําคัญ คือ การที่มีจํานวนคูแขง
มากและตัวแทนสวนใหญขาดเปาหมายและความตั้งใจในการทํางาน 

 
นันทพร เรืองพยัคฒ,นุชนอย สุคันโธ และกฤติยา อธิวิทวัส (2541) ไดศึกษาทัศนคติและปจจัย

ที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในสายงานอาชีพของนักบัญชีในธุรกิจเอกชน ผลจากการศึกษา พบวา 
ปจจัยที่แสดงถึงความสําเร็จในทัศนคติของนักบัญชีมี 7 ปจจัย จัดลําดับที่มีปจจัยมากนอยตามลําดับ 
คือปจจัยทางกายภาพที่ไดรับจากหนาที่เกี่ยวกับเน้ืองาน  การไดรับการยอมรับและความมั่นคง 
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ความกาวหนาและการพัฒนาอาชีพเกี่ยวกับการมีโอกาสในการบริหาร ซ่ึงปจจัยที่มีผลมากที่สุด คือ 
ปจจัยดานการไดรับการยอมรับและความมั่นคง สวนความพึงพอใจนั้น พบวา นักบัญชีในธุรกิจ
เอกชนนักบัญชีในธุรกิจเอกชนยังไมไดรับความพึงพอใจในงานตามที่คาดหวังเทาที่ควร ดังน้ัน 
องคกรควรใหผลตอบแทนที่เกี่ยวเนื่องกับหนาที่การงาน และยังคงที่จะเปดโอกาสใหนักบัญชีมีอิสระ
ในการตัดสินใจทํางาน และใหงานที่ทาทายเพื่อสรางแรงจูงใจในการทํางานและรักษารักบัญชีไวกับ
องคกร 

 
มัลลิกา นกแยม (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของ

พนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) พบวา ความสําเร็จในอาชีพการของ
พนักงานขายมีผลมาจากลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน คือ เพศ อายุ สถานภาพ 
และระยะเวลาการทํางาน ยกเวนระดับการศึกษา และความสําเร็จในอาชีพการขายมีความสัมพันธใน
ดานคุณสมบัติของพนักงานขาย โดยความสําเร็จของพนักงานขายวัดจากรายไดของพนักงานขาย  
สวนความรู พ้ืนฐานและกลยุทธในกระบวนการขายของพนักงานขายไมมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย  นอกจากนี้ควรมีการใหความสําคัญกับการฝกอบรม
พนักงานขาย 

 
การวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดนําทฤษฎตีางๆ ขางตนนํามาศกึษาเพื่อใชเปนแนวทางในการสราง

กรอบแนวความคิดในการวจัิย การสรางเครื่องมือในการวิจัย การออกแบบสอบถาม และเนื่องจาก
ในอุตสาหกรรม ผูแทนขายยานับเปนตัวจักรสําคัญในการนําขอมูลที่รับผิดชอบไปสูผูใชคือ แพทย 
เภสัชกร และบุคลากรทางการแพทย และเปนผูที่สงเสริมใหเกิดการใชยาของแพทยในเขตที่
รับผิดชอบ  ทําใหผูวิจัยศึกษาทฤษฎีลักษระบุคลิกภาพที่ทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จ
ในอาชีพการขาย เพ่ือใหทราบถึงความสมัพันธที่มีตอความสําเร็จในอาชีพการขายของผูแทนขายยา  
เพ่ือใชในการสรางกรอบแนวความคิด และเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม และนอกจากดาน
บุคลิกภาพของผูแทนขายยาแลว กลยทุธในกระบวนการขายและความรูพ้ืนฐานของผูแทนขายยา ก็
เปนสิ่งสําคัญที่จะชวยในการสงเสริมการขายใหงายขึ้น จึงไดนําทฤษฎีเกี่ยวกับความรูพ้ืนฐานของ
ผูแทนขายยาดานตางๆ ไดแก ความรูดานกิจการ ดานผลิตภัณฑ ดานคูแขงขัน ดานลูกคา และดาน
ศิลปะการขายทั้งหมดเปนความรูที่ผูแทนขายยาทุกทานควรจะทราบและมีผลตอความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในอาชีพการขายของผูแทนขายยา   ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของพนักงานขาย 
ประกอบไปดวย ทัศนคติ , การจูงใจ , ปจจัยสูความสําเร็จกลยุทธในการขาย, บุคลิกภาพของ
พนักงานขายและความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย 

 
 

 
 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

 
ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอน ดังน้ี 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูแทนยาที่เปนพนักงานของบริษัทยาในกรุงเทพฯ  ทั้งเพศ
หญิงและเพศชาย ซ่ึงเปนพนักงานในบริษัทที่เปนสมาชิกของสมาคมและผลิตภัณฑทั้งหมดประมาณ 
12,000 คน 
กลุมตวัอยาง 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูแทนยาจากบริษัทยาตางๆ ที่เปนพนักงานในบริษัทที่
เปนสมาชิกของสมาคมวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑ ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศหญิง และเพศชาย 
การกําหนดขนาดตัวอยางใชวิธีเปดตาราง Yamane (Taro Yamane.1967 :886) ไดขนาดตัวอยาง 
จํานวน 387 คน  การกําหนดและสํารองไว 5 % ของกลุมตัวอยาง ไดเทากับ 19 คน รวมขนาดกลุม
ตัวอยางทั้งหมด 406 คน โดยมีคาความคลาดเคลื่อนไวในการประมาณไมเกิน ± 5% ที่ระดับความ

เชื่อม่ัน 95% หรือการคํานวณหาขนาดตัวอยางโดยใชสูตร ดังน้ี 

 จากสูตร  n = 2Ne1
N

+
 

  เม่ือ  n แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 
   N แทน จํานวนหนวยประชากรทั้งหมด 
   e แทน ความคลาดเคลื่อนของการเลือกตัวอยาง 
     ที่ระดับนัยสําคัญทางสิถิตที่ระดับ 0.05 
 แทนคา  n =       12,000 
      [1+(12,000)(0.05)2] 
    = 387 
  สํารอง 5% = 387 ×  1.05  =   406.35 คน 
       = 406      คน 
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 การวางแผนเลือกลุมตัวอยาง 
 ขนาดตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 387 ตัวอยาง และสํารองไว 19 ตัวอยาง รวมเปนขนาด
ตัวอยางทั้งหมด 406 ตัวอยาง และใชเกณฑในการเลือกลุมตัวอยางที่กําหนดไว คือ ใชวิธีการสุม
ตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling) โดยมีลําดับขั้นดังน้ี 
 1.  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยการแบงบริษัทยาที่
เปนสมาชิกของสมาคมวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑทั้งหมด 41 บริษัท ออกเปน 6 ชั้นภูมิตามตัวอักษร
นําหนาของชื่อบริษัทโดยแบงชั้นภูมิละ 7 บริษัท ดังน้ี 
 ชั้นภูมิที่ 1  ประกอบดวย 7 บริษัท ดังน้ี  
  1.  Abbott Laboratories Ltd.    
  2.  AstraZeneca (Thailand) Ltd. 
  3.  Baxter Healthcare (Thailand) Co., Ltd. 
  4.  Bayer Thai Co., Ltd. 
  5.  BJC Trading Co., Ltd. 
  6.  Boehringer Ingelheim (Thai) Ltd. 

7.  Boots Co., (Thailand) Ltd. 
 

 ชั้นภูมิที่ 2  ประกอบดวย 7 บริษัท ดังน้ี 
  8.  Bristol-Myers Squibb (Thailand) Ltd. 
  9.  Capsugel (Thailand) Co., Ltd. 
  10. Daiichi Pharmaceutical (Thailand)Co., Ltd. 
  11. Diethelm & CO., LTD. 
  12. Eisai (Thailand) Marketing Co., Ltd. 
  13. Eli Lilly Asia Inc. (Thailand Branch). 
  14. Freasenius Kabi Thailand Ltd. 
 
 ชั้นภูมิที่ 3  ประกอบดวย 7 บริษัท ดังน้ี 
  15. GlaxoSmithKline (Thailand) Ltd. 
  16. Great Eastem Drug Co., Ltd. 
  17. International Phamaceuticals Ltd. 
  18. IDS Marketing (Thailand) Ltd. 
  19. Janssen-Cilag Ltd. 
  20. Laboratories Fournier (Thailand) Co., Ltd. 
  21. MEGA LIFESCIENCE LTD. 
   



  
  

49 

 
 ชั้นภูมิที่ 4  ประกอบดวย 7 บริษัท ดังน้ี 

22. Merck Ltd. 
23. MSD (Thailand) Ltd. 
24. Novartis (Thailand) Ltd. 
25. OLIC (Thailand) Ltd. 
26. Organon (Thailand) Ltd. 
27. Pacific Healthcare (Thailand) Co., Ltd. 
28. Pfizer (Thailand) Ltd. 
 

 ชั้นภูมิที่ 5  ประกอบดวย 7 บริษัท ดังน้ี 
29. Roche Thailand Ltd. 
30. sanofi aventis 
31. Schering (Bangkok) Ltd. 
32. Schering – Plough Ltd. 

33. Servier (Thailand) Ltd. 
34. Takeda (Thailand) Ltd. 
35. Thai Meiji Pharmaceutical Co., Ltd. 
 

 ชั้นภูมิที่ 6  ประกอบดวย 7 บริษัท ดังน้ี 
36. Thai Otsuka Pharmaceutical Co., Ltd. 
37. UCB Pharma (Thailand) Ltd. 
38. U.S. Summit Corp. (Overseas) 
39. Wyeth-Ayerst (Thailand) Ltd. 
40. Yamanouchi  (Thailand) Co., Ltd. 
41. ZUELLIG PHARMA LTD. 
 
2. ใชวิธีการสุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) จากการแบงกลุมตัวอยาง
ออกเปน 6 ชั้นภูมิ ผูวิจัยจึงใชวิธีการจับฉลากเลือกบริษัททั้ง 6 ชั้นภูมิมา ชั้นภูมิละ 1 บริษัท 
ดังตารางแสดงการเลือกตัวอยาง ดังน้ี 
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ตาราง1  แสดงการเลือกตัวอยาง 
 

ลักษณะชั้นภูมิ                  บริษัท 
ชั้นภูมิที่ 1 Boehringer Ingelheim (Thai) Ltd. 
ชั้นภูมิที่ 2 Eisai (Thailand) Marketing Co., Ltd. 
ชั้นภูมิที่ 3 GlaxoSmithKline (Thailand) Ltd. 
ชั้นภูมิที่ 4 Novartis (Thailand) Ltd. 
ชั้นภูมิที่ 5 Schering – Plough Ltd. 

ชั้นภูมิที่ 6 Thai Meiji Pharmaceutical Co., Ltd. 

 
3.  ใชวิธีแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางในแตละบริษัท ให

มีจํานวนเทากันดังน้ี 
ขนาดของกลุมตัวยางในแตละบริษัท =  ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด  

       จํานวนบริษัทที่ถูกเลือก 

        = 
6
406  

       = 67.6 
 
 ดังน้ันขนาดของกลุมตัวอยางในแตละบริษัทที่ถูกเลือก คือ 
 1.  จํานวนกลุมตัวอยางในบริษัท  = 68  คน 
 2.  จํานวนกลุมตัวอยางในบริษัท  = 68  คน 
 3.  จํานวนกลุมตัวอยางในบริษัท  = 68  คน 
 4.  จํานวนกลุมตัวอยางในบริษัท  = 68  คน 
 5.  จํานวนกลุมตัวอยางในบริษัท  = 67  คน 
 6.  จํานวนกลุมตัวอยางในบริษัท  = 67  คน 
    รวม   = 406 คน 
 
การสรางเครือ่งมือที่ใชในการศึกษาคนควา 
 เครื่องมือและขั้นตอนการสรางเครื่องมือ หรือแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลมีการ
ดําเนินการสรางตามลําดับดังน้ี 
 1.  ศึกษาตํารา เอกสารบทความ ทฤษฎี หลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือกําหนด
ขอบเขตของการวิจัยและสรางเครื่องมือในการวิจัยใหครอบคลุมตามความมุงหมายการวิจัย 

1. ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร สัมภาษณผูที่เกี่ยวของ เพ่ือกําหนด
ขอบเขตและเนื้อหาแบบทดสอบ เพ่ือใหมีความชัดเจนตามความมุงหมายการวิจ 
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 3.  นําขอมูลที่ไดศึกษาใชในการสรางแบบสอบถาม  ซ่ึงขอบเขตของแบบสอบถามจะเกี่ยวของ
กับตัวแทนประกันชีวิตและปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต  
 4.  รูปแบบของแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล แบงออกเปน 7 สวน ดังตอไปน้ี 
 สวนที่ 1  คําถามเก่ียวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบสอบถาม
ปลายปด ดังน้ี 
 ขอที่ 1  เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด  โดยใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  ขอที่ 2  อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภท
เรียงลําดับ (Ordinal Scale) ซ่ึงชวงอายุ แบงดังน้ี 

1. 20 – 29 ป 

2. 30 – 39 ป 

3. 40 – 49 ป 

4. 50 ป ขึ้นไป 
  ขอที่ 3  สถานภาพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังน้ี 

1. โสด 
2. สมรส / อยูดวยกัน 
3. หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

  ขอที่ 4  การศึกษา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปดโดยใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี 

1. ต่ํากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี 
2. สูงกวาปริญญาตรี 

  ขอที่ 5  คณะที่สําเร็จการศึกษา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการ
วัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี 

1. เภสัชศาสตร 
2. คณะอ่ืนๆ 

  ขอที่ 6  ประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด  
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี 

1. ต่ํากวา 1 ป –3 ป 

2. 4 – 6 ป 

3. มากกวา 6 ป 
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  ขอที่ 7  ตําแหนงงาน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด  โดยใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังน้ี 

1. ผูแทนขายยา (Detailer / Medical Representative) 
2. ผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ (Product Specialist) 
3. ผูจัดการเขต(Area Manager / Sales Manager / Supervisor) 
4. ระดับรองผูอํานวยการขึ้นไป (National Sales Manager / Sales 

Director Business Unit Manager, ect.) 
 

  ขอที่ 8 รายไดจากการทํางาน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด  โดยใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ดังน้ี 
  ระดับ 1     หมายถึง ผูตอบมีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 40,000 บาท 
  ระดับ 2     หมายถึง ผูตอบมีรายได 40,001 – 50,000 บาท 

  ระดับ 3     หมายถึง ผูตอบมีรายได 50,001 – 60,000 บาท 

  ระดับ 4     หมายถึง ผูตอบมีรายได 60,001 – 70,000 บาท 

  ระดับ 5     หมายถึง ผูตอบมีรายไดมากกวา 70,000 บาท 
 

 สวนที่  2   ขอที่ 9 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยา ลักษณะเปน
แบบสอบถามชนิดปลายปด  โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี
จํานวน 5 ขอยอย มี 5 ระดับคือ 
  ระดับ 5     หมายถึง ผูตอบมีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยาระดับดีมาก 
  ระดับ 4     หมายถึง ผูตอบมีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยาระดับดี 
  ระดับ 3     หมายถึง ผูตอบมีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยาระดับไมแนใจ 
  ระดับ 2     หมายถึง ผูตอบมีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยาระดับไมดี 
  ระดับ 1     หมายถึง ผูตอบมีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยาระดับไมดีมาก 
 
 การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น(Interval  Scale)  ( มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  2542 :   110 ) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยใน
การอภิปรายผลดังน้ี 
 
  ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

                  จํานวนชั้น 
 

      = 
5
15 −   =  0.8 
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 ตาราง 2 สรุปเกณฑการแปลความหมายของขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
 

คะแนนเฉลี่ย ระดับทัศนคต ิ
4.21 – 5.00 

3.41 – 4.20 

2.61 – 3.40 

1.81 – 2.60 

1.00 – 1.80 

ทัศนคติในระดับดีมาก 
ทัศนคติในระดับดี 

ไมแนใจ 
ทัศนคติในระดับไมดี 

ทัศนคติในระดับไมดีมาก 

 
 
 สวนที่ 3   ขอที่ 10  ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ จํานวน 5 ขอ โดยใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัดทัศนคติแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ 
คือ   ระดับ 5     หมายถึง ผูตอบมีความรูมากที่สุดในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ 
  ระดับ 4     หมายถึง ผูตอบมีความรูมากในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ 
  ระดับ 3     หมายถึง ผูตอบมีความรูปานกลางในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ 
  ระดับ 2     หมายถึง ผูตอบมีความรูนอยในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ 
  ระดับ 1     หมายถึง ผูตอบมีความรูนอยที่สุดในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ 

 
ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

       จํานวนชั้น 
 

      = 
5
15 −   =  0.8 

 

คะแนนเฉลี่ย ระดับความรูความเขาใจ 
4.21 – 5.00 

3.41 – 4.20 

2.61 – 3.40 

1.81 – 2.60 

1.00 – 1.80 

มีความรูความเขาใจในระดบัดีมาก 
มีความรูความเขาใจในระดบัดี 

มีความรูความเขาใจในระดับไมแนใจ 
มีความรูความเขาใจในระดบัไมดี 
มีความรูความเขาใจในระดบัไมดีมาก 
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 สวนที่ 4  ขอที่ 11 แรงจูงใจของผูแทนขายยา เปนคําถามแบบ Semantic Differential โดย
ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาพชั้น (Interval Scale) มีจํานวน 5 ขอยอย มี 5 ระดับคือ 
      ระดับ 5     หมายถึง ผูตอบมีแรงจูงใจตออาชีพผูแทนขายยาระดับดีมาก 
      ระดับ 4     หมายถึง ผูตอบมีแรงจูงใจตออาชีพผูแทนขายยาระดับดี 
      ระดับ 3     หมายถึง ผูตอบมีแรงจูงใจตออาชีพผูแทนขายยาระดับไมแนใจ 
      ระดับ 2     หมายถึง ผูตอบมีแรงจูงใจตออาชีพผูแทนขายยาระดับไมดี 
      ระดับ 1     หมายถึง ผูตอบมีแรงจูงใจตออาชีพผูแทนขายยาระดับไมดีมาก 
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

         จํานวนชั้น 
 

      = 
5
15−   =  0.8 

 

คะแนนเฉลี่ย ระดับแรงจูงใจ 
4.21 – 5.00 

3.41 – 4.20 

2.61 – 3.40 

1.81 – 2.60 

1.00 – 1.80 

สูงมาก 
สูง 

ปานกลาง 
ต่ํา 

ต่ํามากๆ 

 
 สวนที่  5  ขอที่ 12 ขอมูลบุคลิกภาพของผูแทนขายยาเปนคําถามแบบ  Semantic 
Differential โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มีจํานวน 5 ขอยอย มี 
5 ระดับ คือ 

ระดับ 5     หมายถึง ผูตอบเห็นดวยกับบุคลิกภาพของผูแทนขายยาในระดับดี   
มาก 

      ระดับ 4    หมายถึง ผูตอบเห็นดวยกับบุคลิกภาพของผูแทนขายยาในระดับดี 
     ระดับ 3     หมายถึง ผูตอบเห็นดวยกับบุคลิกภาพของผูแทนขายยาในระดับไม

แนใจ 
      ระดับ 2     หมายถึง     ผูตอบเห็นดวยกับบุคลิกภาพของผูแทนขายยาในระดับไมดี 
     ระดับ 1     หมายถึง    ผูตอบเห็นดวยกับบุคลิกภาพของผูแทนขายยาในระดับไมดีมาก 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด         จํานวนชั้น 

      = 
5
15−   =  0.8 
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คะแนนเฉลี่ย โอกาสของการประสบความสําเร็จ 
4.21 – 5.00 

3.41 – 4.20 

2.61 – 3.40 

1.81 – 2.60 

1.00 – 1.80 

สูงมาก 
สูง 

ปานกลาง 
ต่ํา 

ต่ํามากๆ 

 
 สวนที่ 6  ขอที่ 13 ขอมูลกลยุทธและเทคนิคการขายของผูแทนขายยา จํานวน 10 ขอยอย 
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัดทัศนคติแบบ Likert 
Scale มี 5 ระดับ คือ 
     ระดับ 5     หมายถึง ผูตอบเห็นดวยอยางยิ่งกับกลยุทธและเทคนิคการขาย        

ของผูแทนขายยา 
     ระดับ 4     หมายถึง    ผูตอบเห็นดวยกับกลยุทธและเทคนิคการขายของผูแทนขาย   ยา 
     ระดับ 3     หมายถึง ผูตอบไมแนใจกับกลยุทธและเทคนิคการขายของผูแทนขายยา 
     ระดับ 2    หมายถึง ผูตอบไมเห็นดวยกับกลยุทธและเทคนิคการขายของผูแทน 
 ขายยา 
     ระดับ 1     หมายถึง ผูตอบไมเห็นดวยอยางยิ่งกับกลยุทธและเทคนิคการขาย 
            ของผูแทนขายยา 

 
ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

                         จํานวนชั้น 
 

      = 
5
15−   =  0.8 

 
 

คะแนนเฉลี่ย ระดับการใชการใชกลยทุธ 
4.21 – 5.00 

3.41 – 4.20 

2.61 – 3.40 

1.81 – 2.60 

1.00 – 1.80 

จริงมากที่สุด 
จริง 

ไมแนใจ 
ไมจริง 

ไมจริงอยางมาก 
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 สวนที่ 7  ขอที่ 14 ผลงานแหงความสําเร็จในวิชาชีพผูแทนขายยา ณ ปจจุบัน ลักษณะเปน
แบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี
จํานวน 3 ขอยอย มี 5 ระดับ คือ 
      ระดับ 5     หมายถึง     ผูตอบมีโอกาสมากที่สุดในการประสบความสําเร็จ 
      ระดับ 4     หมายถึง     ผูตอบมีโอกาสมากในการประสบความสําเร็จ 
      ระดับ 3     หมายถึง     ผูตอบมีโอกาสปานกลางในการประสบความสําเร็จ 
      ระดับ 2     หมายถึง     ผูตอบมีโอกาสนอยในการประสบความสําเร็จ 
      ระดับ 1     หมายถึง     ผูตอบมีโอกาสนอยที่สุดในการประสบความสําเร็จ 
 
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

                         จํานวนชั้น 
 

      = 
5
15−   =  0.8 

 
 

 
การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค

ชั้น(Interval  Scale)  ( มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  2542 :   110 ) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยใน
การอภิปรายผลดังน้ี 
 
  ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

                  จํานวนชั้น 
 

      = 
5
15−   =  0.8 
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คะแนนเฉลี่ย ระดับการใชปจจัย 
4.21 – 5.00 

3.41 – 4.20 

2.61 – 3.40 

1.81 – 2.60 

1.00 – 1.80 

ดีมาก 
ดี 

ไมแนใจ 
ไมดี 

ไมดีมาก 

 
 5.  นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนอตออาจารยที่ปรึกษาทําการตรวจสอบและเสนอแนะเพิ่มเติม 
 6.  นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขใหถูกตอง และความเหมาะสมของเนื้อหา จากนั้นนํา
ปรึกษากับคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ เพ่ือทําการตรวจความถูกตองตรงในเชิงเน้ือหา 
(Content Validity) และปรับปรุงใหมีความชัดเจนกอนนําไปใช 
 7.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน 
และนํามาหาคาความเชื่อม่ัน โดยใชวิธีหาคําสัมประสิทธิ์อัลฟา (α - Coefficient) ของครอนบัค 
(Cronbach) (กัลยา วานิชยปญญา. 2544) 
 
 

VarianceianceCok
ianceiancekc
/var1(1

var/var
−+

=α  

 
          k   แทน จํานวนคําถาม 
               Covariance  แทน คาเฉลี่ยของความแปรปรวนระหวางคําถามตางๆ 
       Variance  แทน คาเฉลี่ของความแปรปรวนของคําถาม 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 แหลงขอมูล (Source of Data) การวิจัยเรื่องน้ีเปนการวิจัยเชิงพรรณา (Descriptive 
Research) และการวิชัยเชิงสํารวจ (Exploratory Research) โดยมุงศึกษาปจจัยสูความสําเร็จของ
ผูแทนขายยา แหลงขอมูลมีดังน้ี 
 1.  แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผูรวบรวม
ไวทั้งหนวยงานของรัฐและเอกชน ดังน้ี 
  1.1  ศึกษาตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฎี หลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวขอ 
  1.2  หนังสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ และรายงานที่เกี่ยวของ 

1.3 ขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
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 2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 406 คน โดยมีขั้นตอนในการดําเนินการ ดังน้ี 
  2.1  ขอจดหมายจากบัณฑิตวิทยาลัย เพ่ือขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
  2.2  ดําเนินการเก็บขอมูลแบบสอบถาม 
 
การจัดกระทาํและการวิเคราะหขอมูล 
 1.  รวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยทําการตรวจสอบความถูกตองและ
สมบูรณ ของแบบสอบถาม 
 
 2.  ลงรหัสแลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร  เพ่ือประมวลผลดวยโปรแกรม 
SPSS (Statistical Package for Social Sciences) For Windows Version 111.5 
 
 3.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
      3.1  สถิติพ้ืนฐานไดแก 
 3.1.1  การหาคารอยละ (Percentage) เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลตางๆ โดย
ใชในแบบสอบถามสวนที่ 1 – 7 

   3.1.2  การหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพ่ือใชแปลความหมายจองขอมูลดานตางๆ 
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542 : 255) โดยใชในแบบสอบถามสวนที่ 2 และสวนที่ 4 -6  
 

   X  = 
n
X∑  

  เม่ือ X  แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
   ∑ X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
     3.1.3  การหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใชแปลความหมาย
ของขอมูลดานตางๆ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542 : 255) โดยใชในแบบสอบถามสวนที่ 
2 และสวนที่ 4 – 6 

 
    
 
  เม่ือ S แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
   X แทน คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 
   n แทน จํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 
 

( )
( )1nn

2x2xnS.D. −
∑−∑=
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   n – 1 แทน จํานวนตัวแปรอิสระ 

   (∑ x )2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

   ∑ 2x  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
   n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 3.2  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 
 3.2.1  การทดสอบคาที่ (t – test) ใชทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 

กลุม (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542 : 360) เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 
 
 

กรณีคาความแปรปรวนเทากัน ( )2
2σ2

1σ =

⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡
+

−=

2n
1

1n
12pS

2X1Xt  

   df = n1 +  n2 – 2 

 
  เม่ือ  t แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
   1X  แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 1 
   2X  แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 2 
   S2

p แทน คาความแปรปรวนรวม 
    n1 , n2 แทน ขนาดกลุมตัวอยางที่ 1 และขนาดกลุมตัวอยางที่ 2 
   df แทน องศาความเปนอิสระ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
  

60 

  กรณีคาความแปรปรวนไมเทากัน ( )2
2

2
1 σσ ≠  

 

2n

2
2S

1n

2
1S

2X1Xt

+

−=  

 

12n

2

2n

2
2S

11n

2

1n

2
1S

2n

2
2S

1n

2
1S

df

−

⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡

+
−

⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡

+

= ⎥
⎥
⎥

⎦

⎤

⎢
⎢
⎢

⎣

⎡

 

 
  เม่ือ  t แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
   1X  แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 1 
   2X   แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 2 
   S2

1 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
    S2

2 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
   n1 , n2 แทน ขนาดกลุมตัวอยางที่ 1 และขนาดกลุมตัวอยางที่ 2 
   df แทน องศาความเปนอิสระ 
  
 3.2.2  การทดสอบคาเอฟ (F – Test) ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way ANOVA) เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมขึ้นไป 
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542 : 393) เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 - 6 
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ตาราง 3 ตารางวิเคราะห ความแปรปรวนทางเดียว 
 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F 

 
ระหวางประชากร 

 
 

ภายในประชากร 
 

 
k – 1 

 
 

n - k 

 

SS(B) =
n

2Tk

1i 1n

2
iT −∑=

 

SS( ∑=
−∑= ∑=

=
k

1i in

2
iTk

1i

n

1j
2
ijX  

 
MS(B) =  SS(B) 
              k - 1 

 
MS(W) = SS(W) 
               n -k 

 
( )
( )WMS

BMS  

 
รวม 

 

 
n - 1 

 

( )
n

2Tk

1i

n

1j
2
ijXTSS −∑= ∑=

=  

 
 
 

 

  
 เม่ือ  k แทน จํานวนประชากรที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 

  n แทน จํานวนตัวอยางทั้งสิ้นที่เลือกมาจากประชากรทุกประชากร 
  n1 แทน จํานวนตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
   X2j แทน คาสังเกตซึ่งไดจากตัวอยางที่ j ที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
  Ti แทน ผลรวมของคาสังเกตจากตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
  T แทน ผลรวมของคาสังเกตจากตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรทุกประการ 
  SS(B) แทน ผลรวมกําลังสองระหวางประชากร  
    (Between Sum of Square) 
  k – 1  แทน องศาแหงความเปนอิสระระหวางประชากร 

    (Between Degree of Freedom) 
  SS(W)  แทน ผลรวมกําลังสองภายในประชากร 
    (Within Sum of Square) 
  n – k แทน องศาแหงความเปนอิสระของภายในประชากร 

    (Within Degree of Freedom) 
  MS(B) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
    (Mean Square Within Groups) 
  F แทน คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤติจากการแจกแจง 
    แบบ F เพ่ือทราบนัยสําคัญ 
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  กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความแตกตางเปนราย
คู ที่ระดับนัยสําคัญ .05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา 2544 : 333) 

   LSD = 
in

2MSEkn;
21t −− α  

   โดยที่  ni ≠ nj 

    knr −=  

  เม่ือ  LSD 
in

2MSEkn;
21t −− α  

 
   MSE แทน คา Mean Square Error จากตารางวิเคราะห 
     ความแปรปรวน 
   k แทน จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
   n แทน จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 
   α  แทน คาความเชื่อม่ัน 
 
 3.2.3  สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน หรือหา
ความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด เพ่ือใหทดสอบสมมติฐาน ขอที่ 6 – 10 (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 

2542 : 13) ดังน้ี 
 
  rxy = ( )( )

⎟⎟
⎠

⎞
⎜⎜
⎝

⎛
⎟
⎠
⎞

⎜
⎝
⎛

⎟⎟
⎠

⎞
⎜⎜
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⎜
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⎛ ∑ ∑−∑ ∑−

∑ ∑∑−
2Y2Yn2X2Xn

YXXYn  

  เม่ือ rxy แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

   ∑X แทน ผลรวมของคะแนน X 

   ∑Y แทน ผลรวมของคะแนน Y 

   ∑X2 แทน ผลรวมของคะแนน X แตละตัวยกกําลังสอง 

   ∑Y2 แทน ผลรวมของคะแนน X แตละตัวยกกําลังสอง 

   ∑XY แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 
   n แทน  จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 
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 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวา -1 ≤ r ≤1 (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544 : 316) คือ  
คา r มีคาอยูระหวาง –1 ถึง 0  แสดงวา   ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธ 

   ในทิศทางตรงกันขาม 
คา r มีคาอยูระหวาง 0 ถึง 1 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธ 
     ในทิศทางเดียวกัน 
คา r มีคาเขาใกล 1            แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธ 
     ในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธกันมาก เชน 
     คา r เทากับ .91 หรือ .85 
คา r มีคาเขาใกล -1            แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธ 
     ในทิศทางตรงขามและมีความสัมพันธกันมาก เชน 
     คา r เทากับ -.90 หรือ -.81 
คา r = 0  แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามไมมีความสัมพันธกันเลย 
 
 สําหรับการแปลความหมายระดับความสัมพันธกําหนด ดังน้ี 
 ถาคา  r  มีคามากกวา 0.7   แสดงวา  มีความสัมพันธในระดับสูง 
 
 ถาคา  r  มีคาระหวาง 0.3 – 0.7  แสดงวา  มีความสัมพันธในระดับปาน

กลาง 
 
 ถาคา  r  มีคานอยกวา 0.3   แสดงวา  มีความสัมพันธในระดับต่ํา 
 
 ถาคา  r  มีคาเทากับ 0   แสดงวา  ไมมีความสัมพันธกันเลย 
 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาเรื่อง “ปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร” 
โดยใชสัญลักษณยอดังตอไปน้ี 
   
 n  แทน จํานวนผูตอบแบบสอบถามที่เปนกลุมตัวอยาง 
         X   แทน คาเฉลี่ย 
 S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 M.S.  แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 

SS  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Sum of Squares) 
 df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ (degree of Freedom) 
 t  แทน คาที่ใชพิจารณา t - Distribution 
 F-prob.  แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ
    (ในตาราง F - test) 

p  แทน คาความนาจะเปน (probability) สําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ
 r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 *  แทน คาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
   Ho                แทน    สมมติฐานหลัก  
   Ha       แทน    สมมติฐานรอง  
  
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งนี้ 
ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับ หัวขอเปน 8 
ตอน ดังน้ี 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหทัศนคติเกี่ยวกบัอาชีพผูแทนขายยา 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยา 
ตอนที่ 4 การวิเคราะหแรงจูงใจของผูแทนขายยา 

 ตอนที่ 5 การวิเคราะหบุคลกิภาพของผูแทนขายยา 
 ตอนที่ 6 การวิเคราะหกลยทุธและเทคนคิการขายของผูแทนขายยา 
 ตอนที ่7 การวิเคราะหความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา 

ตอนที่ 8 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตาราง 4 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
1.เพศ 
         ชาย 
         หญิง 

 
77 
329 

 
19.0 
81.0 

รวม 406 100.0 
2.อายุ 

20 – 29 ป                         

30 - 39  ป  
          40 - 49  ป   

 
184 
196 
26 

 
45.3 
48.3 
6.4 

รวม 406 100.0 
3.สถานภาพ 
         โสด  
         สมรส/อยูดวยกัน 

 
324 
82 

 
79.8 
20.2 

รวม 406 100.0 
4.ระดับการศกึษาสูงสุด 
         ต่ํากวาปริญญาตรี และปริญญาตรี  
         สูงกวาปริญญาตรี 

 
303 
103 

 
74.6 
25.4 

รวม 406 100.0 
5.คณะที่สําเรจ็การศึกษา 
         เภสัชศาสตร 
         อ่ืนๆ 

 
104 
302 

 
25.6 
74.4 

รวม 406 100.0 
6.ประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยา 
         ต่ํากวา 1 ป และ 1 – 3 ป 
         4 – 6 ป 
         มากกวา 6 ป 

 
128 
93 
185 

 
31.5 
22.9 
45.6 

รวม 406 100.0 
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ตาราง 4 (ตอ) 
 

ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
7.ตําแหนงงาน 

ผูแทนขายยา (Detailer/Medical Representative) 
ผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ (Product Specialist) 

          ผูจัดการเขต (Area Manager, Sales Manager, 
          Supervisor)  

 
300 
49 
57 

 
73.9 
12.1 
14.0 

8.รายไดจากการทํางาน 
(เงินเดือน+นํ้ามันรถ+คอมมิชชั่น)  

ต่ํากวาหรือเทากับ 40,000 บาท  (ใหมีคาเทากับ 1) 
40,001 – 50,000 บาท (ใหมีคาเทากับ 2) 
50,001 – 60,000 บาท (ใหมีคาเทากับ 3) 
60,001 – 70,000 บาท (ใหมีคาเทากับ 4) 
มากกวา 70,000 บาท (ใหมีคาเทากับ 5) 

 
 

10 
9 
22 
330 
35 

 
 

2.5 
2.2 
5.4 
81.3 
8.6 

รวม 406 100.0 

 
 ตาราง 4 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเปนผูแทนขายยา
ในเขตกรุงเทพฯ จํานวน 406 คน มีรายละเอียดดังน้ี 
 
 เพศ 
 ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 329 คน 
คิดเปนรอยละ 81.0 และเพศชาย จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.0 
 
 อายุ 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอายุระหวาง 30 - 39 ป 
จํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 48.3 รองลงมามีอายุระหวาง 20 - 29 ป จํานวน 184 ป คิดเปนรอย
ละ 45.3 อายุระหวาง 40 - 49 ป จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.4 ตามลําดับ  

 
 สถานภาพ 
 ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 324
คน คิดเปนรอยละ 79.8 และสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.2 
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ระดับการศึกษาสูงสุด 
ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวา

ปริญญาตรี และระดับปริญญาตรี จํานวน 303 คน คิดเปนรอยละ 74.6 รองลงมาคือระดับการศึกษา
สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.4  

 
คณะที่สําเร็จการศึกษา 
ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญสําเร็จการศึกษาคณะอื่นๆ 

จํานวน 302 คน คิดเปนรอยละ 74.4 และคณะเภสัชศาสตร จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 25.6 
  

ประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยา 
 ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีประสบการณในการทํางาน
มากกวา 6 ป จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 45.6 รองลงมาคือ ประสบการณต่ํากวา 1 ป และ
ระหวาง 1 – 3 ป จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 31.5 ประสบการณระหวาง 4 – 6 ป จํานวน 93 
คน คิดเปนรอยละ 22.9 ตามลําดับ 
 
 ตําแหนงงาน 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญตําแหนงผูแทนขายยา 
(Detailer/Medical Representative) จํานวน 300 คน คิดเปนรอยละ 73.9 รองลงมาคือ ตําแหนง 
ผูจัดการเขต (Area Manager, Sales Manager, Supervisor) จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.0 
ตําแหนงผูเชีย่วชาญผลติภัณฑ (Product Specialist) จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.1 ตามลาํดับ 
           
 รายไดจากการทํางาน  (เงินเดือน+นํ้ามันรถ+คอมมิชชั่น) 
ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีรายไดจากการทํางาน อยูในชวง
รายได 60,001-70,000 บาท จํานวน 330 คน คิดเปนรอยละ 81.3 รองลงมาคือ อยูในชวงรายได
มากกวา 70,000 บาท จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.6  รายไดอยูในชวง 50,001-60,000 บาท 
จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.4  รายไดอยูในชวงต่ํากวาหรือเทากบั 40,000 บาท จํานวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 2.5  และรายไดอยูในชวง 40,001-50,000 บาท จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.2 
ตามลําดับ 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหทัศนคติเก่ียวกบัอาชีพผูแทนขายยา 
ตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานทัศนคติเกี่ยวกบัอาชีพผูแทนขายยา 
 

ทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยา X  S.D. 
 
 

ระดับ 
 

ทัศนคต ิ
1. ทานคิดวาอาชีพน้ีเหมาะสมกับทาน 
2. งานที่ทําอยูเปนอาชีพทีท่าทายความสามารถ 
3. การไดรับการยอมรับจากสังคม 
4. ความมั่นคงของอาชีพ 
5. ผลจากการทุมเททํางานหนัก 

4.05 
4.35 
3.84 
3.28 
4.19 

0.694 
0.664 
0.790 
1.042 
0.623 

ดี 
ดีมาก 
ดี 

ไมแนใจ 
ดี 

ทัศนคตโิดยรวม 3.94 0.586 ดี 

 
ตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยา  

พบวา ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทน
ขายยาโดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทน
ขายยา ในดานงานที่ทําอยูเปนอาชีพที่ทาทายความสามารถอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.35 รองลงมาคือดานผลจากการทุมเททํางานหนักอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 ดานความ
เหมาะสมกับอาชีพน้ีอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 ดานการไดรับการยอมรับจากสังคมอยูใน
ระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และดานความมั่นคงของอาชีพอยูในระดับไมแนใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.28 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 3 การวิเคราะหความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยา 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยา 
 

ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของ 
ผูแทนขายยา 

X  S.D. ระดับความรู
ความเขาใจ 

1. ทานมีความรูในผลติภัณฑที่รับผิดชอบ 
2. ทานมีความรูเกี่ยวกบัโรคที่ตองใชผลติภัณฑ  
ของทานในการรักษา 
3. ทานมีความรูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑของคูแขง 
4. ทานมีความรูเกี่ยวกบัสวนผสมหลักในผลิต 
ภัณฑและการออกฤทธิ ์
5. ทานมีความรูเกี่ยวกบัรายงานการศึกษาและ 
วิจัยเกี่ยวกับขอบงใชของผลิตภัณฑ       
(CLINICAL PAPER) 

3.95 
3.86 

 
3.58 
3.58 

 
3.86 

 

0.646 
0.647 

 
0.693 
0.859 

 
0.734 

 

ดี 
ดี 
 
ดี 
ดี 
 
ดี 
 
 

ความรูความเขาใจโดยรวม 3.76 0.581 ดี 

 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทน

ขายยา พบวา ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความรูความเขาใจใน
ผลิตภัณฑของผูแทนขายยาโดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 เม่ือพิจารณารายดาน
พบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามมีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของ
ผูแทนขายยา ในดานการมีความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 
รองลงมาคือ ดานการมีความรูเกี่ยวกับโรคที่ตองใชผลิตภัณฑในการรักษา และดานการมีความรู
เกี่ยวกับรายงานการศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับขอบงใชของผลิตภัณฑ (CLINICAL PAPER) อยูใน
ระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากันคือ 3.86 ดานการมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของคูแขง และดานการมี
ความรูเกี่ยวกับสวนผสมหลักในผลิตภัณฑและการออกฤทธิ์ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากันคือ 3.58 
ตามลําดับ 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหแรงจูงใจของผูแทนขายยา 
ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานแรงจงูใจของผูแทนขายยา 
 

แรงจูงใจของผูแทนขายยา 
 

X  S.D. ระดับ 
แรงจูงใจ 

1. ทานคิดวาไดรับผลตอบแทนของรายได 
รวมเฉลี่ยจากการเปนผูแทนขายยา 
( ไมพอใจ                             พอใจ ) 
2. ทานพอใจในผลตอบแทนของคอมมิชชั่น  
ณ ปจจุบัน หรือไม 
( ไมพอใจ                             พอใจ ) 
3. การตั้งรางวัลการทองเทีย่วของทางบรษิัท 
มีผลตอการทาํงานของทาน 
( ไมจูงใจ                              จูงใจ ) 
4. สวัสดิการที่ทางบรษิัทมีใหกับผูแทนขาย 
( ไมเพียงพอ                         เพียงพอ ) 
5. ทานตองการทํางานในการสรางตําแหนงใหม 
ที่สูงขึ้นหรือไม 
( ไมตองการ                         ตองการ ) 

4.24 
 
 

3.92 
 
 

4.00 
 
 

3.56 
 

3.76 

0.589 
 
 

0.736 
 
 

0.996 
 
 

0.924 
 

1.142 

สูงมาก 
 
 
สูง 
 
 
สูง 
 
 
สูง 
 
สูง 

แรงจงูใจโดยรวม 3.89 0.594 สูง 

 
 ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูแทนขายยา พบวา ผูแทน
ขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับสูง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.89 เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม มีแรงจูงใจในเรื่องการไดรับผลตอบแทน
ของรายไดรวมเฉลี่ยจากการเปนผูแทนขายยาอยูในระดับสูงมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 รองลงมา
คือ การตั้งรางวัลการทองเที่ยวของทางบริษัทมีผลตอการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ความพอใจ
ในผลตอบแทนของคอมมิชชั่น ณ ปจจุบันอยูในระดับสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 ความตองการ
ทํางานในการสรางตําแหนงใหมที่สูงขึ้นอยูในระดับสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 และสวัสดิการที่ทาง
บริษัทมีใหกับผูแทนขายขึ้นอยูในระดับสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 5 การวิเคราะหบุคลิกภาพของผูแทนขายยา 
ตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานบุคลกิภาพของผูแทนขายยา 
 

บุคลิกภาพของผูแทนขายยา 
 

X  S.D. ระดับ 
บุคลิกภาพ 

1. การปฏิบัตติัวในการทํางานดานการขาย 
( นาประทับใจนอย                  นาประทับใจมาก ) 
2. การปรับตวัในสังคมรวมกับผูอ่ืน 
( ปรับตวัยาก                         ปรับตวังาย ) 
3. บุคลิกลักษณะของทานในการนําเสนอผลิตภัณฑ 
( กระตือรือรนนอย                  กระตือรือรนมาก ) 
4. บุคลิกในการสนทนากับลูกคา 
( น่ิงเฉย                               กระตือรือรน ) 
5. การแตงกายในการเขาพบลูกคา 
( ตามแบบตวัเอง                    ตามกาลเทศะ ) 

4.05 
 

4.08 
 

4.04 
 

4.24 
 

4.00 

0.628 
 

0.662 
 

0.631 
 

0.571 
 

0.636 

ดี 
 
ดี 
 
ดี 
 

ดีมาก 
 
ดี 

                บุคลิกภาพโดยรวม 4.08 0.452 ดี 

 
 ตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานบุคลิกภาพของผูแทนขายยา พบวา  
ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีบุคลิกภาพโดยรวมอยูในระดับดี โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม มีบุคลิกภาพในการสนทนากบัลูกคาอยู
ในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 รองลงมาคือ การปรับตวัในสังคมรวมกับผูอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.08 การปฏิบัตติัวในการทํางานดานการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 บุคลิกลักษณะของทานในการ
นําเสนอผลติภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.04 และการแตงกายในการเขาพบลูกคา 4.00 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 6 การวิเคราะหกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา 
ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยทุธในการขายของผูแทนขายยา 

กลยุทธในการขายของผูแทนขายยา 
 

X  S.D. ระดับ 
กลยุทธ 

1.ควรมีการกาํหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับมอบ 
หมายใหดูแล 
2.ทานควรพบลูกคาวันละประมาณ 10-12 คน 
3.การเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆทําใหทราบถึงความ
ตองการใชสินคาและเกิดการซื้ออยางตอเน่ือง 
4.เม่ือลูกคามีปญหาเกี่ยวกบัผลติภัณฑเปน
หนาที่ของทานที่จะจัดการแกปญหาทันที 
5.ทานจะตองจัดการเตรียมเอกสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบลูกคา 
6.ทานใหขอมูลหลักของผลติภัณฑ(Key 
Message)ทุกครั้งที่เขาพบลกูคา 
7.การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรคและขอบคุณ     
ลูกคาที่ทําใหทานเพิ่มยอดขายได 
8.การบริการที่ดีจะทําใหรักษาลูกคาไวได 
9.การใหการสนับสนุนทางวชิาการตางๆทํา  
ใหลูกคารูสกึประทบัใจและสงผลถึงยอดขาย 
10.การให(Gimmick) ทําใหลูกคารูสึกประทับใจ  
และสงผลถึงยอดขาย 

4.24 
 

3.81 
4.21 

 
4.39 

 
4.18 

 
3.91 

 
3.93 

 
4.50 
4.28 

 
3.51 

0.535 
 

0.841 
0.714 

 
0.593 

 
0.691 

 
0.870 

 
0.530 

 
0.548 
0.556 

 
0.769 

จริงมากที่สุด 
 

จริง 
จริงมากที่สุด 

 
จริงมากที่สุด 

 
จริง 

 
จริง 

 
จริง 

 
จริงมากที่สุด 
จริงมากที่สุด 

 
จริง 

          กลยุทธในการขายโดยรวม 4.09 0.382 จริง 

 
 ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา 
พบวา  ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีกลยุทธในการขายโดยรวมอยู
ในระดับจริง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม มีกลยุทธในการขายดานการบริการที่ดี
จะทําใหรักษาลูกคาไวได อยูในระดับจริงมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 รองลงมาคือ เม่ือลูกคามี
ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนหนาที่ของทานที่จะจัดการแกปญหาทันที อยูในระดับจริงมากที่สุด มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.39 การใหการสนับสนุนทางวิชาการตางๆทํา ใหลูกคารูสึกประทับใจและสงผลถึง
ยอดขาย อยูในระดับจริงมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 ควรมีการกําหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับ
มอบหมายใหดูแล อยูในระดับจริงมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 การเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆทําให
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ทราบถึงความตองการใชสินคาและเกิดการซื้ออยางตอเน่ือง อยูในระดับจริงมากที่สุด มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.21 

ทานจะตองจัดการเตรียมเอกสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบลูกคา อยูในระดับ
จริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 รองลงมาคือ การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรคและขอบคุณ ลูกคาที่ทําให
ทานเพิ่มยอดขายได อยูในระดับจริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 ทานใหขอมูลหลักของผลิตภัณฑ (Key 
Message)ทุกครั้งที่เขาพบลูกคา อยูในระดับจริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 ทานควรพบลูกคาวันละ
ประมาณ 10-12 คน อยูในระดับจริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 การให (Gimmick) ทําใหลูกคารูสึก
ประทับใจ  และสงผลถึงยอดขาย  อยูในระดับจริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 ตามลําดับ 

 
ตอนที่ 7 การวิเคราะหความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา 
ตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา 
 

ความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา 
 

X  S.D. ระดับ 
โอกาสที่จะ
ประสบ

ความสําเร็จ 
1. การบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
2. การมีโอกาสไดรับการเลือ่นตําแหนง 
3. รายไดจากการทํางาน 

4.19 
3.67 
3.91 

0.647 
0.840 
0.877 

มีโอกาสมาก 
ไมแนใจ 

มีโอกาสมาก 

ความสําเร็จในอาชีพโดยรวม 3.83 0.541 มีโอกาสมาก 

 
 ตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา พบวา  ผูแทน
ขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีโอกาสมากที่จะประสบความสําเร็จโดยรวม 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม มีโอกาสมากที่จะประสบความสําเร็จ
ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 รองลงมาคือ มีโอกาสมากที่จะประสบ
ความสําเร็จดานรายไดจากการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 (60,001-70,000 บาท) และไมแนใจ
ในโอกาสที่จะประสบความสําเร็จดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 ตามลําดับ 

 
ตอนที่ 8 การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานขอที่ 1 ผูแทนขายยาที่มีปจจัยสวนบุคคล คือ เพศ ,อายุ, สถานภาพ , ระดับ 
การศึกษา, คณะที่สําเร็จการศึกษา,ประสบการณในการทํางาน, ตําแหนงงาน ที่แตกตางกันมี
ความสําเร็จในการขายยา แตกตางกัน 
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 ผูวิจัยไดเขยีนเปนสมมตฐิานของการวิจัย ดังน้ี 
1.1 ผูแทนขายยาที่มีเพศแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยา แตกตางกัน โดยสามารถ

เขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 

 Ho : ผูแทนขายยาที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยาไมแตกตางกัน  
 Ha  : ผูแทนขายยาที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน  
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปน 
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  
(Ho) ก็ตอเม่ือ Sig (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี 
 
ตาราง 11 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามเพศ 
 

ความสําเร็จในการขายยา ชาย 

X  

หญิง 

X  

 
t 

Sig 
(2-tailed) 

1. การบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขาย 
2. รายไดจากการทํางาน 
3. การมีโอกาสไดรับการเลือ่น
ตําแหนง 

4.05 
 

4.03 
3.60 

       

4.23 
 

3.89 
3.69 

 

-2.471* 
 

4.580* 
-0.871 

0.01 
 

0.00 
0.38 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
       จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามเพศ โดย
ใชสถิติทดสอบคาที (t-test) จากการวิเคราะหขอมูลพบวา 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีคา Sig (2-tailed) เทากับ  
0.01 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมาย  
ความวา ผูแทนขายยาที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมาย
จากยอดขาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาเพศหญิง มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.23 มีความสําเร็จในการขายยามากกวาเพศชาย ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05  
 ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.00 ซ่ึง 
นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา 
ผูแทนขายยาที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน
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แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาเพศชาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.03 มีความสําเร็จในการขายยามากกวาเพศหญิง ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.38  
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา 
ผูแทนขายยาที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง
ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาเพศหญิง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 
มีความสําเร็จในการขายยามากกวาเพศชาย ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 
  
 1.2 ผูแทนขายยาที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน โดยสามารถ
เขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 
 Ho : ผูแทนขายยาที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาไมแตกตางกัน 

 Ha : ผูแทนขายยาที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวน 
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐาน 
ใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเม่ือ คา F-Prob. มีคา 
นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง  
(Ha) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple  
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู 
ใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงดังน้ี 
 
ตาราง 12 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามอายุ 
 

ความสําเร็จใน 
การขายยา 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F-ratio F-
Prob 

1. การบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขาย 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

2 
403 

3.737 
165.891 

1.868 
0.412 

4.539* 0.011 

 รวม 405 169.628    
2. รายไดจากการทํางาน ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 
2 

403 
30.766 
215.077 

15.383 
0.534 

28.824* 0.000 

 รวม 405 245.842    
3. การมีโอกาสไดรับการ
เลื่อนตําแหนง 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

2 
403 

7.452 
277.979 

3.726 
0.690 

5.402* 0.005 

 รวม 405 285.431    
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* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
       จากตาราง 12 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามอายุ โดยการทดสอบ
ดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way 
ANOVA) พบวา 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 
0.011 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีอายุแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุ
เปาหมายจากยอดขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยไดใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน  
 ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 

หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีอายุแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจาก
การทํางานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน  
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 
0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีอายุแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการ
เลื่อนตําแหนงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ดังน้ันผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน  
  
 

ตาราง 13 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของอายุที่แตกตางกันกับความสําเร็จในการขายยา  
 ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
 

อายุ  

X  

20-29 ป 
4.09 

30-39 ป 
4.29 

40-49 ป 
4.19 

20-29 ป 4.09 - -0.200* 
(0.003) 

-0.100 
(0.136) 

30-39 ป 4.29 - - 0.01 
(0.389) 

40-49 ป 
 

4.19 - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหแสดงวา ผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป กับผูแทนขายยาที่มี
อายุ 30 – 39 ป พบวา คา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มี
อายุ 20 - 29 ป แตกตางเปนรายคูกับผูแทนขายยาที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 
- 29 ป มีความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย นอยกวาผูแทนขายยาที่มี
อายุ 30 - 39 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.198 
 
ตาราง 14 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของอายุที่แตกตางกันกับความสําเร็จในการขายยา 
 ดานรายไดจากการทํางาน  
 

อายุ  

X  

20-29 ป 
3.54 

30-39 ป 
3.76 

40-49 ป 
4.00 

20-29 ป 3.54 - -0.22* 
(0.000) 

-0.46* 
(0.000) 

30-39 ป 3.76 - - -0.24* 
(0.001) 

40-49 ป 
 

4.00 - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหแสดงวาผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป กับผูแทนขายยาที่
มีอายุ 30 – 39 ป พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มี
อายุ 20 - 29 ป แตกตางเปนรายคูกับผูแทนขายยาที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 
- 29 ป มีความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน นอยกวาผูแทนขายยที่มีอายุ 30 - 39 
ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.22 
 ผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป กับผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป พบวา คา Sig. เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป แตกตางเปนรายคูกับ
ผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป โดยผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป มีความสําเร็จในการขายยา 
ดานรายไดจากการทํางาน นอยกวาผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.46 
 ผูแทนขายยาที่มีอายุ 30 - 39 ป กับผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป พบวา คา Sig. เทากับ 
0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีอายุ 30 - 39 ป แตกตางเปนรายคูกับ
ผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป โดยผูแทนขายยาที่มีอายุ 30 - 39 ป มีความสําเร็จในการขายยา 
ดานรายไดจากการทํางาน นอยกวาผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.24 
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ตาราง 15 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของอายุที่แตกตางกันกับความสําเร็จในการขายยา  
    ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง  
 

อายุ  

X  

20-29 ป 
1.85 

30-39 ป 
2.29 

40-49 ป 
2.81 

20-29 ป 1.85 - -0.44* 
(0.011) 

-0.96* 
(0.008) 

30-39 ป 2.29 - - -0.52 
(0.538) 

40-49 ป 
 

2.81 - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหแสดงวา ผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป กับผูแทนขายยาที่มี
อายุ 30 – 39 ป พบวา คา Sig. เทากับ 0.011 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มี
อายุ 20 - 29 ป แตกตางเปนรายคูกับผูแทนขายยาที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 
- 29 ป มีความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง นอยกวาผูแทนขายยาที่มีอายุ 
30 - 39 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.44 
 ผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป กับผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป พบวา คา Sig. เทากับ 
0.008 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป แตกตางเปนรายคูกับ
ผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป โดยผูแทนขายยาที่มีอายุ 20 - 29 ป มีความสําเร็จในการขายยา 
ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง นอยกวาผูแทนขายยาที่มีอายุ 40 - 49 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.96 

1.3 ผูแทนขายยาที่มีสถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยา แตกตางกัน โดย
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 

  Ho : ผูแทนขายยาที่มีสถานภาพแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยาไม
แตกตางกัน  
  Ha : ผูแทนขายยาที่มีสถานภาพแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยาแตกตาง
กัน  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปน 
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  
(Ho) ก็ตอเม่ือ Sig (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี 



 
79 

 

 
ตาราง 16 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามสถานภาพ 
 

ความสําเร็จในการขายยา โสด 
 

X  

สมรส/อยู
ดวยกัน 

X         

 
t 

Sig 
(2-tailed) 

1. การบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขาย 
2. รายไดจากการทํางาน 
3. การมีโอกาสไดรับการเลือ่น
ตําแหนง 

4.10 
 

3.85 
3.57 

4.56 
 

4.15 
4.06 

-5.980* 
 

-3.324* 
-4.819* 

0.000 
 

0.001 
0.000 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตาม

สถานภาพ 
โดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test) จากการวิเคราะหขอมูลพบวา 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย มีคา Sig (2-tailed) เทากับ  
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมาย  
ความวา สถานภาพ ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาที่มีสถานภาพ
สมรส/อยูดวยกัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.56 มีความสําเร็จในการขายยามากกวาผูแทนขายยาที่มี
สถานภาพโสด ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 
 ความสําเร็จในการขายยา  ดานรายไดจากการทํางาน มีคา Sig (2-tailed)  เทากับ 0.001  ซ่ึง 
นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(Ho)  และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha)  หมายความวา 
สถานภาพ  ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา  ดานรายไดจากการทํางานแตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.15 มีความสําเร็จในการขายยามากกวาผูแทนขายยาที่มีสถานภาพโสด ซ่ึงมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.85 
 
 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000  
นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา 
สถานภาพ ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง 
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แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาที่มีสถานภาพสมรส/อยู
ดวยกัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 มีความสําเร็จในการขายยามากกวาผูแทนขายยาที่มีสถานภาพโสด 
ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 
  
         1.4 ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน โดย
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 

 Ho : ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาไมแตกตางกัน 

 Ha : ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน 
 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปน 
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  
(Ho) ก็ตอเม่ือ Sig (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี 
 
ตาราง 17 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามระดับการศกึษา 
 

ความสําเร็จในการขายยา ต่ํากวา 
ปริญญาตรี และ

ปริญญา 

X  

สูงกวาปริญญา
ตร ี
 

X         

 
t 

 
Sig 

(2-tailed) 

1. การบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขาย 
2. รายไดจากการทํางาน 
3. การมีโอกาสไดรับการเลือ่น
ตําแหนง 

3.54 
 

3.17 
2.28 

4.56 
 

4.38 
3.06 

-4.512* 
 

-2.648* 
-3.725* 

0.000 
 

0.000 
0.000 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามระดับ
การศึกษาโดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test) จากการวิเคราะหขอมูลพบวา 
  
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีคา Sig (2-tailed) เทากับ  
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมาย  
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ความวา ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขาย
ยาที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.56 มีความสําเร็จในการขายยามากกวา
ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน มีคา Sig (2-tailed)  เทากับ 0.000  ซ่ึง 
นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho)  และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha)  หมายความวา 
ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา  ดานรายไดจากการ
ทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษา
สูงกวาปริญญาตรี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 มีความสําเร็จในการขายยามากกวาผูแทนขายยาที่มีระดับ
การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.17 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000  
นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา 
ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการไดรับการ
เลื่อนตําแหนง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาที่มีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.06 มีความสําเร็จในการขายยามากกวาผูแทนขาย
ยาที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.28 
  

1.5 ผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาจากคณะแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยา 
แตกตางกัน โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 

 Ho : ผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาจากคณะแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยาไม
แตกตางกัน  
 Ha : ผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาจากคณะแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา
แตกตางกัน  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปน 
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  
(Ho) ก็ตอเม่ือ Sig (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
82 

 

ตาราง 18 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามคณะที่สําเรจ็การศึกษา 
 

ความสําเร็จในการขายยา เภสัชศาสตร 
 

X  

อ่ืนๆ 
 

X  

 
 
t 

Sig 
 

(2-tailed) 
1. การบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขาย 
2. รายไดจากการทํางาน 
3. การมีโอกาสไดรับการเลือ่น
ตําแหนง 

4.20 
 

3.70 
4.06 

4.19 
 

3.99 
3.54 

    

0.134 
 

-3.325* 
6.421* 

0.893 
 

0.001 
0.000 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหความแตกตางความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุ
เปาหมายจากยอดขาย จําแนกตามคณะที่สําเร็จการศึกษา โดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test) จากการ
วิเคราะหขอมูลพบวา 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 
0.893 มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (Ha) 
หมายความวา ผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาคณะที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา 
ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
 ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน จําแนกตามคณะที่สําเร็จการศึกษา โดย
ใชสถิติทดสอบคาที (t-test) จากการวิเคราะหขอมูลพบวาความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจาก
การทํางาน มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.001 นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา ผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาคณะที่แตกตางกันมี
ผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาคณะอื่นๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 มีความสําเรจ็ใน
การขายยามากกวาผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาคณะเภสัชศาสตร ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง จําแนกตามคณะที่สําเร็จ
การศึกษา โดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test) จากการวิเคราะหขอมูลพบวาความสําเร็จในการขายยา 
ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา ผูแทนขายยาที่สําเร็จ
การศึกษาคณะที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อน
ตําแหนงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา ผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษา
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คณะเภสัชศาสตร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 มีความสําเร็จในการขายยามากกวาผูแทนขายยาที่สําเร็จ
การศึกษาคณะอื่นๆ ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 
 1.6 ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางาน ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยา
แตกตางกัน โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 
 Ho : ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางาน ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยา 
  ไมแตกตางกัน 

 Ha : ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางาน ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยา 
  แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวน 
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐาน 
ใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเม่ือ คา F-Prob. มีคา 
นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง  
(Ha) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple  
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู 
ใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงดังน้ี 
 
ตาราง 19 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามประสบการณในการทํางานของ 
    ผูแทนขายยา 
 

ความสําเร็จใน 
การขายยา 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F-ratio F-
Prob 

1. การบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขาย 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

3 
402 

15.581 
154.047 

5.194 
0.383 

13.555* 
 

0.000 

 รวม 405 169.628    
2. รายไดจากการทํางาน ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 
3 

402 
43.407 
202.435 

14.469 
0.504 

28.733* 0.000 

 รวม 405 245.842    
3. การมีโอกาสไดรับการ
เลื่อนตําแหนง 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

3 
402 

9.596 
275.835 

3.199 
0.686 

 

4.662* 0.003 

 รวม 405 285.431    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 จากตาราง 19 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามประสบการณในการ 
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ทํางานของผูแทนขายยา โดยการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) พบวา 
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
หมายความวา ประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยา ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จใน
การขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย  แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ดังน้ันผูวิจัยไดใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู
ใดบางแตกตางกัน  
 ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา 
ประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยา ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดาน
รายไดจากการทํางานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ันผูวิจัยไดใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน  
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคา Sig (2-tailed) 
เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
หมายความวา ประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยา ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จใน
การขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลือ่นตําแหนงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
0.05 ดังน้ันผูวิจัยไดใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู
ใดบางแตกตางกัน  
  
ตาราง 20 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลีย่รายคูของประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยาที่ 
    แตกตางกนักับความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
 

ประสบการณในการ
ทํางานของผูแทน

ขายยา 

 
 

X  

ต่ํากวา 1 ป 
และ 1 – 3 ป 

3.70 

4 – 6 ป 
 

4.27 

มากกวา 6 ป 
 

4.23 

ต่ํากวา 1 ป 
และ 1 – 3 ป 

3.70 - -0.57* 
(0.000) 

-0.53* 
(0.000) 

4 – 6 ป 
 

4.27 - - 0.04 
(0.65) 

มากกวา 6 ป 
 

4.23 - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหแสดงวา ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํากวา 
1 ป และ 1 – 3 ป พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มี
ประสบการณในการทํางานต่ํากวา 1 ป และ 1 – 3 ป แตกตางเปนรายคูกับผูแทนขายยาที่มี
ประสบการณในการทํางาน 4 – 6 ป โดยผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํากวา 1 ป
และ 1 – 3 ป มีความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย นอยกวาผูแทนขาย
ยาที่มีประสบการณในการทํางาน 4 - 6 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.57 
 ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํากวา 1 ป และ 1 – 3 ปกับผูแทนขายยาที่มี
ประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํากวา 1 ป และ 1 – 3 ปแตกตางเปน
รายคูกับผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป โดยผูแทนขายยาที่มี
ประสบการณในการทํางานต่ํากวา 1 ป และ 1 – 3 ป มีความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุ
เปาหมายจากยอดขาย นอยกวาผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.53 
 
ตาราง 21 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลีย่รายคูของประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยาที่ 
    แตกตางกนักับความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 

ประสบการณในการ
ทํางานของผูแทน

ขายยา 

 
 

X  

ต่ํากวา 1 ป 
และ 1 – 3 ป 

3.73 

4 – 6 ป 
 

3.63 

มากกวา 6 ป 
 

3.79 

ต่ํากวา 1 ป 
และ 1 – 3 ป 

3.73 - 0.10 
(0.10) 

-0.06* 
(0.000) 

4 – 6 ป 3.63 - - -0.16* 
(0.000) 

มากกวา 6 ป 3.79 - 
 

- - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหแสดงวา ผูแทนขายยาทีมี่ประสบการณในการทํางานต่ํากวา 
1 ป และ 1 – 3 ป กับผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป พบวา คา Sig. 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํากวา 
1 ป และ 1 – 3 ป แตกตางเปนรายคูกับผูแทนขายยาทีมี่ประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป 
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โดยผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํากวา 1 ป และ 1 – 3 ป มีความสําเร็จในการขาย
ยา ดานรายไดจากการทํางานนอยกวาผูแทนขายยาทีมี่ประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.06 
 ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางาน 4 – 6 ป กับผูแทนขายยาที่มีประสบการณใน
การทํางานมากกวา 6 ป พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขาย
ยาที่มีประสบการณในการทํางาน 4 – 6 ป แตกตางเปนรายคูกับผูแทนขายยาทีมี่ประสบการณใน
การทํางานมากกวา 6 ป โดยผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางาน 4 – 6 ป มีความสําเร็จใน
การขายยา ดานรายไดจากการทํางานนอยกวาผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 
6 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.16 
    
ตาราง 22 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยาที่ 
    แตกตางกนักับความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
 

ประสบการณในการ
ทํางานของผูแทนขายยา 

 
 

X  

ต่ํากวา 1 ป 
และ 1 – 3 ป 

1.69 

4 – 6 ป 
 

1.95 

มากกวา 6 ป 
 

2.47 
ต่ํากวา 1 ป และ 1 – 3 ป 1.69 - -0.26 

(0.113) 
-0.78* 
(0.001) 

4 – 6 ป 
 

1.95 - - -0.52 
(0.136) 

มากกวา 6 ป 
 

2.47 - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหแสดงวา ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํา
กวา 1 ปและ 1 – 3 ป กับผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป พบวา คา Sig. 
เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํากวา 
1 ปและ 1 - 3 ป แตกตางเปนรายคูกับผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป 
โดยผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานต่ํากวา 1 ปและ 1 - 3 ป มีความสําเร็จในการขายยา 
ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนงนอยกวาผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางาน
มากกวา 6 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.78 
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 1.7 ผูแทนขายยาที่มี ตําแหนงงานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน โดย
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 

 Ho : ผูแทนขายยาที่มี ตําแหนงงานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาไมแตกตางกัน 

 Ha : ผูแทนขายยาที่มี ตําแหนงงานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน 
 
 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวน 
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐาน 
ใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเม่ือ คา F-Prob. มีคา 
นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง  
(Ha) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple  
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู 
ใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงดังน้ี 
 
ตาราง 23 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามตําแหนงงาน 
 

ความสําเร็จใน 
การขายยา 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F-ratio F-
Prob 

1. การบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขาย 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

2 
403 

13.846 
155.782 

6.923 
0.387 

17.910* 0.000 

 รวม 405 169.628    
2. รายไดจากการทํางาน ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 
2 

403 
49.193 
196.649 

24.596 
0.488 

50.406* 0.000 

 รวม 405 245.442    
3. การมีโอกาสไดรับการ
เลื่อนตําแหนง 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

2 
403 

23.612 
261.819 

11.806 
0.650 

18.172* 0.000 

 รวม 405 285.431    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
 จากตาราง 23 แสดงความแตกตางความสําเร็จในการขายยา จําแนกตามตําแหนงงาน โดย
การทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One 
Way ANOVA) พบวา 
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 ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
หมายความวา ตําแหนงงานที่แตกตางกนัมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมาย
จากยอดขาย แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05  ดังน้ันผูวิจัยไดใชวธิีทดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลีย่คูใดบางแตกตางกัน  
 ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา 
ตําแหนงงานที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน แตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน  
 ความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคา Sig (2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
หมายความวา ตําแหนงงานที่แตกตางกนัมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับ
การเลื่อนตําแหนง แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05  ดังน้ันผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน  
  
ตาราง 24 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของตําแหนงงานแตกตางกันกับความสําเร็จในการ 
    ขายยา ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย 
 

ตําแหนงงาน  
 

X  

ผูแทนขายยา  
 

4.09 

ผูเชี่ยวชาญ
ผลิตภัณฑ  

4.43 

ผูจัดการเขต 
 

4.56  
ผูแทนขายยา  4.09 - -0.342* 

(0.000) 
-0.475* 
(0.000) 

ผูเชี่ยวชาญ
ผลิตภัณฑ  

4.43 - - -0.13 
(0.079) 

ผูจัดการเขต 4.56 - 
 

- - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
 จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหแสดงวา ตําแหนงผูแทนขายยากับผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ 
พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ตําแหนงผูแทนขายยา แตกตางเปน
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รายคูกับผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ โดยตําแหนงผูแทนขายยา มีความสําเร็จในการขายยา ดานการ
บรรลุเปาหมายจากยอดขาย นอยกวาผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.342 
 ตําแหนงผูแทนขายยากับผูจัดการเขต พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ตําแหนงผูแทนขายยา แตกตางเปนรายคูกับผูจัดการเขต โดยตําแหนงผูแทนขายยา 
มีความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย นอยกวาผูจัดการเขต อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.475 
 
ตาราง 25 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลีย่รายคูของตําแหนงงานแตกตางกันกับความสําเร็จใน 
    การขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 

ตําแหนงงาน  
 

X  

ผูแทนขายยา  
 

3.54 

ผูเชี่ยวชาญ
ผลิตภัณฑ 

3.82  

ผูจัดการเขต  
 

4.23 
ผูแทนขายยา  3.54 - -0.28* 

(0.000) 
-0.69* 
(0.000) 

ผูเชี่ยวชาญ
ผลิตภัณฑ  

3.82 - - -0.41* 
(0.002) 

ผูจัดการเขต 4.23 - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหแสดงวา ตาํแหนงผูแทนขายยากับผูเชีย่วชาญผลติภัณฑ 
พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ตําแหนงผูแทนขายยา แตกตางเปน
รายคูกับผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ โดยตําแหนงผูแทนขายยา มีความสาํเร็จในการขายยา ดานรายได
จากการทํางาน นอยกวาผูเชี่ยวชาญผลติภัณฑ อยางมีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
คาเฉลีย่เทากบั 0.28 
 ตําแหนงผูแทนขายยากับผูจัดการเขต พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ตําแหนงผูแทนขายยา แตกตางเปนรายคูกับผูจัดการเขต โดยตําแหนงผูแทนขายยา 
มีความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน นอยกวาผูจัดการเขต อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิตทิี่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.69 
 ตําแหนงผูเชีย่วชาญผลติภัณฑ กับผูจัดการเขต พบวา คา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ตําแหนงผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ แตกตางเปนรายคูกับผูจัดการเขต โดย
ตําแหนงผูเชีย่วชาญผลติภัณฑ มีความสาํเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน นอยกวา
ผูจัดการเขต อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.41 
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ตาราง 26 แสดงผลเปรียบเทียบคาเฉลีย่รายคูของตําแหนงงานแตกตางกันกับความสําเร็จใน 
   การขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
 

ตําแหนงงาน  
 

X  

ผูแทนขายยา  
 

1.93 

ผูเชี่ยวชาญ
ผลิตภัณฑ 

2.45  

ผูจัดการเขต 
 

2.88  
ผูแทนขายยา  1.93 - -0.52* 

(0.029) 
-0.95* 
(0.000) 

ผูเชี่ยวชาญ
ผลิตภัณฑ  

2.45 - - -0.43* 
(0.009) 

ผูจัดการเขต 2.88 - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหแสดงวา ตาํแหนงผูแทนขายยากับผูเชีย่วชาญผลติภัณฑ 
พบวา คา Sig. เทากับ 0.029 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ตําแหนงผูแทนขายยา แตกตางเปน
รายคูกับผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ โดยตําแหนงผูแทนขายยา มีความสาํเร็จในการขายยา ดานการมี
โอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง นอยกวาผูเชี่ยวชาญผลติภัณฑ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 
0.05 โดยมีผลตางคาเฉลีย่เทากับ 0.52 
 ตําแหนงผูแทนขายยากับผูจัดการเขต พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ตําแหนงผูแทนขายยา แตกตางเปนรายคูกับผูจัดการเขต โดยตําแหนงผูแทนขายยา 
มีความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง นอยกวาผูจัดการเขต อยางมี
นัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.95 
 ตําแหนงผูเชีย่วชาญผลติภัณฑ กับผูจัดการเขต พบวา คา Sig. เทากับ 0.009 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ตําแหนงผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ แตกตางเปนรายคูกับผูจัดการเขต โดย
ตําแหนงผูเชีย่วชาญผลติภัณฑ มีความสาํเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อน
ตําแหนง นอยกวาผูจัดการเขต อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
0.43 
 

สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จใน
การขายยา 

 
    ผูวิจัยไดเขยีนเปนสมมตฐิานของการวจัิย ดังน้ี 
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2.1 ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

Ho : ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

Ha : ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยาดาน
การบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

 
 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 27 แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จ 
    ในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
 

 
 

ปจจัยทัศนคตขิองผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย 

       Pearson            Sig.             ระดับ 
    Correlation (r)     (2-tailed)     ความสัมพันธ 

1.ความเหมาะสมกับอาชีพ 
2.งานที่ทําอยูเปนอาชีพที่ทาทายความ 
   สามารถ 
3.การไดรับการยอมรับจากสังคม 
4.ความมั่นคงของอาชีพ 
5.ผลจากการทุมเททํางานหนัก 

      0.533*             0.000         ปานกลาง         
      0.677*             0.000         ปานกลาง         
                                             
      0.432*             0.000         ปานกลาง      
      0.492*             0.000         ปานกลาง  
      0.677*             0.000         ปานกลาง         

ทัศนคติรวม       0.565*             0.000         ปานกลาง         

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 ตาราง 27 แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยใชการทดสอบคาทางสถิติ
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
พบวา  
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ทัศนคติของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา ทัศนคติของผูแทนขาย
ยารวมกับความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีความสัมพันธกันในระดับ
ปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.565 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย 
หากทัศนคติของผูแทนขายยารวมมีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมาย
จากยอดขายก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน  

2.2 ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
ดานรายไดจากการทํางาน โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

Ho : ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
       ดานรายไดจากการทํางาน 

Ha : ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
          ดานรายไดจากการทํางาน 

ใชการทดสอบคาทางสถติสิัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวเิคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสมัพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
ตาราง 28 แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จ 
    ในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 
 

 
 

ปจจัยทัศนคตขิองผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานรายไดจากการทํางาน 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1.ความเหมาะสมกับอาชีพ 
2.งานที่ทําอยูเปนอาชีพที่ทาทายความ 
   สามารถ 
3.การไดรับการยอมรับจากสังคม 
4.ความมั่นคงของอาชีพ 
5.ผลจากการทุมเททํางานหนัก 
 

     0.501*              0.000        ปานกลาง 
     0.610*              0.000        ปานกลาง 
                                              
     0.515*              0.000        ปานกลาง 
     0.592*              0.000        ปานกลาง 
     0.747*              0.000            สูง 
                                                  

             ทัศนคติรวม                                0.593*             0.000         ปานกลาง         

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 28 แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน โดยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา 

ทัศนคติของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา ทัศนคติของผูแทนขาย
ยารวมกับความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางาน มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.593 น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย หากทัศนคติของ
ผูแทนขายยารวมมีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางานก็จะมีคามากขึ้น 
ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 

2.3 ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 

Ho : ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
       ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
Ha : ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 

          ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
 

ใชการทดสอบคาทางสถติสิัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวเิคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมตฐิานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสมัพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 29 แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จ 
    ในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
 

 
 

ปจจัยทัศนคตขิองผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1.ความเหมาะสมกับอาชีพ 
2.งานที่ทําอยูเปนอาชีพที่ทาทายความ 
   สามารถ 
3.การไดรับการยอมรับจากสังคม 
4.ความมั่นคงของอาชีพ 
5.ผลจากการทุมเททํางานหนัก 

       0.478*            0.000        ปานกลาง 
       0.447*            0.000        ปานกลาง 

                                       
0.404*            0.000        ปานกลาง 
0.631*            0.000        ปานกลาง 
0.572*            0.000        ปานกลาง 
                                        

ทัศนคติรวม        0.506*             0.000        ปานกลาง 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
          ตาราง 29 แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยใชการทดสอบคาทางสถิติ
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
พบวา 

ทัศนคติของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(Ho)และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha)  หมายความวา ทัศนคติของผูแทนขายยา
รวม กับความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง มีความสัมพันธกันใน
ระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.506 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จาก
ผลการวิจัย หากทัศนคติของผูแทนขายยารวมมีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานการมี
โอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนงก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

 
สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยามี

ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
 ผูวิจัยไดเขยีนเปนสมมตฐิานของการวิจัย ดังน้ี 

3.1 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามคีวามสัมพันธตอ 
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ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย โดยสามารถเขียนเปนสมมตฐิาน
ทางสถิตไิดดังน้ี 
 

Ho : ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอ 
       ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

Ha : ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอ 
       ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

 
 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 30 แสดงความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามี 
    ความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
 

 
ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทน

ขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. ความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ 
2.ความรูเกี่ยวกับโรคทีต่องใชผลติภัณฑ   
ในการรักษา 
3.ความรูเกี่ยวกับผลติภัณฑของคูแขง 
4.ความรูเกี่ยวกับสวนผสมหลักในผลิต 
ภัณฑและการออกฤทธิ ์
5. ความรูเกี่ยวกับรายงานการศึกษาและ 
วิจัยเกี่ยวกับขอบงใชของผลิตภัณฑ     
(CLINICAL PAPER) 

      0.707*            0.000               สูง 
      0.655*            0.000          ปานกลาง 
                                              
      0.742*            0.000              สูง 
      0.601*            0.000         ปานกลาง 
                                               
      0.579*            0.000         ปานกลาง 
                                               

         ความรูความเขาใจรวม       0.657*           0.000          ปานกลาง 
                                               

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ตาราง 30 แสดงความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยใชการทดสอบ
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คาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวา 
 ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบรวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา ความรู
ความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบรวม กับความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจาก
ยอดขาย มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.657 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย หากความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบรวม มีคามาก
ขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขายก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน 
 

3.2 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามคีวามสัมพันธตอ 
ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถติิได
ดังน้ี 
 

Ho : ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอ 
       ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 

Ha : ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอ 
       ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 
 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 31 แสดงความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามี 
    ความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 
 

 
ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทน

ขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานรายไดจากการทํางาน 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. ความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ 
2.ความรูเกี่ยวกับโรคทีต่องใชผลติภัณฑ   
ในการรักษา 
3.ความรูเกี่ยวกับผลติภัณฑของคูแขง 
4.ความรูเกี่ยวกับสวนผสมหลักในผลิต 
ภัณฑและการออกฤทธิ ์
5. ความรูเกี่ยวกับรายงานการศึกษาและ 
วิจัยเกี่ยวกับขอบงใชของผลิตภัณฑ     
(CLINICAL PAPER) 

      0.761*            0.000              สูง 
      0.713*            0.000              สูง 
    
      0.854*            0.000              สูง 
      0.612*            0.000          ปานกลาง 
 
      0.698*            0.000          ปานกลาง 
                                               

        ความรูความเขาใจรวม                        0.728*           0.000               สูง              

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 ตาราง 31 แสดงความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน โดยใชการทดสอบคาทาง
สถิติสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวา 
 ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบรวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา ความรู
ในผลิตภัณฑที่ รับผิดชอบรวม กับความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางาน มี
ความสัมพันธกันในระดับสูง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) มีคาเทากับ 0.728 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จาก
ผลการวิจัย หากความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบรวม มีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดาน
รายไดจากการทํางาน ก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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3.3 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามคีวามสัมพันธตอ 
ความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยสามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 

Ho : ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอ 
       ความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
Ha : ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยาไมมีความสัมพันธตอ 
       ความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง [Ha] น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 32 แสดงความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามี 
    ความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
 

 
ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทน

ขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 

    Pearson            Sig.              ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. ความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ 
2.ความรูเกี่ยวกับโรคทีต่องใชผลติภัณฑ   
ในการรักษา 
3.ความรูเกี่ยวกับผลติภัณฑของคูแขง 
4.ความรูเกี่ยวกับสวนผสมหลักในผลิต 
ภัณฑและการออกฤทธิ ์
5. ความรูเกี่ยวกับรายงานการศึกษาและ 
วิจัยเกี่ยวกับขอบงใชของผลิตภัณฑ     
(CLINICAL PAPER) 

      0.710*            0.000              สูง   
      0.504*            0.000          ปานกลาง 
                                              
      0.784*            0.000              สูง    
      0.416*            0.000         ปานกลาง 
                                               
      0.463*            0.000         ปานกลาง 
                                               

         ความรูความเขาใจรวม       0.575*              0.000        ปานกลาง         

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 32 แสดงความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยใชการ
ทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบวา 
 ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบรวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา ความรู
ความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบรวม กับความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการ
เลื่อนตําแหนง มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.575 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย หากความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบรวม มีคามาก
ขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง ก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไป
ในทิศทางเดียวกัน 
 

สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จใน 
การขายยา 
 ผูวิจัยไดเขียนเปนสมมติฐานของการวิจัย ดังน้ี 

4.1 ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา ดาน
การบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 

Ho : ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยาไมมีความสมัพันธตอความสําเร็จในการขายยา  
       ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

Ha : ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา  
       ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 33 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ  
    ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
 

 
ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. การไดรับผลตอบแทนของรายไดรวม   
เฉลี่ยจากการเปนผูแทนขายยา 
2. พอใจในผลตอบแทนของคอมมิชชั่น ณ  
ปจจุบัน  
3. การตั้งรางวัลการทองเทีย่วของทาง
บริษทัมีผลตอการทํางาน 
4. สวัสดิการที่ทางบรษิัทมีใหกับผูแทน
ขาย 
5.ความตองการทํางานในการสราง
ตําแหนงใหมที่สูงขึ้น 

      0.844*            0.000              สูง 
                                                   
      0.863*            0.000              สูง 
                                                   
      0.742*            0.000              สูง 
                                                     
      0.821*            0.000              สูง 
                                                   
      0.694*            0.000          ปานกลาง 
                                               

แรงจูงใจรวม       0.793*            0.000              สูง 

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 ตาราง 33 แสดงความสัมพันธระหวางดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยใชการทดสอบคาทางสถิติ
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
พบวา 
 แรงจูงใจของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก [Ho] และยอมรับสมมติฐานรอง [Ha] หมายความวา แรงจูงใจของผูแทนขาย
ยารวม กับความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีความสัมพันธกันใน
ระดับสูง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.793 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย 
หากแรงจูงใจของผูแทนขายยารวมมีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมาย
จากยอดขายก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 

4.2 ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา ดาน
รายไดจากการทํางาน โดยสามารถเขียนเปนสมมตฐิานทางสถิตไิดดังน้ี 
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Ho : ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยาไมมีความสมัพันธตอความสําเร็จในการขายยา  
       ดานรายไดจากการทํางาน 

Ha : ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา  
       ดานรายไดจากการทํางาน 
ใชการทดสอบคาทางสถติสิัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวเิคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก [Ho] และยอมรับสมมตฐิานรอง [Ha] น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสมัพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 

 
ตาราง 34 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ 
   ความสําเรจ็ในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 

 

 
ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา 
ดานรายไดจากการทํางาน 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. การไดรับผลตอบแทนของรายไดรวม   
เฉลี่ยจากการเปนผูแทนขายยา 
2. พอใจในผลตอบแทนของคอมมิชชั่น ณ  
ปจจุบัน  
3. การตั้งรางวัลการทองเทีย่วของทาง
บริษทัมีผลตอการทํางาน 
4. สวัสดิการที่ทางบรษิัทมีใหกับผูแทน
ขาย 
5. ความตองการทํางานในการสราง
ตําแหนงใหมที่สูงขึ้น 

      0.807*            0.000              สูง 
 
      0.841*            0.000              สูง 
                 
      0.831*            0.000              สูง 
                                                  
      0.862*           0.000               สูง 
                                                   
      0.579*            0.000         ปานกลาง 
                                               

แรงจูงใจโดยรวม       0.784*             0.000             สูง              

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ตาราง 34 แสดงความสัมพันธระหวางดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน โดยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา 
 แรงจูงใจของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา แรงจูงใจของผูแทนขาย
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ยารวม กับความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางาน มีความสัมพันธกันในระดับสูง อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.784 น่ันคือ ตัว
แปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย หากแรงจูงใจของ
ผูแทนขายยารวม มีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางานก็จะมีคามากขึ้น 
ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 4.3 ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดานมี
โอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

Ho : ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยาไมมีความสมัพันธตอความสําเร็จในการขายยา  
       ดานมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
Ha : ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา  
       ดานมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
ตาราง 35 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ  
   ความสําเรจ็ในการขายยา ดานมีโอกาสไดรับการเลือ่นตําแหนง 
 

 
ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. การไดรับผลตอบแทนของรายไดรวม   
เฉลี่ยจากการเปนผูแทนขายยา 
2. พอใจในผลตอบแทนของคอมมิชชั่น ณ  
ปจจุบัน  
3. การตั้งรางวัลการทองเทีย่วของทาง       
บริษทัมีผลตอการทํางาน 
4. สวัสดิการที่ทางบรษิัทมีใหกับผูแทน
ขาย 
5. ความตองการทํางานในการสราง
ตําแหนงใหมที่สูงขึ้น 

      0.707*            0.000               สูง 
                                                   
      0.855*            0.000               สูง 
 
      0.647*            0.000            ปานกลาง  
                                                                 
      0.598*            0.000            ปานกลาง 
                                               
      0.623*            0.000            ปานกลาง       

แรงจูงใจรวม       0.686*            0.000           ปานกลาง        

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 35 แสดงความสัมพันธระหวางดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา ดานมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยใชการทดสอบคาทางสถติิ
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
พบวา 
 แรงจูงใจของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา แรงจูงใจของผูแทนขาย
ยารวม กับความสําเร็จในการขายยาดานมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง มีความสัมพันธกันใน
ระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.686 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จาก
ผลการวิจัย หากแรงจูงใจของผูแทนขายยารวม มีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานมีโอกาส
ไดรับการเลื่อนตําแหนงก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
  

สมมติฐานขอที่ 5 ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการ 
ขายยา 
 
 ผูวิจัยไดเขียนเปนสมมติฐานของการวิจัย ดังน้ี 

5.1 ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดาน
การบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 

Ho : ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา ไมมีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา  
       ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

Ha : ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา  
       ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 36 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยามีความสมัพันธตอ 
    ความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

 

 
ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. การปฏิบัตติัวในการทํางานดานการ
ขาย 
2. การปรับตวัในสังคมรวมกับผูอ่ืน 
3. บุคลิกลักษณะในการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ 
4. บุคลิกในการสนทนากับลูกคา 
5. การแตงกายในการเขาพบลูกคา 

      0.655*            0.000           ปานกลาง 
                                               
      0.657*            0.000           ปานกลาง 
      0.884*            0.000               สูง 
                                                  
      0.869*            0.000               สูง    
      0.877*            0.000               สูง             

บุคลิกภาพรวม       0.788*            0.000               สูง 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตาราง 36 แสดงความสัมพันธระหวางดานปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยใชการทดสอบ
คาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวา 
 บุคลิกภาพของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา บุคลิกภาพของผูแทน
ขายยารวม กับความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย มีความสัมพันธกันใน
ระดับสูง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.788 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทศิทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย 
หากบุคลิกภาพของผูแทนขายยารวม มีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมาย
จากยอดขายกจ็ะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

 
5.2 ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดาน

รายไดจากการทํางาน โดยสามารถเขียนเปนสมมตฐิานทางสถิตไิดดังน้ี 
 

Ho : ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา ไมมีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา  
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       ดานรายไดจากการทํางาน 

Ha : ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา  
       ดานรายไดจากการทํางาน 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 37 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยามีความสมัพันธตอ  
   ความสําเรจ็ในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 
 

 
ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานรายไดจากการทํางาน 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. การปฏิบัตติัวในการทํางานดาน 
การขาย 
2. การปรับตวัในสังคมรวมกับผูอ่ืน 
3. บุคลิกลักษณะของทานในการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ 
4. บุคลิกในการสนทนากับลูกคา 
5. การแตงกายในการเขาพบลูกคา 

      0.784*            0.000               สูง 
                                                  
      0.662*            0.000            ปานกลาง 
      0.893*            0.000               สูง 
                                                  
      0.825*            0.000               สูง 
      0.763*            0.000               สูง             

     บุคคลิกภาพรวม       0.785*            0.000               สูง             

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ตาราง  37 แสดงความสัมพันธระหวางดานปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยามี

ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน โดยใชการทดสอบคาทาง
สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวา 

บุคลิกภาพของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา บุคลิกภาพของผูแทน
ขายยารวม กับความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางานมีความสัมพันธกันในระดับสูง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.785 น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย หากบุคลิกภาพ
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ของผูแทนขายยารวม มีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางานก็จะมีคามาก
ขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 

5.3 ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดาน
การมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยสามารถเขียนเปนสมมตฐิานทางสถิตไิดดังน้ี 

Ho : ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา ไมมีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา  
       ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
Ha : ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา  
       ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 38 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยามีความสมัพันธตอ  
   ความสําเรจ็ในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
 

 
ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1. การปฏิบัตติัวในการทํางานดานการ
ขาย 
2. การปรับตวัในสังคมรวมกับผูอ่ืน 
3. บุคลิกลักษณะของทานในการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ 
4. บุคลิกในการสนทนากับลูกคา 
5. การแตงกายในการเขาพบลูกคา 

      0.576*            0.000         ปานกลาง 
                                               
      0.643*            0.000         ปานกลาง 
      0.682*            0.000         ปานกลาง   
                                               
      0.645*            0.000         ปานกลาง   
      0.693*            0.000         ปานกลาง          

       ปจจัยบุคลิกภาพรวม                           0.648*            0.000         ปานกลาง          

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตาราง 38 แสดงความสัมพันธระหวางดานปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยใชการ
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ทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบวา 

บุคลิกภาพของผูแทนขายยารวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา บุคลิกภาพของ
ผูแทนขายยารวม กับความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง มี
ความสัมพันธกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.648 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ จากผลการวิจัย หากบุคลิกภาพของผูแทนขายยารวม มีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขาย
ยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนงก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

 
 
สมมติฐานขอที่ 6 ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอ 

ความสําเร็จในการขายยา 
 
 ผูวิจัยไดเขียนเปนสมมติฐานของการวิจัย ดังน้ี 
 

6.1 ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการ
ขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

Ho : ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา ไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการ
ขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

Ha : ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการ
ขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 

 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 39 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยามี 
   ความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
 

 
ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทน

ขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย 

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1.ควรมีการกาํหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับ 
มอบหมายใหดูแล 
2.ควรพบลูกคาวันละประมาณ 10-12 คน 
3.การเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆทําใหทราบถึง
ความตองการใชสินคาและเกิดการซื้อ
อยางตอเน่ือง 
4.เม่ือลูกคามีปญหาเกี่ยวกบัผลติภัณฑ
เปนหนาที่ของทานที่จะจัดการแกปญหา
ทันท ี
5.ตองจัดการเตรียมเอกสารเกี่ยวกบั
ผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบลูกคา 
6.การใหขอมูลหลักของผลติภัณฑ(Key 
Message)ทุกครั้งที่เขาพบลกูคา 
7.การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรคและ
ขอบคุณลูกคาที่ทําใหทานเพิ่มยอดขายได 
8.การบริการที่ดีจะทําใหรักษาลูกคาไวได 
9.การใหการสนับสนุนทางวชิาการตางๆ
ทําใหลกูคารูสกึประทบัใจและสงผลถึง
ยอดขาย 
10.การให(Gimmick) ทําใหลูกคารูสึก 
ประทบัใจและสงผลถึงยอดขาย 

      0.643*            0.000         ปานกลาง 
                                              
      0.885*            0.000             สูง 
      0.897*            0.000             สูง 
                                                 
       
      0.769*            0.000             สูง 
                                                 
       
      0.648*            0.000         ปานกลาง          
                
      0.743*            0.000              สูง 
                                                 
      0.862*            0.000              สูง 
                                                 
      0.891*            0.000              สูง 
      0.823*            0.000              สูง 
      
       
      0.887*            0.000              สูง 
                                                                 

กลยุทธในการขายรวม       0.805*            0.000              สูง              

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 39 แสดงความสัมพันธระหวางดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย โดยใชการทดสอบ
คาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวา 

 
 กลยุทธในการขายรวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา กลยุทธในการขายรวมกับ
ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีความสัมพันธกันในระดับสูง อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.805 น่ันคือ ตัว
แปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย หากกลยุทธในการ
ขายรวมมีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขายก็จะมีคามากขึ้น 
ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

 
6.2 ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการ

ขายยา  ดานรายไดจากการทํางาน โดยสามารถเขียนเปนสมมตฐิานทางสถิตไิดดังน้ี 

Ho : ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา ไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการ
ขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 

Ha : ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการ
ขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 40 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยามี 
    ความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน 
 

 
 

ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทน
ขายยา 

 ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา  
ดานรายไดจากการทํางาน 

   Pearson            Sig.               ระดับ 
 Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1.ควรมีการกาํหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับ 
มอบหมายใหดูแล 
2.ควรพบลูกคาวันละประมาณ 10-12 คน 
3.การเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆทําใหทราบถึง
ความตองการใชสินคาและเกิดการซื้อ
อยางตอเน่ือง 
4.เม่ือลูกคามีปญหาเกี่ยวกบัผลติภัณฑ
เปนหนาที่ของทานที่จะจัดการแกปญหา 
5.ตองจัดการเตรียมเอกสารเกี่ยวกบั
ผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบลูกคา 
6.การใหขอมูลหลักของผลติภัณฑ(Key 
Message)ทุกครั้งที่เขาพบลกูคา 
7.การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรคและ
ขอบคุณลูกคาที่ทําใหทานเพิ่มยอดขายได 
8.การบริการที่ดีจะทําใหรักษาลูกคาไวได 
9.การใหการสนับสนุนทางวชิาการตางๆ
ทําใหลกูคารูสกึประทบัใจและสงผลถึง
ยอดขาย 
10.การให(Gimmick) ทําใหลูกคารูสึก
ประทบัใจและสงผลถึงยอดขาย                   

      0.624*            0.000         ปานกลาง 
                                              
      0.603*            0.000         ปานกลาง 
      0.876*            0.000             สูง  
       
 
      0.869*            0.000             สูง 
                                                 
      0.707*            0.000             สูง 
                                                  
      0.763*            0.000             สูง 
                                                 
      0.825*            0.000             สูง 
                                                 
      0.898*            0.000             สูง 
      0.744*            0.000             สูง 
                                                 
                                      
      0.731*            0.000             สูง               

กลยุทธในการขายรวม       0.764*             0.000            สูง               

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตาราง 40 แสดงความสัมพันธระหวางดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน โดยใชการทดสอบคาทาง
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สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบวา 
 กลยุทธในการขายรวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) หมายความวา กลยุทธในการขายรวม กับ
ความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางาน มีความสัมพันธกันในระดับสูง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.764 น่ันคือ ตัวแปรทั้งสอง
ขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย หากกลยุทธในการขายรวมมีคา
มากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางานก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 
  

6.3 ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการ
ขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตาํแหนง โดยสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิตไิดดังน้ี 

 

Ho : ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา ไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการ
ขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตาํแหนง 

Ha : ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการ
ขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตาํแหนง 

 

 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 2 ตัว ถามีคา Sig 
(2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองมีคาความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 41 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยามี 
    ความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง 
 

 
ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทน

ขายยา 

ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา  
ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง     

    Pearson            Sig.               ระดับ 
Correlation (r)     (2-tailed)       ความสัมพันธ 

1.ควรมีการกาํหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับ 
มอบหมายใหดูแล 
2.ควรพบลูกคาวันละประมาณ 10-12 คน 
3.การเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆทําใหทราบถึง
ความตองการใชสินคาและเกิดการซื้อ
อยางตอเน่ือง 
4.เม่ือลูกคามีปญหาเกี่ยวกบัผลติภัณฑ
เปนหนาที่ของทานที่จะจัดการแกปญหา
ทันท ี
5.ตองจัดการเตรียมเอกสารเกี่ยวกบั
ผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบลูกคา 
6.การใหขอมูลหลักของผลติภัณฑ(Key 
Message)ทุกครั้งที่เขาพบลกูคา 
7.การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรคและ
ขอบคุณลูกคาที่ทําใหทานเพิ่มยอดขายได 
8.การบริการที่ดีจะทําใหรักษาลูกคาไวได 
9.การใหการสนับสนุนทางวชิาการตางๆ
ทําใหลกูคารูสกึประทบัใจและสงผลถึง
ยอดขาย 
10.การให(Gimmick) ทําใหลูกคารูสึก
ประทบัใจและสงผลถึงยอดขาย                       

      0.642*            0.000          ปานกลาง 
                                              
      0.650*            0.000          ปานกลาง 
      0.879*            0.000             สูง 
                                                  
       
      0.711*            0.000             สูง 
                                                 
       
      0.645*            0.000         ปานกลาง 
                                              
      0.739*            0.000             สูง 
                                                  
      0.866*            0.000             สูง 
                                                 
      0.892*            0.000             สูง 
      0.702*            0.000             สูง 
                                                 
       
      0.867*            0.000             สูง               

กลยุทธในการขายรวม       0.760*             0.000            สูง               

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 41 แสดงความสัมพันธระหวางดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยามี

ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง โดยใชการ 
ทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบวา 
 กลยุทธในการขายรวม มีคา Sig (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง(Ha)หมายความวา กลยุทธในการขายรวม กับ
ความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง มีความสัมพันธกันในระดับสูง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.760 น่ันคือ 
ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ จากผลการวิจัย หากกลยุทธใน
การขายรวมมีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนงก็จะมีคา
มากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 42 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
 

สมมติฐานที ่ สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบ 
1 ผูแทนขายยาที่มีปจจัยสวน

บุคคล คือ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา  
คณะที่สําเร็จการศึกษา
ประสบการณในการทํางาน และ
ตําแหนงที่แตกตางกันมี
ความสําเร็จในการขายยา 
แตกตางกัน 

-   ยอมรับสมมติฐานความแตกตาง
เรื่องเพศ มีผลตอความสําเร็จ
ดานการบรรลเุปาหมายจาก
ยอดขาย และดานรายไดจาก
การทํางาน 

-   ยอมรับสมมติฐานความแตกตาง
เรื่องคณะที่สําเร็จการศึกษา มี
ผลตอความสาํเร็จดานรายได
จากการทํางาน และดานการ
ไดรับการเลื่อนตําแหนง 

-   ยอมรับสมมติฐานความแตกตาง
เรื่องอายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา ประสบการณในการ
ทํางาน และตาํแหนงงาน มีผล
ตอความสําเรจ็ในทุกดาน 

-    ปฏิเสธสมมติฐานความแตกตาง
เรื่องเพศ มีผลตอความสําเร็จ
ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง 

-    ปฏิเสธสมมติฐานความแตกตาง  
เรื่องคณะที่สําเร็จการศึกษา มี
ผลตอความสาํเร็จดานการบรรลุ
เปาหมายจากยอดขาย 

  
2 ปจจัยดานทัศนคติของผูแทน

ขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา 

ยอมรับสมมตฐิาน 

3 ปจจัยดานความรูความเขาใจใน
ผลิตภัณฑของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเรจ็ใน
การขายยา 

ยอมรับสมมตฐิาน 
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ตาราง 42 (ตอ) 
 

สมมติฐานที ่ สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบ 
4 ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทน

ขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา 

ยอมรับสมมตฐิาน 

5 ปจจัยบุคลิกภาพของ ผูแทนขาย
ยา มีความสัมพันธตอความ 
สําเร็จในการขายยา 

ยอมรับสมมตฐิาน 

6 ปจจัยดานกลยุทธในการขาย
ของผูแทนขายยา มีความ 
สัมพันธตอความสําเร็จในการ
ขายยา 

ยอมรับสมมตฐิาน 

 



บทที่5 
สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐานและวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
  

 คุณภาพชีวิตของประชากรในแตละประเทศเปนสิ่งที่รัฐใหความสําคัญเพ่ิมมากขึ้น  ดังจะเห็น
ไดจากแผนพัฒนาเศรษฐกิจแหงชาติ และนโยบาย 30 บาทรักษาทุกโรค รวมทั้งโครงการตางๆ ที่
รณรงคใหคนไทยออกกําลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีขึ้น  รัฐบาลทุมเม็ดเงินอยางมหาศาลในการสราง
คุณภาพชีวิตของประชากรไมวาจะเปนการปองกันหรือรักษาเมื่อเกิดโรคขึ้นแลว แตอยางไรก็ตาม
การเกิดโรคภัยไขเจ็บ  ก็เปนสิ่งที่ไมอาจหลีกเลี่ยงได  เพราะฉะนั้นบทบาทของการใชยาเพื่อรักษา
โรคจึงมีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวาการปองกันโรค  ยาแตละชนิดลวนเปนผลผลิตจากการทุมเท
วิจัยคนควาทดลองซ้ําแลวซํ้าเลาของนักวิทยาศาสตรจากบริษัทตางๆ ซ่ึงตองใชเวลาและ
งบประมาณอยางมหาศาล บริษัทผลิตยามีวัตถุประสงคหลัก คือ การสิ่งเสริมใหคนไขมีสุขภาพและ
คุณภาพชีวิตที่ดีกวาดวยการเขาถึงยานวัตกรรมที่ผานกระบวนการวิจัย และพัฒนาอยางตอเน่ือง  
โดยการเลือกใชยาคุณภาพที่สามารถใหผลการรักษาโรคใหสูงสุด 
 จากความสําคัญขางตน  ทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา ปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยาใน
เขตกรุงเทพมหานคร  เน่ืองจากผูแทนยา (Medical Representative) นับเปนทรัพยากรที่สําคัญและ
เปนสมาชิกของสมาคมวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑโดยตรงเปนตัวจักรสําคัญที่จะสื่อสารระหวางบริษัท
ซ่ึงสังกัดและยืดถือตามขอปฏิบัติของสมาคมกับแพทยและบุคคลากรผูเกี่ยวของในโรงพยาบาล แต
ในความเปนจริงอีกดานหนึ่งก็คือผูที่เขามาสูธุรกิจอุตสาหกรรมยาใชวาจะประสบความสําเร็จทุกคน 
และปจจัยอะไรที่จะสามารถทําใหผูแทนยาที่ยังอยูในอุตสาหกรรมนี้ประสบความสําเร็จในอาชีพ  
เพ่ือใชเปนแนวทางในการบริหารการขายและการวางแผน  ทรัพยากรมนุษยเพ่ือสรางความเขมแข็ง
ใหกับบริษัทยาตางๆ ในการเตรียมรับการตอสูทางการตลาดที่ทวีความรุนแรงมากขึ้นในอนาคต 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาความสําเร็จในอาชีพการขายของผูแทนขายยาในเขตกรงุเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ 

การศึกษา คณะที่สําเร็จการศึกษา และประสบการณในทํางาน ที่มีผลตอความสาํเร็จในอาชีพ การ
ขายของผูแทนขายยา 
 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานทัศนคติที่มีความสัมพันธความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 
 4.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑ ที่มีความสมัพันธความสาํเร็จในการ
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ขายของผูแทนขายยา 
5. เพ่ือศึกษาปจจัยดานแรงจูงใจ ที่มีความสาํพนัธกบัความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 

 6.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานบุคลิกภาพ ที่มีความสัมพันธความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 
 7.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานกลยุทธในการขาย ที่มีความสัมพันธความสําเร็จในการขายของผูแทนขายยา 

 

สมมติฐานในการวิจัย 
 

1. ผูแทนขายยาที่มีปจจัยสวนบุคคล คือ เพศ ,อายุ, สถานภาพ , ระดับการศึกษา,  
คณะที่สําเร็จการศึกษา,ประสบการณในการทํางาน และตําแหนงทีแ่ตกตางกันมีความสําเร็จในการ
ขายยา แตกตางกัน 

2. ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
3. ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ 

ความสําเร็จในการขายยา 
4. ปจจัยดานแรงจงูใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
5. ปจจัยบุคลิกภาพของ ผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
6. ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการ

ขายยา 

 
วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 
 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
      ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูแทนยาที่เปนพนักงานของบริษัทยาในกรุงเทพฯ  ทั้ง
เพศหญิงและเพศชาย ซ่ึงเปนพนักงานในบริษัทที่เปนสมาชิกของสมาคมและผลิตภัณฑทั้งหมด
ประมาณ 12,000 คน 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
             กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูแทนยาจากบริษัทยาตางๆ ที่เปนพนักงานใน
บริษัทที่เปนสมาชิกของสมาคมวิจัยและผลิตเภสัชภัณฑ ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศหญิง และ
เพศชาย การกําหนดขนาดตัวอยางใชวิธีเปดตาราง Yamane (Taro Yamane.1967 :886) ไดขนาด
ตัวอยาง จํานวน 387 คน  การกําหนดและสํารองไว 5 % ของกลุมตัวอยาง ไดเทากับ 19 คน รวม
ขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 406 คน โดยมีคาความคลาดเคลื่อนไหวในการประมาณไมเกิน ± 5% ที่
ระดับความเชื่อม่ัน 95%  
 



 
118 

 
เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 

 เครื่องมือหรือแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลแบงออกเปน 7 สวนดังน้ี 
 สวนที่ 1  คําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูแทนขายยา  

สวนที่ 2  คําถามเกี่ยวกับทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยา   
สวนที่ 3  คําถามเกี่ยวกับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยา 
สวนที่ 4  คําถามเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูแทนขายยา  
สวนที่ 5  คําถามเกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูแทนขายยา 
สวนที่ 6  คําถามเกี่ยวกับกลยุทธและเทคนิคการขายของผูแทนขายยา  

       สวนที่ 7  คําถามเกี่ยวกับความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา   

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 แหลงขอมูล (Source of Data) การวิจัยเรื่องน้ีเปนการวิจัยเชิงพรรณา (Descriptive 
Research) และการวิชัยเชิงสํารวจ (Exploratory Research) โดยมุงศึกษาปจจัยสูความสําเร็จของ
ผูแทนขายยา แหลงขอมูลมีดังน้ี 
 1.  แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผูรวบรวม
ไวทั้งหนวยงานของรัฐและเอกชน ดังน้ี 
  1.1  ศึกษาตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฎี หลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวขอ 
  1.2  หนังสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ และรายงานที่เกี่ยวของ 

1.3 ขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
 2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 406 คน โดยมีขั้นตอนในการดําเนินการ ดังน้ี 
  2.1  ขอจดหมายจากบัณฑิตวิทยาลัย เพ่ือขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
  2.2  ดําเนินการเก็บขอมูลแบบสอบถาม 
  

การจัดกระทาํและการวเิคราะหขอมูล 

 1.  รวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยทําการตรวจสอบความถูกตองและ
สมบูรณของแบบสอบถาม และนํามาวิเคราะหขอมูลทั้งหมด 406 คน 
 2.  ลงรหัสแลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร  เพ่ือประมวลผลดวยโปรแกรม 
SPSS (Statistical Package for Social Sciences) For Windows Version 11.5 
 3.  การวิเคราะหขอมูล 
  3.1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไป วิเคราะหโดยการแจกแจงจํานวน คารอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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  3.2 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ดังน้ี 
สมมติฐานขอที่ 1 ผูแทนขายยาที่มีปจจัยสวนบุคคล คือ เพศ ,อายุ, สถานภาพ , ระดับ

การศึกษา, คณะที่สําเร็จการศึกษา,ประสบการณในการทํางาน และตําแหนงที่แตกตางกันมี
ความสําเร็จในการขายยา แตกตางกัน ใชการทดสอบคา t-test เพ่ือทดสอบความแตกตางของ
คาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม และ F-Test เพ่ือวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) 
เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมขึ้นไป 

สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จใน
การขายยา ใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน หรือหาความสัมพันธ
ระหวางขอมูล 2 ชุด คือ ทัศนคติของผูแทนขายยากับความสําเร็จในการขายยา 

สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยามี 
ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอ
กัน หรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด คือ ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยา
กับความสําเร็จในการขายยา 

สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จใน
การขายยา ใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน หรือหาความสัมพันธ
ระหวางขอมูล 2 ชุด คือ แรงจูงใจของผูแทนขายยากับความสําเร็จในการขายยา 

สมมติฐานขอที่ 5 ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการ
ขายยา ใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน หรือหาความสัมพันธ
ระหวางขอมูล 2 ชุด คือ บุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 

สมมติฐานขอที่ 6 ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ 
ความสําเร็จในการขายยา ใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน หรือหา
ความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด คือ กลยุทธในการขายของผูแทนขายยากับความสําเร็จในการ
ขายยา 
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สรุปผลการศึกษาคนควา 
 
 ผลจากการวิจัยเรื่อง “ปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยาในเขตกรงุเทพมหานคร” สรุป
ผลไดดังน้ี 

การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการวิจัยครั้งน้ีพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุ

ระหวาง 30 - 39 ป รองลงมามีอายุระหวาง 20 - 29 ป และอายุระหวาง 40 - 49 ป ตามลําดับ โดย
ตัวแทนขายยาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรส/อยู
ดวยกัน ตามลําดับ สวนใหญมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี และระดับปริญญาตรี รองลงมาคือ
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี สวนใหญสําเร็จการศึกษาคณะอื่นๆ รองลงมาคือ คณะเภสัช
ศาสตร ตามลําดับ สวนใหญมีประสบการณในการทํางานมากกวา 6 ป รองลงมาคือ ประสบการณ
ต่ํากวา 1 ป และระหวาง 1 – 3 ป ประสบการณระหวาง 4 – 6 ป ตามลําดับ สวนใหญมีตําแหนง
ผูแทนขายยา (Detailer/Medical Representative) รองลงมาคือ ตําแหนงผูจัดการเขต (Area 
Manager, Sales Manager, Supervisor) และตําแหนงผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ (Product) ตามลําดับ 

 
          การวิเคราะหทศันคติเก่ียวกับอาชีพผูแทนขายยา 

การวิเคราะหทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยา  สรุปไดวา ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ 
ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยาโดยรวมอยูในระดับดี โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.94 เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทน
ขายยา ในดานงานที่ทําอยูเปนอาชีพที่ทาทายความสามารถอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.35 รองลงมาคือดานผลจากการทุมเททํางานหนักอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 ดานความ
เหมาะสมกับอาชีพน้ีอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 ดานการไดรับการยอมรับจากสังคมอยูใน
ระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และดานความมั่นคงของอาชีพอยูในระดับไมแนใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.28 ตามลําดับ 
 

การวิเคราะหความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยา 
การวิเคราะหความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยา สรุปไดวา ผูแทนขายยาใน

เขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยาโดย
รวมอยูในระดบัดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถามมีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของ
ผูแทนขายยา ในดานการมีความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 
รองลงมาคือ ดานการมีความรูเกี่ยวกับโรคที่ตองใชผลิตภัณฑในการรักษา และดานการมีความรู
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เกี่ยวกับรายงานการศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับขอบงใชของผลิตภัณฑ (CLINICAL PAPER) อยูใน
ระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากันคือ 3.86 ดานการมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของคูแขง และดานการมี
ความรูเกี่ยวกับสวนผสมหลักในผลิตภัณฑและการออกฤทธิ์ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากันคือ 3.58 
ตามลําดับ 

 
 การวิเคราะหแรงจงูใจของผูแทนขายยา 
 การวิเคราะหแรงจูงใจของผูแทนขายยา สรุปไดวา ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ มีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับสูง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 เม่ือพิจารณา
รายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม มีแรงจูงใจในเรื่องการไดรับผลตอบแทน
ของรายไดรวมเฉลี่ยจากการเปนผูแทนขายยาอยูในระดับสูงมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 รองลงมา
คือ การตั้งรางวัลการทองเที่ยวของทางบริษัทมีผลตอการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ความพอใจ
ในผลตอบแทนของคอมมิชชั่น ณ ปจจุบันอยูในระดับสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 ความตองการ
ทํางานในการสรางตําแหนงใหมที่สูงขึ้นอยูในระดับสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 และสวัสดิการที่ทาง
บริษัทมีใหกับผูแทนขายขึ้นอยูในระดับสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 ตามลําดับ 
 
 การวิเคราะหบุคลิกภาพของผูแทนขายยา 
 การวิเคราะหบุคลิกภาพของผูแทนขายยา สรุปไดวา ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ มีบุคลิกภาพโดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 เม่ือพิจารณา
รายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม มีบุคลิกภาพในการสนทนากับลูกคาอยู
ในระดับดี มีคาเฉลีย่เทากบั 4.24 รองลงมาคือ การปรับตวัในสังคมรวมกับผูอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.08 การปฏิบัตติัวในการทํางานดานการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 บุคลิกลักษณะของทานในการ
นําเสนอผลติภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.04 และการแตงกายในการเขาพบลูกคา 4.00 ตามลําดับ 
 
 การวิเคราะหกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา 
 การวิเคราะหกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา  สรุปไดวา ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ 
ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีกลยุทธในการขายโดยรวมอยูในระดับจริง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.09 เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม มีกลยุทธในการขายดานการบริการที่ดี
จะทําใหรักษาลูกคาไวได อยูในระดับจริงมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 รองลงมาคือ เม่ือลูกคามี
ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนหนาที่ของทานที่จะจัดการแกปญหาทันที อยูในระดับจริงมากที่สุด มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.39 การใหการสนับสนุนทางวิชาการตางๆทํา ใหลูกคารูสึกประทับใจและสงผลถึง
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ยอดขาย อยูในระดับจริงมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 ควรมีการกําหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับ
มอบหมายใหดูแล อยูในระดับจริงมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 การเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆทําให
ทราบถึงความตองการใชสินคาและเกิดการซื้ออยางตอเน่ือง อยูในระดับจริงมากที่สุด มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.21 

ทานจะตองจัดการเตรียมเอกสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบลูกคา อยูในระดับ
จริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 รองลงมาคือ การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรคและขอบคุณ     ลูกคาที่ทําให
ทานเพิ่มยอดขายได อยูในระดับจริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 ทานใหขอมูลหลักของผลิตภัณฑ (Key 
Message)ทุกครั้งที่เขาพบลูกคา อยูในระดับจริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 ทานควรพบลูกคาวันละ
ประมาณ 10-12 คน อยูในระดับจริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 การให(Gimmick) ทําใหลูกคารูสึก
ประทับใจ  และสงผลถึงยอดขาย  อยูในระดับจริง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 ตามลําดับ 

 
การวิเคราะหความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา 

 การวิเคราะหความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา สรุปไดวา ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่
ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีโอกาสมากที่จะประสบความสําเร็จโดยรวม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 
เม่ือพิจารณารายดานพบวา 

ผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพฯ ที่ตอบแบบสอบถาม มีโอกาสมากที่จะประสบความสําเร็จ
ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 รองลงมาคือ มีโอกาสมากที่จะประสบ
ความสําเร็จดานรายไดจากการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 และไมแนใจในโอกาสที่จะประสบ
ความสําเร็จดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 ตามลําดับ 
 

การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1  ขอมูลสวนตัวของผูแทนขายยาที่แตกตางกันมีผลตอความสําเรจ็ในการ
ขายยา จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา 
 ผูแทนขายยาที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก ดานการบรรลุ
เปาหมายจากยอดขาย และดานรายไดจากการทํางาน แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 สอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว แตผูแทนขายยาที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก 
ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง ไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 ผูแทนขายยาที่มีอายุแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก ดานการบรรลุ
เปาหมายจากยอดขาย ดานรายไดจากการทํางาน และดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง แตกตางกัน
ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ผูแทนขายยาที่มีสถานภาพแตกตางกันมีผลตอความสาํเร็จในการขายยา  ไดแก ดานการ
บรรลุเปาหมายจากยอดขาย ดานรายไดจากการทํางาน และดานการไดรับการเลือ่นตําแหนง 
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แตกตางกันทีร่ะดับนัยสําคญั 0.05 สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ผูแทนขายยาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก ดานการ
บรรลุเปาหมายจากยอดขาย ดานรายไดจากการทํางาน และดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง ไม
แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาคณะแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก ดาน
การบรรลุเปาหมายจากยอดขาย ไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว แตผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาคณะแตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก 
ดานรายไดจากการทํางาน และดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ผูแทนขายยาที่มีประสบการณในการทํางานแตกตางกนัมีผลตอความสําเร็จในการขายยา 
ไดแก ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย ดานรายไดจากการทํางาน และดานการไดรับการเลือ่น
ตําแหนงแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 สอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
 ผูแทนขายยาที่มีตําแหนงแตกตางกันมีผลตอความสาํเร็จในการขายยา ไดแก ดานการบรรลุ
เปาหมายจากยอดขาย ดานรายไดจากการทํางาน และดานการไดรับการเลื่อนตําแหนงแตกตางกัน
ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 

สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการ
ขายยา จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนทัศนคติของผูแทนขายยามี
ความสัมพันธตอความสําเรจ็ในการขายยา ไดแก ดานการบรรลเุปาหมายจากยอดขาย ดานรายได
จากการทํางาน และดานการไดรับการเลือ่นตําแหนง พบวา มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิตทิี่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูแทนขายยามีทศันคติเกี่ยวกบัอาชีพที่ดีจะทําใหประสบความสําเร็จในอาชีพ
ผูแทนขายยา สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 

 
สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยา มี

ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปน
ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา 
ไดแก ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย และดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง พบวา มี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง 
สวนดานรายไดจากการทํางาน พบวา มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
มีความสัมพันธกันในระดับสูง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูแทนขายยา
มีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบที่ดีจะทําใหประสบความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา 
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการ
ขายยา จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนแรงจูงใจของผูแทนขายยา มี
ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย และดาน
รายไดจากการทํางาน พบวา มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับสูง สวนดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง พบวา มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไป
ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูแทนขายยามีแรงจูงใจที่ดีจะทําใหประสบความสําเร็จในอาชีพ
ผูแทนขายยา สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานที่ 5 ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขาย

ยา จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนบุคลิกภาพของผูแทนขายยา มีความสัมพันธ
ตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย และดานรายไดจากการ
ทํางาน พบวา มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับสูง สวนดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง พบวา มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูแทนขายยามีบุคลิกภาพที่ดีจะทําใหประสบความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยา 
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานที่ 6 ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จ

ในการขายยา จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนกลยุทธในการขายของผูแทนขาย
ยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ไดแก ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย ดาน
รายไดจากการทํางาน และดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง พบวา มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับสูง และความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูแทนขายยามีกลยุทธในการขายที่ดีจะทําใหประสบความสําเร็จใน
อาชีพผูแทนขายยา สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
อภิปรายผล 
         จากผลการวิจัยเรื่องปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็น
สําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี 

สมมติฐานขอที่ 1 ผูแทนขายยาที่มีปจจัยสวนบคุคล คอื เพศ ,อายุ, สถานภาพ , ระดับ
การศึกษา, คณะที่สําเร็จการศึกษา,ประสบการณในการทํางาน ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการ
ขายยา แตกตางกัน 
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เพศ ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยา ดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย 
และดานรายไดจากการทํางานแตกตางกัน เน่ืองจากปจจุบันอาชีพผูแทนขายยาสวนใหญเปนหญิง 
ซ่ึงมีจํานวนรอยละ 81 และมีแนวโนมที่จะประสบความสําเร็จสูง ทั้งน้ีอาจเปนเพราะความสามารถใน
การเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดดีและทั่วถึงกวา แตทั้งน้ีเพศ ที่แตกตางกันไมมีผลตอความสําเร็จ
ในการขายยา ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง ซ่ึงไมเปนไปตามขอสมมติฐานที่ตั้งไว 

อายุ ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน ซ่ึงเปนไปตามขอสมมตฐิาน
ที่ตั้งไว โดยดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย อายุ 20 - 29 ป มีความสําเร็จนอยกวาอายุ 30 - 
39 ปขึ้นไป ดานการไดรับการเลื่อนตําแหนง อายุ 20 - 29 ป มีความสําเร็จนอยกวาอายุ 30 - 39 ป 
และอายุ 20 - 29 ป มีความสําเร็จนอยกวาอายุ 40 - 49 ป และดานรายไดจากการทํางานอายุ 20 - 
29 ป มีความสําเร็จนอยกวาอายุ 30 - 39 ป อายุ 20 - 29 ป มีความสําเร็จนอยกวาอายุ 40 - 49 ป 
อายุ 30 - 39 ป มีความสําเร็จนอยกวาอายุ 40 - 49 ป เปนที่นาสังเกตวาอายุของผูแทนขายยายิ่งมี
มากเทาใด โอกาสในการประสบความสําเร็จยอมมีมากขึ้นเทานั้น  
 สถานภาพ ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน ซ่ึงเปนไปตามขอ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยเฉพาะสถานภาพโสด ซ่ึงมีจํานวนรอยละ 79.8 ชี้ใหเห็นวาผูแทนขายยา 
ที่มีสถานภาพโสด จะสงผลตอความสําเร็จในการทํางานคอนขางสูง เปนไปไดวาเรื่องดังกลาวเปน
ใบเบิกทางที่ดีประการหนึ่งในการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย สามารถรับผิดชอบงาน ตลอดจนดูแล
ลูกคาของตนไดอยางเต็มที่ โดยไมตองกังวลเกี่ยวกับครอบครัวหรือคูสมรส 
 ระดับการศึกษา ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน ซ่ึงเปนไปตามขอ 
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยผูแทนขายยาต่ํากวาปริญญาตรี และระดับปริญญาตรี มีความสําเร็จนอยกวา
ระดับสูงกวาปริญญาตรี ดังน้ันถือไดวาระดับการศึกษายิ่งสูง ยอมสงผลโดยตรงตอความสําเร็จใน
อาชีพผูแทนขายยาอยางเห็นไดชัด 
 คณะที่สําเร็จการศึกษา ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน ซ่ึงเปนไป 
ตามขอสมมติฐานที่ตั้งไว เห็นไดวาคณะเภสัชศาสตรมีโอกาสประสบความสําเร็จไดมากกวาเม่ืเป
รียบเทียบกับคณะอ่ืนๆ อาจเปนเพราะลูกคาใหการยอมรับและเชื่อถือมากกวาคณะอื่น 
 
 ประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยา ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยา
แตกตางกัน ซ่ึงเปนไปตามขอสมมติฐานที่ตั้งไว โดยยิ่งมีประสบการณในการทํางานมากเทาใด 
ความสําเร็จในอาชีพยอมมีมากขึ้นเทานั้น ทั้งน้ีเน่ืองจากเกิดการสะสมประสบการณทําใหมีความรู
ความสามารถที่ดีในการสรางความกาวหนาใหกับตนเอง 
 ตําแหนงงานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายยาแตกตางกัน ซ่ึงเปนไปตามขอสมมติฐาน
ที่ตั้งไว เห็นไดชัดวา ตําแหนงที่มีความสําเร็จมากที่สุดคือ ผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ (Product 
Specialist) รองลงมาคือ ผูจัดการเขต (Area Manager, Sales Manager, Supervisor) และผูแทน
ขายยา (Detailer/Medical Representative) ตามลําดับ ทั้งน้ีตําแหนงสูง หนาที่ความรับผิดชอบสูง 
สงผลใหมีความสําเร็จในการทํางานยอมสูงขึ้นเชนกัน 
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 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานทัศนคติของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขาย
ยา ซ่ึงเปนไปตามขอสมมติฐานที่ตั้งไว โดยทัศนคติของผูแทนขายยาภาพรวม ไมวาจะเปนในเรื่อง
ของความเหมาะสมกับอาชีพ งานที่ทําอยูเปนอาชีพที่ทาทายความสามารถ การไดรับการยอมรับ
จากสังคม ความมั่นคงของอาชีพ มีความสัมพันธระดับปานกลางตอความสําเร็จในการขายยา แต
เปนที่นาสังเกตวา  ทัศนคติของผูแทนขายยาในเรื่องผลจากการทุมเททํางานหนัก มีความสัมพันธ
ระดับสูงตอความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน ซ่ึงมีทิศทางในทางเดียวกัน 
เน่ืองจากการที่มีรายไดเพ่ิมสูงขึ้น แนนอนวายอมเกิดจากผลของการทุมเทตอหนาที่และการทํางาน
อยางตั้งใจของผูแทนขายยา ซ่ึงสอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา (2542 : 106) กลาววา ทัศนคติเปน
ความรูสึกนึกคิดของบุคคล ที่มีตอบุคคล สิ่งของ หรือความคิด ทัศนคติเปนสิ่งที่จะชักนําบุคคลให
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ทัศนคติเชิงบวก (Positive Attitude) ทําใหเกิดการปฏิบัติออกมาในเชิงบวก  
 
 สมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของผูแทนขายยามีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยา 
 - ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย และดานการมีโอกาสไดรับ
การเลื่อนตําแหนง ผูแทนขายยาที่มีความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ และความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ของคูแขง มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยาอยูในระดับสูง กลาวคือ หากผูแทนขายยาที่มี
ความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ และความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของคูแขง มีคามากขึ้น ความสําเร็จ
ในการขายยาก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 - ความสําเร็จดานรายไดจากการทํางาน ความรูในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ ความรูเกี่ยวกับโรค
ที่ตองใชผลิตภัณฑในการรักษา และความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของคูแขง มีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในการขายยาอยูในระดับสูง กลาวคือ หากผูแทนขายยาที่มีความรูในผลิตภัณฑที่
รับผิดชอบ ความรูเกี่ยวกับโรคที่ตองใชผลิตภัณฑในการรักษา และความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของ
คูแขง มีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกนั 

 จากผลการศึกษาพบวาการที่ผูแทนขายยามีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่ตนรับผิดชอบ
และความรูเกี่ยวกับโรคที่ตองใชผลิตภัณฑในการรักษา ยังผลใหเกิดความเชื่อม่ันในความรู
ความสามารถของตนเอง และสามารถสื่อสารกับลูกคาของตนไดอยางนาเชื่อถือ ตลอดจนการที่
ผูแทนขายยามีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของคูแขงนั้น ถือเปนกลยุทธทางการตลาดที่ดี “รูเขา รูเรา 
รบรอยครั้ง ชนะรอยครั้ง” เพ่ือใหสามารถปรับปรุงและหาแนวทางในการแขงขันทางธุรกิจตอไป อัน
จะนํามาซึ่งความสําเร็จตอไป  
 

สมมติฐานที่ 4 ปจจัยดานแรงจูงใจของผูแทนขายยามคีวามสัมพันธตอความสําเรจ็ในการ 
ขายยา 
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ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย และดานรายไดจากการ
ทํางาน ผูแทนขายยาที่มีแรงจูงใจในเรื่องการไดรับผลตอบแทนของรายไดรวม, ความพอใจใน
ผลตอบแทนของคอมมิชชั่น ณ ปจจุบัน, การตั้งรางวัลการทองเที่ยวของทางบริษัทมีผลตอการ
ทํางาน และสวัสดิการที่ทางบริษัทมีใหกับผูแทนขาย ลวนมีความสัมพันธในระดับสูงกับความสําเร็จ
ในการขายยา กลาวคือ หากการไดรับผลตอบแทนของรายไดรวม, ความพอใจในผลตอบแทนของ
คอมมิชชั่น ณ ปจจุบัน, การตั้งรางวัลการทองเที่ยวของทางบริษัทมีผลตอการทํางาน และสวัสดิการ
ที่ทางบริษัทมีใหกับผูแทนขาย มีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน 
 ความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง ผูแทนขายยาที่มีแรงจูงใจ
ในเร่ืองการไดรับผลตอบแทนของรายไดรวม และความพอใจในผลตอบแทนของคอมมิชชั่น ณ 
ปจจุบัน มีความสัมพันธในระดับสูงกับความสําเร็จในการขายยา ดังนั้น หากการไดรับผลตอบแทน
ของรายไดรวม และความพอใจในผลตอบแทนของคอมมิชชั่น ณ ปจจุบัน มีคามากขึ้น ความสําเร็จ
ในการขายยาก็จะมีคามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

จากผลการศึกษาพบวาการที่ผูแทนขายยามีแรงจูงใจในการทํางานในดานตางๆ ลวนแลวแต
สงผลตอความสัมพันธของความสําเร็จในการขายยาทั้งสิ้น การสรางความสําเร็จในการขายยาของ
ผูแทนยานั้น ดานการมีโอกาสในการเลื่อนตําแหนง ถือเปนปจจัยในการสรางความสําเร็จเชนกัน 
ยกตัวอยาง ไดจากความสําเร็จพ้ืนฐาน 5 ขอ ของมาสโลว แสดงใหทราบถึงความตองการของมนุษย 
ในดานตางๆ ทั้งน้ีการกาวหนาในอาชีพการทํางาน ก็เปนขอหน่ึงในทฤษฎีของมาสโลว เชนเดียวกัน 
ดังนั้นจะเห็นไดวา เปนสิ่งที่เปนแรงกระตุน ที่สําคัญอยางยิ่งในการทํางานประสบผลสําเร็จ โดย
ปจจัยพ้ืนฐานนี้จะสงผลใหเกิดแรงจูงใจในการทํางานและสามารถตอสูกับอุปสรรค อันเกิดขึ้นจาก
ปญหาตางๆ ไดโดยไมยอทอตอความยากลําบาก เพราะมีจุดน้ีที่ยึดม่ันนั่นเอง นอกจากนี้แรงจูงใจที่
ถือเปนปจจัยที่ทําใหเกิดความสําเร็จในหนาที่การเปนผูแทนยา อีกอยางนั่นก็คือ รายไดที่ไดรับหรือ
ผลตอบแทนที่ได เพราะความจําเปนในภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน มีคาครองชีพในสังคมจึงมีตัวเลขที่
สูงขึ้นเรื่อยๆ ยังผลทําใหการแขงขันในอาชีพซ่ึงมีรายไดหรือผลตอบแทนมาก เปนความตองการของ
คนทํางานที่จะผลักดัน ใหตัวเองสามารถหารายไดที่มากขึ้น ตามไปดวย ทั้งนี้ ประสบการณในการ
ทํางานจึงเปนสิ่งที่นํามาตอรองในการเพิ่มรายได และนํามาใชในการวางแผนการตลาดเพื่อใหมี
ผลตอบแทนที่เรียกวา รายไดอ่ืนๆ ที่นอกเหนือจากเงินเดือนประจํา น้ันมากขึ้นตามไปดวย ถาหาก
องคกรใดที่สามารถ จายรายไดในสวนนี้ได ก็มีสิทธิ์ในการเลือกบุคลากรในการทํางาน และ
ตั้งเปาหมายไดชัดเจน เพ่ือใหองคกรกาวหนาไดอยางรวดเร็ว และมีผลกําไรของบริษัท เพ่ิมมากขึ้น 
จึงเปนความจําเปนอยางยิ่งที่จะตองคัดสรร และตั้งเปาหมายเหลานั้นใหกับบุคลากรที่เขามา รวมถึง 
ผลตอบแทนที่ชัดเจนจะสงผลใหบุคลากรเหลานั้นทํางานอยางเต็มทีดวยเชนกัน 

 
สมมติฐานที่ 5 ปจจัยบุคลกิภาพของ ผูแทนขายยา มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการ 

ขายยา 
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ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย บุคลิกลักษณะในการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ, บุคลิกในการสนทนากับลูกคา และการแตงกายในการเขาพบลูกคา มีความสัมพันธอยูใน
ระดับสูงกับความสําเร็จในการขายยา กลาวคือ หากบุคลิกลักษณะในการนําเสนอผลิตภัณฑ, บุคลิก
ในการสนทนากับลูกคา และการแตงกายในการเขาพบลูกคามีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาก็
จะมีคามากขึ้น ซึ่งเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

ความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง ปจจัยบุคลิกภาพของ
ผูแทนขายยาโดยรวม มีความสัมพันธอยูในระดับปานกลางกับความสําเร็จในการขายยา 

ความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางาน การปฏิบัติตัวในการทํางานดานการขาย
, บุคลิกลักษณะของทานในการนําเสนอผลิตภัณฑ, บุคลิกในการสนทนากับลูกคา และการแตงกาย
ในการเขาพบลูกคา มีความสัมพันธอยูในระดับสูงกับความสําเร็จในการขายยา ดังนั้น หากการ
ปฏิบัติตัวในการทํางานดานการขาย, บุคลิกลักษณะของทานในการนําเสนอผลิตภัณฑ, บคุลกิในการ
สนทนากับลูกคา และการแตงกายในการเขาพบลูกคามีคามากขึ้น ความสําเร็จในการขายยาก็จะมี
คามากขึ้น ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดยีวกัน 

จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา ไมวาจะเปนเรื่องการปฏิบัติตัวใน
การทํางานดานการขาย, บุคลิกลักษณะของทานในการนําเสนอผลิตภัณฑ, บุคลิกในการสนทนากับ
ลูกคา และการแตงกายในการเขาพบลูกคา ลวนแลวแตมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา
ทั้งสิ้น แตเปนที่นาสังเกตวาการปรับตัวในสังคมรวมกับผูอ่ืน เปนปจจัยบุคลิกภาพของผูแทนขายยา
ที่มีความสัมพันธไมเดนชัดเทาเรื่องอ่ืน ทั้งนี้อาจเปนเพราะอาชีพน้ีสวนใหญพบปะเฉพาะลูกคาของ
ตนและบุคคลที่เกี่ยวของ ซ่ึงถือเปนกลุมคนเฉพาะกลุม มิใชเปนสังคม ดังนั้นผูแทนขายยาอาจไม
จําเปนตองใชการปรับตัวในสังคมกับผูอ่ืนเทาใดนัก 

สมมติฐานที่ 6 ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา    มีความสัมพันธตอ 
ความสําเร็จในการขายยา 
 ความสําเร็จในการขายยาดานการบรรลุเปาหมายจากยอดขาย ปจจัยดานกลยุทธในการขาย
ของผูแทนขายยาโดยรวม มีความสัมพันธกันในระดับสูงกับความสําเร็จในการขายยา  ยกเวนการ
กําหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับมอบหมายใหดูแล และตองจัดการเตรียมเอกสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑทุก
ครั้งกอนเขาพบลูกคา มีความสัมพันธกันในระดับปานกลางกับความสําเร็จในการขายยา   
 ความสําเร็จในการขายยาดานการมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง ปจจัยดานกลยุทธในการ
ขายของผูแทนขายยาโดยรวม มีความสัมพันธกันในระดับสูงกับความสําเร็จในการขายยา  ยกเวน
การกําหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับมอบหมายใหดูแล, การพบลูกคาวันละประมาณ 10-12 คน และการ
เตรียมเอกสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบลูกคา มีความสัมพันธกันในระดับปานกลางกับ
ความสําเร็จในการขายยา   
 ความสําเร็จในการขายยาดานรายไดจากการทํางาน ปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทน
ขายยาโดยรวม มีความสัมพันธกันในระดับสูงกับความสําเร็จในการขายยา  ยกเวนการกําหนด
รายชื่อลูกคาที่ไดรับมอบหมายใหดูแล และการเตรียมเอกสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบ
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ลูกคา มีความสัมพันธกันในระดับปานกลางกับความสําเร็จในการขายยา   
จะเห็นไดวาปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยา    มีความสัมพันธตอความสําเร็จ

ในการขายยา ไมวาจะเปนการเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆ เพ่ือทําใหทราบถึงความตองการใชสินคาและ
เกิดการซื้ออยางตอเน่ือง, การแกไขปญหาของลูกคาในเรื่องของผลิตภัณฑ, การจัดงานเพื่อพบปะ
สังสรรคและขอบคุณลูกคา, การบริการที่ดีเพ่ือรักษาลูกคา, การใหการสนับสนุนทางวิชาการทําให
ลูกคาประทับใจ, การให (Gimmick) ทําใหเกิดความประทับใจ เปนตน ดังน้ันผูแทนขายยาจังควรมี
การใชกลยุทธทางการตลาดดังกลาวกับลูกคาของตนเอง และปรับเปลี่ยนกลยุทธตามสถานการณที่
เหมาะสมตอไป   
           
ขอเสนอแนะสําหรับ ผูประกอบอาชีพ ผูแทนขายยา และบริษัทตัวแทนตางๆ  
 1. จากผลการศึกษาผูแทนขายยาสวนใหญเปนหญิง ซ่ึงมีจํานวนรอยละ 81 และมีแนวโนมที่
จะประสบความสําเร็จสูง ทั้งนี้อาจเปนเพราะเพศหญิงสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายคือแพทย
และเภสัชกรไดดีกวา  โดยชวงอายุ 30 - 39 ป มีโอกาสประสบความสําเร็จดานการบรรลุเปาหมาย
จากยอดขายสูง  และชวงอายุ 40 - 49 ป มีโอกาสประสบความสําเร็จดานรายไดจากการทํางานสูง
เชนเดียวกัน เปนที่นาสังเกตวาอายุของผูแทนขายยายิ่งมีมากเทาใด โอกาสในการประสบ
ความสําเร็จยอมมีมากขึ้นเทานั้น จะเห็นไดวาการที่ผูแทนขายยาที่มีอายุมากขึ้นยอมหมายถึงการมี
ประสบการณในการทํางานและเกิดความชํานาญเฉพาะดาน รวมทั้งกลยุทธตางๆมากขึ้นตามไปดวย 
จึงสงผลใหประสบความสําเร็จมากกวาผูแทนขายยาที่มีอายุนอยกวา และผูแทนขายยา จํานวนรอย
ละ 79.8 ที่มีสถานภาพโสด จะประสบความสําเร็จในการทํางานคอนขางสูง เปนไปไดวาการมี
สถานภาพโสดทําใหมีความคลองตัวมากกวาในการรับผิดชอบงาน ตลอดจนสามารถดูแลลูกคาได
อยางเต็มที่ สําหรับในเรื่องระดับการศึกษาพบวา ยิ่งผูแทนขายยามีระดับการศึกษาสูงมากขึ้นเทาใด
จะสงผลโดยตรงตอความสําเร็จตอการประกอบอาชีพมากขึ้นเทานั้น ดังนั้นในสวนของผูประกอบ
อาชีพผูแทนขายยาเองควรหาโอกาสพัฒนาตนเองอยางตอเน่ืองดวยการศึกษาหาความรูเพ่ิมเติม  
สําหรับในสวนของบริษัทควรจะสนับสนุนใหพนักงานของตนมีโอกาสศึกษาหาความรูในระดับที่
สูงขึ้น สวนผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาจากคณะเภสัชศาสตรมีโอกาสประสบความสําเร็จได
มากกวาผูแทนขายยาที่สําเร็จการศึกษาจากคณะอื่นๆ อาจเปนเพราะการสําเร็จจากคณะที่เกี่ยวของ
กับการใชยารักษาโรคโดยตรงทําใหมีความรูความเขาใจในการใชยารักษาโรคไดลึกซึ้งกวา ทําให
สามารถนําเสนอผลประโยชนจากการใชยาไดโดยตรงตามความตองการของลูกคาไดดีกวา  ดังนั้น
บริษัทอาจเลือกพิจารณาคัดสรรผูสมัครเขาทํางานจากคนที่สําเร็จการศึกษาจากคณะเภสัชศาสตร
กอน หรือถาเปนบุคลากรที่มีอยูในองคกรแลวมิไดสําเร็จการศึกษาจากคณะเภสัชศาสตร  บริษัทก็
ควรจะมีการจัดหลักสูตรการฝกอบรมระยะสั้นเพ่ือพัฒนาพนักงานเหลานี้ใหมีความรูในดานอาการ
ของโรค และการใชยารักษาโรคเพื่อเพ่ิมพูนความรูในการประกอบอาชีพตอไป  สวนตําแหนงที่มี
ความสําเร็จมากที่สุด คือ  ผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ (Product Specialist) รองลงมาคือ ผูจัดการเขต 
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(Area Manager, Sales Manager, Supervisor) และผูแทนขายยา (Detailer/Medical 
Representative) ตามลําดับ ดังน้ันขอมูลสวนบุคคลดังกลาวขางตนถือเปนประโยชนสําหรับผูที่
ประกอบวิชาชีพน้ี และผูที่มีสวนเกี่ยวของ เพ่ือใชเปนขอมูลในการพิจารณาความสําเร็จในการ
ประกอบอาชีพน้ีตอไป 

2. เปนที่นาสังเกตวา  ทัศนคติของผูแทนขายยาในเรื่องผลจากการทุมเททํางานหนัก มี
ความสัมพันธระดับสูงตอความสําเร็จในการขายยา ดานรายไดจากการทํางาน ซ่ึงมีทิศทางในทาง
เดียวกัน เน่ืองจากการที่มีรายไดเพ่ิมสูงขึ้น แนนอนวายอมเกิดจากผลของการทุมเทตอหนาที่และ
การทํางานอยางตั้งใจของผูแทนขายยา ดังน้ันผูแทนขายยาที่ตองการประสบความสําเร็จในวิชาชีพน้ี
ควรที่จะทุมเทและตั้งใจทํางานใหหนัก และควรสรางทัศนคติที่ดีตอวิชาชีพ  ดังน้ันองคกรสามารถนํา
ขอมูลขางตนไปใชเพ่ือสรางความสนใจใหกับผูที่ตองการประกอบอาชีพน้ีได 
 3. พบวาผูแทนขายยาที่มีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่ตนรับผิดชอบ และรวมถึงมีความรู
เกี่ยวกับโรคที่ตองใชผลิตภัณฑในการรักษาที่ดีมีผลใหเกิดความเชื่อม่ันในความรูความสามารถของ
ตน สงผลใหสามารถสื่อสารกับลูกคาไดอยางนาเชื่อถือ นอกจากนั้นควรมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ของคูแขงในตลาดจะทําใหสามารถนําเสนอขอดีของผลิตภัณฑที่ตนเองดูแลรับผิดชอบไดตรงตาม
ความตองการของลูกคา  ดังนั้นผูแทนขายยาที่ดีควรจะพัฒนากลยุทธในดานตางๆทั้งที่เปนความรู
ทางวิชาการและทักษะในการนําเสนอผลิตภัณฑอยางตอเน่ือง เพ่ือใหเกิดความไดเปรียบในการ
แขงขัน และในสวนขององคกรก็ควรจัดใหมีการฝกอบรมเพื่อเพ่ิมพูนความรูและทักษะใหกับ
พนักงาน เพ่ือใหทันกับสภาวการณแขงขันที่รุนแรงอยางที่เกิดขึ้นในขณะนี้เชนกัน 

4. ผูแทนขายยาที่มีแรงจูงใจสูงในดานผลตอบแทนจากการทํางาน เชน คาคอมมิชชั่น 
สวัสดิการและโอกาสในการไดเลื่อนตําแหนงจะสงผลดีตอความสําเร็จในการประกอบอาชีพ  ดังนั้น 
องคกรสามารถสงเสริมและสนับสนุนเพ่ือใหพนักงานเกิดแรงจูงใจที่สูงขึ้นได โดยบริษัทควรจะมีการ
บริหารระบบผลตอบแทนที่ดี เชนเงินเดือน, คาคอมมิชชั่น, สวัสดิการ รวมทั้งโอกาสในการไดเลื่อน
ตําแหนงที่สูงขึ้น เพ่ือเปนการกระตุนใหพนักงานมีแรงจูงใจในการสรางผลงานที่ดียิ่งขึ้นตอไป 

5. สําหรับบุคลิกภาพของผูแทนขายยา ไมวาจะเปนเรื่องการปฏิบัติตัวในการทํางานดานการ
ขาย, บุคลิกลักษณะของทานในการนําเสนอผลิตภัณฑ, บุคลิกในการสนทนากับลูกคา และการแตง
กายในการเขาพบลูกคา ลวนแลวแตมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยาทั้งสิ้น ดังน้ันผูแทน
ขายยาจึงควรพัฒนาบุคลิกภาพใหดูดีอยูเสมอ และในสวนขององคกรก็สามารถนําขอมูลดังกลาวไป
ใชในการพัฒนาบุคลิกภาพของผูแทนขายยาได เพ่ือนําไปสูโอกาสในการประสบความสําเร็จทั้งสวน
บุคคลและสวนองคกร 

6. ในสวนสุดทายเรื่องของปจจัยดานกลยุทธในการขายของผูแทนขายยานั้น ลวนมี
ความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ไมวาจะเปนการเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆ เพ่ือทําใหทราบถึง
ความตองการใชสินคาและเกิดการซื้ออยางตอเน่ือง, การแกไขปญหาของลูกคาในเรื่องของ
ผลิตภัณฑ, การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรคและขอบคุณลูกคา, การบริการที่ดีเพ่ือรักษาลูกคา, การให
การสนับสนุนทางวิชาการทําใหลูกคาประทับใจ, การให (Gimmick) ทําใหเกิดความประทับใจ เปน
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ตน ดังนั้นผูแทนขายยาจึงควรมีการใชกลยุทธทางการตลาดดังกลาวกับลูกคาของตนเอง และ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธตามสถานการณที่เหมาะสมตอไป จากผลการศึกษาดานกลยุทธในการขาย 
พบวา ผูแทนขายยาสวนใหญมีความเห็นวากลยุทธในการขายเปนปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ
จริง  ดังน้ัน องคกรควรจัดใหมีการฝกอบรมทักษะดานกลยุทธในการขายอยางสม่ําเสมอและตอเน่ือง 
เพ่ือรักษาฐานลูกคาเดิมและสรางขยายผลไปยังฐานลูกคาใหมตอไป 

 
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยชิ้นตอไป 

1.ควรจะศึกษาเกี่ยวกับ กลุมเปาหมายของการตลาด วามีทิศทางที่จะสงเสริมดานใดเพิ่มขึ้น 
เชน กลุมยาเนนชนิดใดบางในตลาด หรือตองมีนําเขามาหรือผลิตเองได หรือ เปนสินคาที่ตลาด
ตองการ โดยสามารถเขาใจไดดวยการใชสื่อแบบใด เปนตน 

2.ควรศึกษาความเปนไปได หรือความจําเปนในการเลือก คัดสรรบุคลากรที่มีประสบการณ
ในการรับผิดชอบผลิตภัณฑ หรือเกี่ยวกับทัศนคติของผูที่ตองการจะเขามาเปนตัวแทนขาย เปนตน 

3. ควรศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยา โดยศึกษาเปรียบเทียบระหวาง
บริษัทตางๆ เพ่ือจะไดทราบถึงจุดออน จุดแข็งแตละบริษัท เพ่ือเปนโอกาสในการนําขอมูลไปใช
ปรับปรุง และพัฒนาประสิทธิภาพการทํางานของผูแทนขายยาตอไป. 
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แบบสอบถาม 
โครงการวิจัยเร่ือง 

“ปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยาในเขต กทม.” 
 
 

   เลขที่แบบสอบถาม   
 
โปรดทําเครือ่งหมาย √  ลงในชองวงเล็บ [  ] หนาขอที่ตรงตามความเปนจริงที่สุด 
 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูแทนขายยา 
1. เพศ 

[  ] 1.1 ชาย  [  ] 1.2  หญิง 
 

2. อายุ 
[  ] 2.1 20-29 ป [  ] 2.2  30-39 ป 
[  ] 2.3 40-49 ป [  ] 2.4  50 ปขึ้นไป 

 

3. สถานภาพ 
[  ]3.1 โสด  [  ]3.2 สมรส/อยูดวยกนั [  ]3.3 มาย/หยาราง/แยกกนัอยู 

 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด 

[  ]4.1 ต่ํากวาปริญญาตรี [  ]4.2 ปริญญาตรี  [  ]4.3 สูงกวาปริญญาตรี 
 

5. คณะที่สําเร็จการศึกษา 
[  ]เภสัชศาสตร [  ] อ่ืนๆ 

 

6. ประสบการณในการทํางานของผูแทนขายยา 
[  ]6.1 ต่ํากวา 1 ป [  ]6.2 1-3 ป      [  ]6.3  4-6 ป [  ]6.4 มากกวา 6 ป 
 

7. ตําแหนงงาน 
[  ]7.1 ผูแทนขายยา (Detailer/Medical Representative) 
[  ]7.2 ผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ (Product Specialist) 
[  ]7.3 ผูจัดการเขต (Area Manager, Sales Manager, Supervisor) 
[  ]7.4 ระดบัรองผูอํานวยการขึ้นไป (National Sales Manager, Sales Director, Business  
               Unit Manager, ect)  
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8. รายไดจากการทํางาน (เงินเดอืน + คาน้ํามันรถ + คาคอมมิชช่ัน) 
[  ]8.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 40,000 บาท 
[  ]8.2 40,001 – 50,000 บาท 

[  ]8.3 50,001 – 60,000 บาท 

[  ]8.4 60,001 – 70,000 บาท  

[  ]8.5 มากกวา 70,000 บาท  
 

 
สวนที่ 2 ทัศนคติเกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยา 

9. ทานมีทัศนคตเิกี่ยวกับอาชีพผูแทนขายยาอยางไร 
 

หัวขอเร่ือง ตัวเลือก 
9.1 ทานคิดวาอาชีพนี้เหมาะสมกับทาน นอยที่สุด :        :         :         :         :         : มากที่สุด 

                    1       2        3        4        5 
 

9.2 งานที่ทําอยูเปนอาชีพทีท่าทายความสามรถ ไมทาทาย :        :         :         :         :         : ทาทาย 
                     1       2        3        4        5 
 

9.3 การไดรับการยอมรับจากสังคม ไมภูมิใจ :         :         :         :         :         : ภูมิใจ 
                    1        2        3        4        5 
 

9.4 ความมั่นคงของอาชีพ ไมมั่นคง :         :         :         :         :         : มั่นคง 
                     1        2        3        4        5 
 

9.5 ผลจากการทุมเททํางานหนัก ไมประสบ                                                      ประสบ 
ความสําเร็จ:        :         :         :        :        :ความสําเร็จ 
                       1       2        3        4       5 
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สวนที่ 3 ความรูความเขาใจในผลิตภณัฑของผูแทนขายยา 
10. ทานมีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑที่รับผิดชอบอยางไรบาง 
 

ความรูความเขาใจในผลิตภณัฑ นอย  
ที่สุด 

นอย ปาน
กลาง 

มาก มาก   
ที่สุด 

10.1  ทานมีความรูในผลิตภณัฑที่รับผิดชอบ      
10.2 ทานมีความรูเกี่ยวกับโรคที่ตองใช

ผลิตภัณฑ    
       ของทานในการรักษา 

     

10.3 ทานมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของคูแขง      
10.4ทานมีความรูเกี่ยวกับสวนผสม หลักในผลิต 
       ภัณฑและการออกฤทธิ์ 

     

10.5ทานมีความรูเกี่ยวกับรายงานการศกึษาและ 
       วิจัยเกีย่วกับขอบงใชของผลิตภัณฑ     
        (CLINICAL PAPER) 
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สวนที่ 4 แรงจูงใจของผูแทนขายยา 
11. ทานมีแรงจูงใจในอาชีพผูแทนขายยาอยางไรบาง 
 

หัวขอเร่ือง ตัวเลือก 
11.1 ทานคิดวาไดรับผลตอบแทนของรายไดรวม   

เฉลี่ยจากการเปนผูแทนขายยา 
ไมพอใจ :       :        :        :        :        : พอใจ 
                   1      2       3       4       5 
 

11.2 ทานพอใจในผลตอบแทนของคอมมิชช่ัน ณ  
        ปจจุบัน หรือไม 

ไมพอใจ :       :        :        :        :        : พอใจ 
                   1      2       3       4       5 
 

11.3 การตั้งรางวัลการทองเที่ยวของทางบริษัทมี 
         ผลตอการทํางานของทาน 

ไมจูงใจ :       :        :        :        :        : จูงใจ 
                 1      2       3       4       5 
 

11.4  สวัสดิการที่ทางบริษัทมีใหกับผูแทนขาย 
          

ไมเพียงพอ :        :         :         :        :        : เพียงพอ 
                       1       2        3        4        5 
 

11.5 ทานตองการทํางานในการสรางตําแหนง  
ใหมที่สูงขึ้นหรือไม 

ไมตองการ :        :        :        :        :        : ตองการ 
                       1      2        3        4        5 
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สวนที่ 5 บุคลิกภาพของผูแทนขายยา 
12.  ทานมีบุคลิกภาพอยางไรในเรื่องตางๆ ตอไปนี้ 

แลวทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกบัความคิดเหน็ของทาน 
 

หัวขอเร่ือง ตัวเลือก 
12.1 การปฏิบัติตัวในการทํางานดานการขาย นาประทับใจนอย:      :      :      :     :     :นาประทับใจมาก 

                               1      2     3    4     5 
 

12.2 การปรับตัวในสังคมรวมกับผูอ่ืน ปรับตัวยาก :        :        :        :        :        : ปรับตัวงาย 
                       1       2       3       4       5 
 

12.3 บุคลิกลักษณะของทานในการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ 

กระตือรือรนนอย :     :      :      :      :      : กระตือรือรนมาก 
                               1     2     3     4      5 
 

12.4 บุคลิกในการสนทนากบัลูกคา นิ่งเฉย :       :      :       :       :       : กระตือรือรน 
               1      2     3      4      5 
 

12.5 การแตงกายในการเขาพบลูกคา              ลาสมัย :       :       :       :       :       : ทันสมัย 
                             1      2      3      4      5 
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สวนที่ 6 กลยทุธและเทคนคิการขายของผูแทนขายยา 

13. ทานใชกลยุทธและเทคนิคการขายในเรื่องตางๆ ตอไปนี้อยางไร 
แลวทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกบัความเปนจรงิ 

 
ระดับความคดิเห็น  

หัวขอเร่ือง ไมจริง  
อยางมาก 

ไมจริง ไมแนใจ จริง จริงมาก   
ท่ีสุด 

13.1 ควรมีการกําหนดรายชื่อลูกคาที่ไดรับมอบ 
           หมายใหดูแล 

     

13.2   ทานควรพบลูกคาวันละประมาณ 10-12 คน      
13.3    การเขาเยี่ยมลูกคาบอยๆทําใหทราบถึงความ

ตองการใชสินคาและเกดิการซื้ออยาตอเนื่อง 
     

13.4    เมื่อลูกคามีปญหาเกี่ยวกับผลิตภณัฑเปน
หนาที่ของทานที่จะจัดการแกปญหาทันท ี

     

13.5   ทานจะตองจัดการเตรยีมเอกสารเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑทุกครั้งกอนเขาพบลูกคา 

     

13.6    ทานใหขอมูลหลักของผลิตภัณฑ(Key 
Message)ทุกครั้งที่เขาพบลูกคา 

     

13.7    การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรคและขอบคุณ     
ลูกคาที่ทําใหทานเพิ่มยอดขายได 

     

13.8  การบริการที่ดีจะทําใหรักษาลูกคาไวได      
13.9  การใหการสนับสนุนทางวิชาการตางๆทํา  
            ใหลูกคารูสึกประทับใจและสงผลถึงยอดขาย 

     

13.10  การให(Gimmick) ทําใหลูกคารูสึกประทับ 
             ใจและสงผลถึงยอดขาย 
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สวนที่ 7 ความสําเรจ็ในอาชีพผูแทนขายยา 
14. ทานมีความคดิเห็นในเรื่องความสําเร็จในอาชีพผูแทนขายยาตางๆ ในเรื่องตอไปนี้อยางไร 

ความสําเร็จ ตัวเลือก 
14.1 การบรรลุเปาหมายจากยอดขาย ไมประสบความ  :      :      :      :      :      :  ประสบ

ความสําเร็จ                     1     2     3      4     5     สําเร็จ 
 

14.2 การมีโอกาสไดรับการเลื่อนตําแหนง ไมมีโอกาส :        :        :        :        :        : มีโอกาส 
                        1       2       3       4       5 
 

14.3 การไดรับรางวัลพิเศษตางจากบริษัท ไมไดรับ :        :        :        :        :        : ไดรับ 
                   1       2       3       4       5 
 

 
  
 
 
 
 

  ขอขอบคุณในความอนุเคราะหตอบแบบสอบถาม 
                        น.ส.หัทยา  พรหมพินิจพงศ 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

รายชื่อ                                               ตําแหนงและสถานที่ทาํงาน 
 

1.  รศ. ศิริวรรณ  เสรีรัตน                  ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจ 
 ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
 มหาวิทยาลันศรีนครินทรวิโรฒ 
 
2.  อาจารย ดร. อภิรัฐ  ตั้งกระจาง อาจารยประจํา 

ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
 มหาวิทยาลันศรีนครินทรวิโรฒ 
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การทดสอบคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
 

Reliability 
 

****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
 

RELIABILITY ANALYSIS – SCALE (ALPHA) 
 

N of 
Statistics Mean Variance Std Dev  Variables  

   SCALE 129.5667 119.2885 10.9219       33  

 
 
Reliability Coefficients 

 
N of Cases  =  30.0 N of Items  =  33 

 
Alpha  =  .8489 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อผูวิจัย นางสาวหัทยา  พรหมพินิจพงศ 
 
วันเดือนปเกิด 3 ตุลาคม 2512 
 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
 
สถานที่อยูปจจุบัน 20 ถนนเจริญเวียง แขวงสีลม เขตบางรัก 

กรุงเทพมหานคร 10500  
 
ตําแหนงหนาที่การงานในปจจุบัน ผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑ 
 
สถานที่ทํางานปจจุบัน บริษัท เชอริ่ง-พลาว จํากัด 
 
ประวตัิการศึกษา  
 พ.ศ. 2531 มัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียนสตรมีหาพฤฒาราม 
 พ.ศ. 2535 ศิลปศาสตรบณัฑิต(ศศบ.) จาก มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
 พ.ศ. 2549 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต(การตลาด) จาก มหาวิทยาลัย 
   ศรีนครินทรวิโรฒ 
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