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 การวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายเพื่อศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขาย
ของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   โดยศึกษาลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา ประสบการณการทํางาน   รายได   และปจจัยดานคุณสมบัติของ
พนักงาน  ปจจัยดานความรูพ้ืนฐาน  ปจจัยดานกลยุทธในการขาย  ที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จใน
อาชีพการขาย กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบีทั้งหมด 300  
คน โดยใชแบบสอบถามเปน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม  สถิติที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูล   ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใช
การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูใชวิธี 
Least Significant Difference (LSD) และการวิเคราะหความสัมพันธ ใชสถิติสหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรมแกรม SPSS For Window 13  

            ผลการวิจัย พบวา  

 1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ  26 - 30 ป สถานภาพโสด มีระดับ
การศึกษาปรญิญาตรี มีประสบการณการทํางานต่ํากวาหรือเทากับ 1 ป และรายไดสวนใหญคือ 
20,001 – 30,000 บาท  

            2. ปจจัยดานคุณสมบัติของพนกังานขาย โดยรวม อยูในระดับดีมาก  ปจจัยดานความรู
ความเขาใจในผลิตภัณฑโดยรวม อยูในระดับสูง และปจจัยดานกลยุทธในการขาย โดยรวม อยูใน
ระดับดี     

           3. ความสําเร็จในอาชีพของพนักงานขายบตัรเครดติธนาคารยูโอบี โดยรวม อยูในระดับ
มาก 

           4. เพศ อายุ สถานภาพ และรายได  ไมมีผลตอความสําเรจ็ในอาชีพการขาย 

           5. ระดับการศึกษา และประสบการณการทาํงาน มีผลตอความสําเร็จในอาชีพการขาย ที่
ระดับนัยสําคญั .05 

6. ปจจัยดานคุณสมบัตขิองพนักงานขาย และ ปจจัยดานกลยุทธในการขาย  มี
ความสัมพันธกับความสําเรจ็ในอาชีพการขายของพนักงานขาย  สวนปจจัยดานความรูความเขาใจ
ในผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย   
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          The purpose of this research was to study factors influencing the success in sales 
career of credit card sales agent of UOB Bank classified by studying the influence of 
demographic characteristics in term of gender, age, educational level, marital status, work 
experience, and monthly income and also by sales agent’s qualification,  product knowledge 
and  sales strategy. The sample group in this research was 300 sales agents of UOB Bank. 
The Questionnaires were used to gather data. The analysis techniques used were 
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 the respondents were female, aged between 26 -30 years, single, holding 
bachelor degree, having less than or equal to lower or equal 1 year  work experience, and 
having monthly income between 20,001 – 30,000 Baht. 
  2. Overall sales agent’s qualification were at very good level, overall product 
knowledge were at high level, and overall sales strategy were at good level. 
  3. Overall success in sales career of credit card sales agent was at high level. 
  4. Gender, age, marital status and monthly income did not effect the success of 
sales career. 
  5. Sales agent with education level and work experience had different  
success in sales career at the statistically significant level of .05.  
  6. Sales agent’s qualification and of sales strategy were positively correlated with 
the success in sales career of sales agent, whereas  of product knowledge were not 
correlated with the success in sales career. 
 

 
 
 



ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดดวยความอนุเคราะหจาก ดร.ไพบูลย อาชารุงโรจน อาจารยที่
ปรึกษาสารนิพนธ อีกทั้ง รองศาสตราจารย ดร.สุภาพรรณ สิริแพทยพิสุทธ และ อาจารยล่ําสัน  
เลิศกูลประหยัด ที่ไดเสียสละเวลาใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะตลอดจนการแกไขปรับปรุงใหสาร
นิพนธมีความสมบูรณ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานดวยความเคารพอยางสูงไว ณ 
ที่นี้ดวย 

 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ และ คุณแม ผูซึ่งใหชีวิต ความรัก อบรมสั่งสอนและให
กําลังใจมาโดยตลอด ตลอดจน เพ่ือนๆ XMBA การจัดการ รุน 7 ที่ใหคําแนะนําในการทําสารนิพนธ
ฉบับน้ี และขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามงานวิจัยน้ีทุกทาน ซึ่งมีสวนใหการวิจัยสําเร็จลุลวง
ดวยดี 

 สุดทายนี้ คุณงามความดีและประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธฉบับน้ี ผูวิจัยขอนอมบูชาคุณ
บิดามารดา และบูรพคณาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชาอบรมสั่งสอนขาพเจา จนกระทั่ง
ประสบผลสําเร็จในการศึกษาครั้งนี้ 
 
 

  พิภัทรา ขาวสาํอางค 



สารบัญ 

          
บทที ่  หนา 
     1  บทนํา.....................................................................................................…..       1 
          ภูมิหลัง......................................................................................................      1 
          ความมุงหมายของการวิจัย..........................................................................      2 
          ความสําคัญของการวิจัย.............................................................................      2 
          ขอบเขตของการวิจัย......................................................….........................      3 
            นิยามคําศัพททีใ่ชในการวิจัย..........…..……...…….........………..................      4 
          กรอบแนวคิดในการวิจัย..............................................................................      6 
          สมมติฐานในการวจัิย..................................................................................      7 

 
    2  เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวของ...................................................................       8 
          บุคลกิภาพของพนักงานขาย...........................................................………..      8 
          ทฤษฎีเกี่ยวกับความรูพ้ืนฐานทีจํ่าเปนสําหรับพนักงานขาย.........................    17 
          กลยุทธในการขายโดยใชพนักงานขาย….....................................................    22 
          ทฤษฎีเกี่ยวกับการขายตรง….....................................................................    29 
           ปจจัยสูความสําเรจ็…………………………………………………………......    31 
            ขอมูลธนาคารยูโอบ ีจํากัด...........................................................................    32 
          งานวิจัยที่เกี่ยวของ…………………………...........................………….......    33 

 
     3  วิธีดําเนินการวิจัย…………………………………………………………........      35 
          การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตัวอยาง.................................................     35 
          การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย.......................................................    35 
          การเก็บรวบรวมขอมูล……………………………………………………........    40 
            การจัดทําและวเิคราะหขอมูล................................……...............................    41 
  

 
 



สารบัญ (ตอ) 
           

บทที ่   หนา 
      4  ผลการวิเคราะหขอมูล………………………………………..………………….    47 
           ผลการวิเคราะหขอมูล………….........................................……....................    47 
           สัญลกัษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล........................................….….............    47 
           การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล.......................................................…….......    47 
           ผลการวิเคราะหขอมูล……………………………………………………….......    48 

 
      5  สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ........................................……..........    69 
           สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวธิีการศกึษาคนควา.......................…...    69 
           สรุปผลการศึกษาคนควา...............................................................................    73 
           อภิปรายผล.......................................................................................…........    76 
           ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย.................................................................…...    79 
           ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป.........................................................…...    80 

 
        บรรณานุกรม………………….……………………………………………………    82 

 
        ภาคผนวก........................................................................................................    84 

 ภาคผนวก ก  ……………....................................................……...............    85 
             แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย......................……..........................................    86 
            ภาคผนวก ข  รายนามผูเชี่ยวชาญตอบแบบสอบถาม......................……......    92 
              รายช่ือผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย………………..……………….    93 
      ประวัติยอผูทําสารนิพนธ.......……………………………………………………    95 

 



บัญชีตาราง 
           

ตาราง     หนา 
 1   แสดงเกณฑการแปลคะแนนเฉลี่ยแบบสอบถามสวนที่ 2....................................... 37 
 2   แสดงเกณฑการแปลคะแนนเฉลี่ยแบบสอบถามสวนที่ 4....................................... 39 

     3   แสดงเกณฑการแปลคะแนนเฉลี่ยแบบสอบถามสวนที่ 5………............................. 40 
     4   แสดงจํานวนและรอยละ ขอมูลของพนักงานขายบัตรเครดิต………………...…....... 48 

 5   แสดงขอมูลเกี่ยวกบัระดับความคิดเห็นของพนักงานขายบัตรเครดิต……...……….. 51 
 6   แสดงขอมูลเกี่ยวกบัความรูความเขาใจในผลติภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิต… 52 
 7   แสดงระดับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิต………….. 53 
 8   แสดงขอมูลเกี่ยวกบักลยุทธในการขายบัตรเครดิต………………........................... 54 

     9   แสดงขอมูลเกี่ยวกบัความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิต.......................... 55 
     10  แสดงการเปรียบเทยีบความสําเรจ็ในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตรเครดิต    
              ธนาคารยูโอบี จํากัด จําแนกตามเพศ…………………………………………..... 

 
57 

     11  แสดงผลการเปรียบเทียบความความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขาย  
              บัตรเครดติธนาคารยูโอบี จํากัด จําแนกตามอายุ……………………..……….... 

 
58 

12 แสดงผลการเปรียบเทยีบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบตัรเครดิต 
     ธนาคารยูโอบี  จํากัด จําแนกตามสถานภาพ……………………………………. 

 
59 

13 แสดงผลการเปรียบเทยีบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบตัรเครดิต 
     ธนาคารยูโอบี จํากัด   จําแนกตามระดับการศึกษา…....................................... 

 
60 

14 แสดงผลการเปรียบเทยีบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบตัรเครดิต 
     ธนาคารยูโอบี จํากัด จําแนกตามประสบการณการทํางาน  .............................. 

 
61 

15 แสดงผลการเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยรายคูความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงาน 
     ขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด จําแนกตามประสบการณการทํางาน ........ 

 
61 

16 ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขาย 
     บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด จําแนกตามรายได.......................................... 

 
63 

  
 



บัญชีตาราง (ตอ) 
  
ตาราง  หนา 

17  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความคิดเห็นตอคุณสมบัติของพนักงาน 
     ขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด เปนรายขอกับความสําเร็จในอาชีพการ 
     ขาย................................................................................................................ 

 
 

64 
    18  แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลติภัณฑ  

     ของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด เปนรายขอกับความสําเร็จใน   
     อาชีพการขาย................................................................................................. 

 
 

66 
19 แสดงผลการการวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยทุธในการขายของพนักงาน 

     ขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด เปนรายขอกับความสําเร็จในอาชีพการ 
     ขาย................................................................................................................ 

 
 

67 



บัญชีภาพประกอบ 
  
ภาพประกอบ  หนา 
       1  กรอบแนวคิดในการวิจัย...................................................................................... 6 
       2  บุคลิกภาพของบุคคล…………………................................................................. 10 
       3  แสดงลําดับขั้นตอนในกระบวนการขาย……………………………………………… 22 
  
  

 
 



 

บทที่  1 
                                                    บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 

 ในสังคมปจจุบันบัตรเครดิตเปนที่นิยมใชกันอยางกวางขวาง ธุรกิจดานบัตรเครดิตเติบโต
อยางรวดเร็วและตอเนื่อง  และมีสภาพการแขงขันสูงผูใหบริการแตละรายตางสรรหากลยุทธในการ
เขาถึงลูกคา แตโดยสวนใหญจะเนนในเรื่องรูปแบบการใหบริการที่แตกตางและโดดเดน   ไปตาม
กลุมเปาหมาย ซึ่งปจจุบันมีความชัดเจนมากขึ้นแตกตางจากอดีตที่เนนลูกคาเฉพาะบางกลุม เทานั้น  
การเจาะตลาดที่ประสบผลสําเร็จ    ซึ่งจําเปนตองศึกษาถึงความตองการของลูกคาอยางแทจริงไมวา
จะเปนพฤติกรรมของลูกคา รูปแบบการดําเนินชีวิต แมกระทั่งสังคมสิ่งแวดลอมปจจัยตางๆ เหลานี้
จะทําใหเลือกกลุมเปาหมายในการทํากลยุทธใหแมนยําเกิดประโยชนสูงสุดตอองคกรและผูบริโภค
ปริมาณการใชจายผานบัตรเครดิตเพ่ิมมากขึ้น  เปนลําดับธุรกิจบัตรเครดิตเติบโตอยางรวดเร็ว
ปจจุบันมีผูถือบัตรเครดิตทั้งหมดกวา 10 ลานบัตรโดยเฉลี่ยตอ 1 คน จะมีบัตรเครดิต  3 ใบ 
เน่ืองจากบัตรเครดิตสามารถที่จะอํานวยความสะดวกในการบริหารการเงินสวนบุคคลได และใน
แงมุมของเศรษฐกิจนับไดวาเปนเครื่องมือสําคัญประการหนึ่ง ในการกระตุนการจับจายใชสอย 
             บัตรเครดิต  ไดเขามาในระบบการเงินของไทยตั้งแตป  พ.ศ. 2512  โดยสถาบันการเงิน
ทั้งในและตางประเทศตางก็เรงสงเสริมบัตรเครดิตของตนเอง เพ่ือที่จะครองสวนแบงตลาดใหไดมาก
ที่สุดดานหนึ่งเพ่ือเปนการใหบริการลูกคาของตนเอง สวนอีกดานหนึ่งก็เพ่ือตองการผลตอบแทนจาก
คาธรรมเนียมอันเกิดจากการใชบัตรเครดิตและตั้งแตปพ.ศ. 2537 เปนตนมาถือไดวาเปนยุคทองของ
บัตรเครดิตธนาคารพาณิชยตางๆ อยากเขามาชวงชิงสวนแบงตลาดเพราะถือเปนธุรกิจที่กําไรสูง
ธนาคารพยายามที่จะหากลยุทธตางๆ  เพ่ือชวงชิงสวนแบงทางการตลาดผูถือบัตร 1 คนอาจมีบัตร
เครดิตของธนาคารอื่นๆ  อีกหลายใบผูบริโภคมีโอกาสในการเลือกสมัครบัตร ทั้งน้ีการเพิ่มจํานวน
สมาชิกผูถือบัตรเครดิตตองอาศัยพนักงานขายที่มีความชํานาญในการจัดหาสมาชิกผูถือบัตรเครดิต
ใหกับธนาคารนั้นๆ จึงเปนอีกชองทางหนึ่งที่ทําใหเขาถึงลูกคาไดมากขึ้น  

  ธนาคารยูโอบีเปนธนาคารหนึ่งที่สนใจทําธุรกิจ เกี่ยวกับบัตรเครดิตและมีพนักงานขาย
บัตรเครดิต ที่มีหนาที่ในการจัดหาลูกคา เพ่ือเปนสมาชิกใหมใหกับธนาคารในการถือบัตรเครดิตของ
ธนาคารยูโอบี  ดังนั้น พนักงานขายบัตรเครดิตจึงเปนสวนสําคัญอันดับแรกของธนาคารในการจัดหา
ลูกคาใหมมาใชบริการบัตรเครดิต ถาทางธนาคารไดพนักงานขายบัตรเครดิตที่มีประสิทธิภาพและมี
ความสามารถในการขายบัตรเครดิตที่มีประสิทธิภาพ  จะทําใหธนาคารมีลูกคาที่ใชบริการบัตร
เครดิตในจํานวนมาก พนักงานขายบัตรเครดิตจึงเปนอีกอาชีพหน่ึงที่นาสนใจ เพราะสามารถที่จะ
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สรางรายไดใหแกผูที่เปนพนักงานขายอยางมาก  เพราะย่ิงสามารถทําผลงานไดมากๆ ก็จะได
ผลตอบแทนที่มากกลับมาและประสบผลสําเร็จในอาชีพการเปนพนักงานขายบัตรเครดิต 
            จากเหตุผลดังกลาวขางตนผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาในหัวขอเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  ซึ่งการศึกษาวิจัยในหัวขอ
นี้ ตองการที่จะทราบวาปจจัยใดบางที่มีอิทธิพลทําใหพนักงานขายบัตรเครดิตของธนาคารประสบ
ผลสําเร็จในอาชีพการเปนพนักงานขายบัตรเครดิต และเพื่อใชเปนแนวทางในการบริหารการวาง
แผนการฝกอบรมใหความรูในดานตางๆ แกพนักงานขายบัตรเครดิตของธนาคารที่สนใจและ
ตองการที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพการเปนพนักงานขายบัตรเครดิตดังกลาวตอไป ในอนาคต 
 

ความมุงหมายของงานวิจัย 

    ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
  1.   เพ่ือศึกษาความสําเรจ็ในอาชีพการขาย 
2. เพ่ือศึกษาปจจัยขอมูลประชากรศาสตร   ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ 

การศึกษา ประสบการณการทํางาน  และรายไดที่มีผลตอความสําเรจ็ในอาชีพขายของพนักงานขาย 
      3.   เพ่ือศึกษาความสมัพันธระหวางคุณสมบัติของพนักงานขายกับความสาํเร็จในอาชีพ
การขายของพนักงานขาย 
 4.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลิตภัณฑกับความสําเร็จใน
อาชีพการขายของพนักงานขาย 
 5.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางกลยทุธในการขายกับความสําเรจ็ในอาชีพการขาย
ของพนักงานขาย 
  

ความสําคญัของการวิจัย 

  1. เพ่ือใหทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลผลตอความสาํเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย
เพ่ือใชเปนแนวทางในการวางแผนและการบริหารการขาย 

2.  เพ่ือใหผูที่ศึกษาขอมูลไดนาํผลที่ไดจากการศึกษาวิจัยไปใชในการฝกอบรมเพื่อ 
พัฒนาศักยภาพการเปนพนักงานขายของตนเองและเปนขอมูลในบริหารและการวางแผนเพื่อ
สามารถที่จะรองรับการแขงขันของตลาดไดตอไปในอนาคต 
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ขอบเขตการวิจัย 

     ประชากรที่ใชในการวจิัย 

   ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานขายบัตรเครดิตของธนาคารยูโอบี 
ที่มีอยูทั้งหมดจํานวน 300 คน  (ที่มา : ฝายบริหารการขายของธนาคารยูโอบี จํากัด วันที่  31 
มกราคม 2551) 
     กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
     กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานขายบัตรเครดิตของธนาคาร 
ยูโอบี  โดยใชวิธีสํามะโนพนักงานขายบตัรเครดติทั้งหมด 
 

    ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

   ตัวแปรอิสระ (Independent   Variables) ประกอบดวย 
1. ลักษณะขอมูลประชากรศาสตร 

                1.1 เพศ 
1.1.1 ชาย 
1.1.2 หญิง 

             1.2   อายุ 
1.2.1    21 – 25  ป 
1.2.2    26 – 30  ป 
1.2.3  31 - 35  ป 
1.2.4  36  ปขึ้นไป 

            1.3   สถานภาพ 
1.3.1   โสด 
1.3.2   สมรส / อยูดวยกัน 
1.3.3 หมาย / หยาราง  

       1.4   ระดับการศึกษา 
1.4.1   ต่ํากวาปริญญาตรี 
1.4.2   ปริญญาตร ี
1.4.3 สูงวาปริญญาตรี 

     1.5   ประสบการณการทํางาน 
1.5.1    ต่ํากวา หรือ เทากับ   1   ป 
1.5.2    2 – 3   ป 
1.5.3    3 - 4    ป 
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1.5.4    มากกวา   4   ป 
       1.6 รายไดตอเดือน 

1.6.1 นอยกวาหรือเทากับ  10,000  บาท 
1.6.2    10,001 – 20,000  บาท  
1.6.3 20,001 -  30,000  บาท 
1.6.4 30,001 บาทขึ้นไป 

      2.  คุณสมบัติของพนักงานขาย 
 3.  ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ 

 4.  กลยุทธในการขาย 

 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก ความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย
บัตรเครดิต 
 

นิยามคําศัพทที่ใชในการวิจัย 

              1.  ปจจัยพื้นฐานของพนักงานขาย 
  หมายถึง  ปจจัยพื้นฐานสําคัญของพนักงานขายที่จําเปนตองมี  ซึ่งประกอบไปดวยปจจัย

ดานตางๆ  ดังนี้ 
                    1.1   คุณสมบตัิของพนักงานขาย 

      หมายถึง  คุณลักษณะของพนักงานขายที่ประกอบดวย ตองรักในงานขาย  มีความเต็ม
ใจในการทํางานหนักตองการไดรับความสําเร็จตองเปนคนมองโลกในแงดีหรือมีทัศนคตทิี่ดี รูจัก
คุณคาของเวลา ตองเปนผูพูดและผูฟงทีดี่ 
                   1.2   ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ 

      หมายถึง  ความรูความเขาใจในผลติภัณฑ สินคาและบริการทีพ่นักงานขายควรทราบ
เพราะจะชวยใหประสบความสําเร็จในการขายมากยิ่งขึน้ซ่ึงสามารถอธิบายถึงลักษณะของสินคา 

       1.3   กลยุทธในการขาย 
      หมายถึง  กลยุทธหรือวิธีการตางๆ ในขั้นตอนการขายเพื่อใหไดมาซึ่งกลุมลูกคา

เปาหมาย  ตามกระบวนการขายในขั้นตอนการขายตางๆ  ไดแกการแสวงหาลูกคา การเตรียมตัว
กอนการขาย  ผลจากการขาย และการใหบริการหลังการขายที่พรอมทั้งบริการอยางมีระบบเพ่ือ
สรางความสัมพันธอันดีใหเกิดขึ้นกับลูกคา ซึ่งทําใหเกิดการบริโภคซ้ําหรือการแนะนําลูกคารายอื่นๆ 
ตอไป 

  2.  ความสําเร็จในอาชีพการขาย   
            หมายถึง ความสาํเร็จของพนักงานที่มีตออาชีพพนักงานขายบัตรเครดิตซึ่งจะพิจารณา
จาก  รายได ตําแหนง ผลงาน  ความภาคภูมิใจ จากงานที่ทํา 
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  3.  การขายตรง  
  หมายถึง  การเสนอขายสินคาไปที่ผูบริโภคโดยตรงโดยอาศัยพนักงานขาย หรือตัวแทน

จัดจําหนายในการนําเสนอสินคาประเภทบัตรเครดิตของธนาคารยโูอบี 
  4.  พนักงานขาย  

            หมายถึง  พนักงานที่ดํารงตําแหนงเปนพนักงานขายสินคาของบริษทัมีหนาที่ในการขาย
บัตรเครดิตของธนาคาร 
   5. ลูกคา   

  หมายถึง  บุคคลที่ซื้อสินคาจากธนาคารยูโอบีซึ่งอาจเปนลูกคาใหมหรือลูกคาเกาก็ได 
  6.  บัตรเครดิต 

            หมายถงึ   ผลิตภัณฑของธนาคารที่ออกใหแกลูกคาในรปูแบบของบตัรเครดิตที่สามารถใช
ซื้อสินคาหรือบริการไดโดยการชําระเงินเต็มจํานวนหรอืแบงชําระบางสวนคืน  ใหกับธนาคารใน
ภายหลังใหกับธนาคารผูออกบัตร และผูถือบัตรเครดิตยังสามารถเบิกเงินสดลวงหนาไดโดยเสีย
คาธรรมเนียมและดอกเบี้ยใหกับธนาคารผูออกบัตร 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
   การศึกษาวจัิยเรื่อง  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย
บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  

           ตัวแปรอิสระ                 ตัวแปรตาม 
                                                                                                           
                                                    
   ขอมูลสวนบุคคลของพนักงานขาย 
   - เพศ 
   - อายุ 
   - สถานภาพ  
   - ระดับการศึกษา 
   - ประสบการณการทํางาน 
   - รายได 
 

 
 
 
 
 
 
 

ความสําเร็จในอาชีพการขาย  
ของพนักงานขายบัตรเครดิต 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
   ปจจัยพื้นฐานของพนักงานขาย 
-  ดานคุณสมบัติของพนักงานขาย 
-  ดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ 
-  ดานกลยุทธในการขาย 
 

 
                                                                    
   ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
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สมมุติฐานในการวิจัย 

  1.  พนักงานขายที่มีเพศแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกนั 
  2.  พนักงานขายที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกนั 
  3.  พนักงานขายที่มีสถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน 
4.  พนักงานขายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตาง 

กัน 
             5.  พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย
แตกตางกัน 

6. พนักงานขายที่มีรายไดแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน 
7. ปจจัยดานคุณสมบัติของพนกังานขายมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขาย 

ของพนักงานขาย 
8. ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพ 

การขายของพนักงานขาย 
9. ปจจัยดานกลยุทธในการขายมีความสัมพันธตอความสาํเร็จในอาชีพการ 

ขายของพนักงานขาย 
 



 

บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

 การศึกษาวิจัยถึงปจจัยสูความสําเร็จของผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพมาหานคร ผูวิจัยได
ศึกษาเอกสารแนวคิด ทฤษฎตีางๆ และงานวจัิยที่เกี่ยวของเพ่ือประกอบในการการศึกษาครั้งน้ี
ดังตอไปน้ี 

  1.  ทฤษฎีเกี่ยวกับบุคลิกภาพของพนักงานขาย 
  2.  ทฤษฎีเกี่ยวกับความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย 
  3.  ทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธในการขายโดยใชพนักงานขาย 
  4.  ทฤษฎีการขายตรง 
5. ปจจัยสูความสําเร็จ 
6. ประวตัิความเปนมาธนาคารยูโอบี จํากัด 
7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1.  บุคลิกภาพของพนกังานขาย 
  บุคลิกภาพ (Personality) มาจากภาษาลาติน  “Persona’’ หมายถึง หนากากที่ตวัละคร

สมัยกรีกและโรมันสวมใสเพ่ือแสดงบุคลิกลักษณะที่แตกตางกัน ใหผูดูเห็นไดในระยะไกลๆ 
  บุคลิกภาพ  หมายถึง สภาวะทุกอยางทีป่ระกอบขึ้นเปนตัวบุคคลโดยรวม หมายถึง

คุณสมบัติหรือคุณลักษณะทางจิตใจซึ่งมีอิทธิพลตอการกระทําของบคุคลในสถานการณตางๆ 
(นงลักษณ สทุธิวัฒนันธ. 2546 : 118) 

  บุคลิกภาพ   หมายถึง  ลักษณะดานจิตวทิยาภายในของบุคคลเปนสิ่งที่กําหนดและ  
สะทอนถึงวธิกีารซึ่งบุคคลหนึ่งตอบสนองตอสิ่งแวดลอมของเขา หรืออาจตอบสนองจากสิ่งกระตุนที่
เปนสิ่งแวดลอม (เสรี  วงษมณฑา. 2542 : 66) 

  บุคลิกภาพ  หมายถึง  ครอบคลุมสภาวะทุกอยาง ซ่ึงประกอบขึน้เปนตวับุคคลนับตั้งแต
สภาวะทางกายอารมณ ทักษะ ความสนใจ ความผดิหวัง ความรูสึก  ลักษณะทาทาง นิสัย 
ความสามารถทางปญญา ตลอดจนความสําเร็จที่บุคคลนั้นไดรับรวมทั้งการปรับตัวของบุคคลในการ
เผชิญปญหาหรือความคับของใจที่เกิดขึน้ในทุกสถานการณของชีวติ  ซ่ึงนับวาเปนสวนหนึ่งของ
บุคลิกภาพ 

  บุคลิกภาพ หมายถึง   พัฒนาการที่มีมายาวนานของมนุษยตั้งแตเด็กจนเตบิใหญโตเปน
ผูใหญ พัฒนาการของบุคลกิภาพสามารถสรุปได 5 ประการ ดังน้ี 

  1.  บุคลิกภาพเปนนิสัยโดยรวมของคน 
            2.  บุคลิกภาพเปนสิ่งที่พัฒนาระยะยาว 
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  3.  บุคลิกภาพเปนสิ่งที่คงทนอยูนาน 
   4.  บุคลิกภาพ   เปนตัวกาํหนดรูปแบบปฏิกิริยาโตตอบ (Reaction) ของมนุษยที่มี 

ตอสิ่งแวดลอม เชน เม่ือเกิดเพลิงไหมจะทําอยางไรเม่ือเกิดแผนดินไหวจะทําอยางไรเปนตน 
5. บุคลิกภาพ    เปลี่ยนไดมักจะเปลี่ยนไดเม่ือเกิดวิกฤตทิี่รายแรงเขามาในชีวติซึ่ง 

เปนเหตุการณในชีวติที่สําคัญ เชน การแตงงาน การมีบุตร ความตายของผูที่เปนที่รัก การหยาราง
เปนตน 

 
ทฤษฎีที่เก่ียวของกับบุคลิกภาพ (Theories of Personality) 

  ทฤษฎีที่เกีย่วของกับบคุลกิภาพแบงเปน 3 ทฤษฎีไดแก 
  1.ทฤษฎีฟรอยด (Freudian Theory) หรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด (Freud’s  

Psychoanalytic Theory) ทฤษฎีกําหนดโดยหลักของความตองการหรือสิ่งเราที่ไมรูสึกตัวหรอืจิตใต
สํานึก 
        2.ทฤษฎีบคุลิกภาพตามคานิยมของบุคคล (Types Based on Values) เปนทฤษฎี 
บุคลิกภาพซึ่งมุงความสําคญัที่การจดัลักษณะดานจิตวทิยาอยางใดอยางหนึ่งหรืออาจหมายถึง
ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความแตกตางซึ่งมีแนวโนมจะคงที่ซ่ึงบุคคลคนหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง
โดยแบงบุคลกิภาพของมนุษยออกเปน 6 ประเภท 
             3.ทฤษฎีลักษณะ (Trait Theory) เปนทฤษฎีบุคลิกภาพซึ่งมุงความสําคัญที่จัดการ 
ลักษณะดานจติวทิยาอยางใดอยางหนึ่งหรืออาจหมายถึงทฤษฎีที่เกีย่วของกับความแตกตาง 
มีแนวโนมจะคงที่ซ่ึงบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง 
 
ทฤษฎีฟรอยดหรือทฤษฎีจิตวเิคราะหของฟรอยด 

  ทฤษฎีฟรอยด (Freudian Theory) หรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด (Freud’s 
Psychoanalytic Theory) เปนหลักสําคัญของหลักจิตวทิยาในปจจุบันทฤษฎีน้ีกําหนดโดยหลักของ
ความตองการหรือสิ่งเราที่ไมรูสึกตัวหรือจิตใตสํานึก (Unconscious needs or Drive) โดยเฉพาะสิ่ง
เราทางเพศและความตองการดานรางกายอื่นๆ เปนสิ่งสําคัญในการจูงใจมนุษยจากประสบการณ
ของเด็กในตอนแรกการวิเคราะหความฝนลักษณะเฉพาะอยางดานจิตใจและปญหาการปรับตวัซ่ึงฟ
รอยดพบวาบคุลิกภาพของบุคคลประกอบดวยปจจัย 3 ประการที่เกี่ยวของกัน  (อิด อีโก และ
ซุปเปอรอีโก)  
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ภาพประกอบ 2  บุคลิกภาพของบุคคล 3 ประการ 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน. (2539). พฤตกิรรมผูบริโภคฉบับสมบูรณ. หนา 98. 

 
       1. อิด (ID) เปนความคิดที่เกี่ยวของกับสิ่งกระตุน    หรือสิ่งเราที่มีมาตั้งแตด้ังเดิม  

เปนสวนของบุคลิกภาพซึ่งเกิดจากแรงกระตุนอยางหยาบ (Primitive Drive) และความรูสึกทีก่ระตุน
ใหบุคคลพยายามตอบสนองความตองการของเขา หรืออาจหมายถึงแหลงของพลังดานจิตวิทยาดาน
จิตใจและการแสวงหาความพึงพอใจตามความตองการของรางกาย และความตองการตามสญัชาต
ญาณโดยมีลักษณะคือ  
            1.1  เปนความตองการขั้นพ้ืนฐานของรางกาย   เชนความหิวกระหายและความ 
ตองการทางเพศที่บคุคลตองแสวงหาความพึงพอใจในทันทีทันใดถือวาเปนแรงกระตุนตามสัญชาติ
ญาณ (Instinctual Drive) หรือแรงกระตุนพ้ืนฐาน (Basic Drive) 

  1.2  เปนจิตใจใตสํานึก (Unconscious) ซ่ึงเกิดจากความตองการของรางกาย 
(Biological) 

  1.3 เปาหมายของอิด  คือ ทําใหบุคคลเกดิความสุขความพึงพอใจและลดความเจบ็ปวด 
(ลดความตึงเครียด) 
            1.4 อิดเปนบุคลิกภาพซึ่งยังไมไดรับการขัดเกลา   ตัวอยางการสูบบุหรีห่รือด่ืมสุราเพ่ือ 
ลดความตึงเครียดถือวาเกิดจากอิด 
            1.5 เม่ือบุคคลไมสามารถสนองความตองการที่เกิดจากอิดและเกิดความวิตกกังวล 
 (Neurotic Anxiety)  
   1.6 การทํางานของอิดเปนการตัดขาดจากโลกภายนอก 
 
 

  
การทําใหเกิดความพึงพอใจ 

(Gratification) 
อิด  (ID) อีโก  (Ego) 

   ระบบ 1  ระบบ2 

ซุปเปอรอีโก 
(Superego) 
  ระบบ 3 
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   2. อีโก (Ego) หมายถึง  สวนหนึ่งของบุคลิกภาพซึ่งอยูในการควบคุม โดยจิตสํานึกของ
แตละบุคคลซึง่ทําหนาที่คอยตรวจสอบภายในโดยพยายามใหเกิดความสมดุลระหวางความตองการ
อยางหยาบของอิดและเงื่อนไขทางสังคมวัฒนธรรมของซุปเปอรอีโกโดยลักษณะอีโกมีดังน้ี 
             2.1  เปนสวนหนึง่ที่จะประนีประนอม ความตองการจากอิดโดยหาวิธีที่จะสนอง 
ความตองการใหถูกตองเหมาะสม 

2.2 เปนการรับรูทีมี่สติเพ่ือหาวธิีการตอบสนองที่ถูกตองเปนสวนของบคุลิกภาพ  ที่มี 
เหตผุลและมีการรับรูที่ดี 

2.3 อีโกจะรวมการรับรู และกระบวนการความคิดหรือความเขาใจมาดวย 
2.4 เปนความกังวลที่เกิดจากสถานการณโลกภายนอกที่เปนจริง 

 
              3. ซุปเปอรอีโก (Superego)  แสดงถึงความตองการสวนบุคคลหรือสังคมซึ่งใชเพ่ือ 
กําหนดเงื่อนไขดานจรรยาบรรณของพฤตกิรรมหรือหมายถึงความคดิเกี่ยวกับความตองการภายใน
ทางการแสดงดานศีลธรรม และลักษณะจรรยาบรรณที่ควรปฏบิตัิของสังคมโดยซุปเปอรอีโกจะมี
ลักษณะดังน้ี 

3.1 บทบาทของซุปเปอรอีโกจะมองวาบทบาทแตละบุคคล สนองความตองการตาม 
การยอมรับของสังคมซุปเปอรอีโกจึงเปนขอหามขอผูกมัด หรือขอยับยั้งดานจิตใจในสิ่งกระตุนอยาง
หยาบที่เกิดจากอิด 

3.2 เปนระบบการควบคุม (Control System) ความตองการจากอิดใหแสดงออก  
ตามความตองการตามเงื่อนไขดานศีลธรรม (Moral) และจรรยาบรรณ (Ethical) 

3.3 เปนสวนของมโนธรรมหรือจิตสํานึก (Conscious) ซ่ึงเปนความละอาย   และ 
ความกลวัตอบาป 

   บุคลิกภาพทั้งสามที่อยูภายในตวัมนุษย   จะคอยตอสูกันนักการตลาดตองเขาใจ ทฤษฎี
ดังกลาวเปนอยางดีเพ่ือจะไดเขาใจพฤติกรรม ในการใชผลิตภัณฑของผูบริโภคซึ่งโดยทั่วไปแลว
ผูบริโภคจะใชผลิตภัณฑ ตามอีโกหรือยึดม่ันในความเปนตัวเอง สังคมธุรกิจในปจจุบัน  ซุปเปอรอีโก 
สําคัญที่สุด มีคํากลาววา “เราเปนลูกหลานยุคแหงความเงียบงัน” คือตัวตนที่แทจริงของเราซึ่งตอง
อยูในความเงยีบงัน 

 
ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล 

    ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล (Types Based on Basic Values) เปนอีก
ทฤษฎีหน่ึงที่แบงบุคลิกภาพของมนุษยออกเปน 6 ประเภท ดังน้ี 

    1. มนุษยทฤษฎีนิยม (Theoretical Man) 
1. มนุษยสุนทรียนิยม (Aesthetic Man) 
2. มนุษยอํานาจนิยม (Political Man) 
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3. มนุษยเศรษฐนิยม (Economic Man) 
4. มนุษยสมาคมนิยม (Social Man) 
5. มนุษยคุณธรรมนิยม (Religious Man) 
 

   ประเภทที่ 1 มนุษยทฤษฎีนิยม (Theoretical Man) เปนบุคคลที่เนนในเรื่องทฤษฎีและ
เหตุผลหมายความวา ถาซือ้สินคาบุคคลประเภทนี้จะถามคําถามวาทําไม เพราะอะไร 

   ประเภทที ่ 2 มนุษยเศรษฐนิยม (Economic Man) เปนบคุคลที่เนนถึงความประหยัด 
ความคุมคาของเงินซ้ือสินคา ราคาถูก ซ้ือสินคาโดยพิจารณาวาคุมคาหรือไมคุมคา การทําการตลาด
กับบุคคลกลุมน้ีตองใชวธิีการสงเสริมการขาย 

   ประเภทที่ 3 มนุษยสุนทรียนิยม (Aesthetic Man) เปนบุคคลที่เนนที่รูปแบบ ซ้ือสินคามัก
เนนความสวยเปนหลักบคุคลประเภทนีส้นใจเรื่องการออกแบบสวนเรื่องราคาคุณภาพจะไมสนใจ 

   ประเภทที่ 4 มนุษยสมาคมนิยม (Social Man) เปนบุคคลที่ทําอะไรเพื่อคนอ่ืน จะมีมาก
ในสังคมที่ชอบออกงานสังคม ชอบแสดงออก สนใจความชอบของผูอ่ืนมากกวาของตนเอง 

   ประเภทที่ 5 มนุษยอํานาจนิยม (Political Man) ผูที่ชอบแสดงความเปนผูนํา ไมชอบทํา
อะไรซ้ําแบบใครบุคคลประเภทนี้จะซื้อกอนคนอ่ืนเสมอเรียกวาผูรับนวัตกรรมใหม(Innovator) 

   ประเภทที่ 6 มนุษยคุณธรรมนิยม (Religious Man) เปนบุคคลที่มีลักษณะใจบญุ ทําสิ่งใด
ดวยความเคารพกฎกติกา บุคคลประเภทนี้อาจซื้อสินคาเพื่อชวยคนอ่ืน อยากอุดหนุนพอคาแมคา
ดวยความเมตตา 

 
   การจัดบุคลกิภาพตามการจัดประเภท ผูยอมรับผลติภัณฑใหมอาศัยเสนกระบวนการ

ยอมรับ (Adoption Curve) เน่ืองจากบุคคลมีความแตกตางกันบางคนยอมรับผลติภัณฑใหมใน
ชวงแรกแตบางคนจะยอมรับผลติภัณฑใหมในชวงหลงั โดยไดจัดประเภทผูยอมรับผลิตภัณฑใหม
ออกเปนกลุมตามเกณฑระยะเวลาของการยอมรับผลติภัณฑใหมออกเปน  5 กลุม ดังน้ี 

1. กลุมผูรับนวตักรรมใหม (Innovators) เปนกลุมที่มีความกระตือรือรน ที่จะทดลอง 
ผลิตภัณฑใหม 

2. กลุมผูใชผลิตภัณฑครั้งแรก (Early  Adopters) เปนกลุมที่รองลงมาจากกลุมแรก  
ขางจะอยูแนวหนา 

3. กลุมทันสมัย (Average Adopters) เปนกลุมที่อยูกลางๆ เปนผูที่ซ้ือสินคาที่กําลัง 
เปนที่นิยมกันอยางมาก 

4. กลุมตามสมัย (Late  Adopters) เปนกลุมที่มีความลาชาแตยังไมมากนัก โดยจะ 
ซ้ือสินคาหลังจากที่มีคนอ่ืนใชกันมาแลว เชน เปนผูที่มีบัตร ATM บัตร VISA เปนตน 

5. กลุมลาสมัย (Laggards) เปนกลุมที่ยอมรับผลติภัณฑใหมชาที่สุดเปนกลุม 
สุดทายที่ยอมรับนวตักรรม 
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   การแบงบุคลิกภาพของมนุษยในการยอมรับสิ่งใหม หรือไมยอมรับสิ่งใหมสามารถ 

แบงไดเปน 5 ประเภท ดังน้ี 
  1. กลุมนวตักรรม (Innovative) เปนกลุมที่ชอบทําอะไรกอนคนอ่ืน 
  2. กลุมที่เปนผูนํา(Political Man)เปนกลุมที่ตองการเปนผูนําแตไมเร็วเทากบักลุม 

แรก 
  3. กลุมที่ชอบทําอะไรเพื่อคนอ่ืน (Social  Man) เปนกลุมที่ชอบออกงานสังคมและ 

ชอบทําอะไรเพื่อคนอ่ืนสนใจ ยอมรับ และยกยอง 
  4. กลุมตัดสนิใจโดยใชเกณฑเศรษฐกิจ (Optimum  Economic) เปนกลุมที่ตัดสินใจ 

โดยถือเกณฑประโยชนและประหยัด ดังน้ัน กลุมน้ีตองกระตุนตวัสนิคาที่การลดราคา การแจกของ
แถมหรือการสงเสริมการขาย 

  5. กลุมชอบความแปลกใหม (Variety) เปนกลุมที่ชอบความหลากหลาย ความแปลก 
ใหมมีการเปลีย่นแปลงอยูเสมอ 

  การจัดประเภทบุคลิกภาพตามคานิยมในสังคม (Types  based  on  Social Values) 

 ดังน้ี 

  แบบที่ 1 ผูที่คํานึงถึงธรรมเนียมนิยม (Tradition Directed) แบบน้ีเทียบไดกับมนุษย 

คุณธรรมนิยม (Religious Man) คือ เปนมนุษยธรรมเนียมนิยมทําอะไรโดยเคารพกฎระเบียบของ
สังคมทําตามขนบประเพณีของชาวจีนทีย่ังคงมีอยู 

  แบบที่ 2 ผูที่คํานึงถึงตวัเอง (Inner Directed) บุคลิกภาพแบบนี้คลายกับของฟรอยด 

ในสวนทีเ่ปนอีโกผูที่ยึดถือตัวเองเปนหลกั ยึดม่ันในความเปนปจเจกชนมากที่สุด 

  แบบที่ 3 ผูที่คํานึงถึงบุคคลอ่ืน (Other Directed) บคุลิกภาพแบบนี้คลายกับมนษุย 

ประเภทที่4 ในทฤษฎีบุคลกิภาพตามคานิยม คือมนุษยสังคมนิยม (Social  Man) น่ันคือ มนุษย
สังคมนิยมเปนผูที่ทําสิ่งใดเนื่องจากมีบุคคลอื่นผลักดันใหทําสิ่งน้ันหรือทําเพื่อแสดงใหผูอ่ืนชื่นชม
ไมใชทําเพราะตัวเองตองการทํา 
 
ทฤษฎีลักษณะ (Trait Theory) 

  ทฤษฎีลักษณะ (Trait Theory) เปนทฤษฎีบุคลิกภาพซึ่งมุงความสาํคัญที่การวัดลักษณะ
ดานจิตวิทยาอยางใดอยางหนึ่ง หรืออาจหมายถึงทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความแตกตางใดๆ ซ่ึงมี
แนวโนมจะคงที่ซ่ึงบุคคลหนึง่แตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง (เสรี วงษมณฑา. 2542 : 73) 

  ทฤษฎีน้ีเปนการเพียงสะทอนลักษณะ (Trait) บางอยางออกมาในระดับที่ตางกนัโดย 
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ใชหลัก Semantic Differential คือ การแบงออกเปน 2  ลักษณะทีมี่ลักษณะตรงขามกันตอสิ่งใดสิ่ง
หน่ึงแลว นําไปถามบุคคลตางๆ เพ่ือแสดงความคิดเห็นโดยแบงลักษณะนิสัยของบุคคลในระดบัที่
แตกตางกัน 

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

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

ถึงเพศแตหมายถึงลักษณะของผูหญิงหรือของผูชาย เชน ความออนหวาน ออนโยน เปนตน 
3. ความเปนตัวของตัวเอง ( I ndependence ) หรือชอบพ่ึงคนอื่น (Dependence )  

บุคคลที่มีความเปนตัวของตัวเองสามารถคิด ตัดสินใจ และมีพฤติกรรมดวยตวัของตวัเองได 
4. มุงม่ันสูความสําเร็จ (Ach ievement ) หรือไมสนใจความสําเร็จ (Unambi t i ous )  

บุคคลที่มุงม่ันสูความสําเร็จจะเปนบุคคลที่มีความกระตอืรือรน มีความเชื่อม่ันในตัวเอง มีความ
ขยันหม่ันเพียร สวนบุคคลที่ไมสนใจความสําเร็จจะเปนบุคคลที่เฉื่อยชาเปนคนที่ปลอยชวีติไป
เรื่อยๆ   ไมขยันหม่ันเพียร ทอถอยงาย เปนตน 

5. เจาอารมณ (Emotional) หรือมีเหตุผล (Rational) บุคคลทีใ่ชอารมณจะหงุดหงิด 
งาย โมโหงาย โกรธงาย สวนบุคคลที่ใชเหตุผลจะเปนคนหนักแนน ไมโกรธงาย และใหเหตผุลใน
การตัดสินใจ 

6. ชอบเขาสังคม (Social) หรือ  เก็บตัว (Shut – In) ผูที่ชอบเขาสังคมจะพอใจไป 
งานเลี้ยงหรือไปดูภาพยนตร   ชอบอยูในที่ๆมีคนมากสวนคนทีช่อบเก็บตัวจะไมชอบคบหาสมาคม 
การชอบเขาสงัคม  จะมีผลกระทบเมื่ออายุเปลี่ยนไป   กลาวคือเม่ือเปนหนุมเปนสาวคอนขางชอบ
เขาสังคม (Sociability) แตเม่ืออายุมากขึ้นมีแนวโนมที่จะเก็บตวั (Shut-in) 

7. ยกตน (Dominan t )  หรือถอมตน (Humb le ) การเปนผูมีอํานาจเหนือคนอ่ืน คือ  
การเปนผูที่ตองการเปนผูนํา ชอบใชความคิดเปนผูตัดสินใจเม่ือเกิดมีปญหา แตสวนผูที่ยอมตาม
เปนผูที่ขอบเปนผูตามโดยรอคําสั่งและปฏิบัตติาม มักไมชอบใชความคิด 

8. ปรับตวังาย (Adaptability) หรือปรับตวัยาก (Inadaptability) บคุคลทีป่รับตัวงาย 
เปนบุคคล ทีส่ามารถที่จะปรับตวัเองใหเหมาะกับสภาพแวดลอมทเีปลี่ยนแปลงไดอยางรวดเร็ว สวน
บุคคลที่ปรับตวัยากจะเปนบคุคลในการปรบัตวัเองใหเขากับสถานการณที่เปลี่ยนแปลง 

9. จริงจัง (ไมยิ้มแยม)  (Seriousness) หรือสนุกสนาน (Amusing) ผูที่จริงจังกับชีวิต 
จะมีใบหนาไมยิ้มแยมแจมใส  สวนผูที่มีความสนุกสนานในชีวติจะเปนคนที่มองโลกในแงดี   อารมณ
แจมใส ไมหมกมุนหรือเปนทุกขในเรื่องใดเร่ืองหน่ึงจนเกินไป 

10. ความกาวราว (Aggressive)  หรือการยอมตาม (Submissive) บุคคลที่กาวราวจะ 
ชอบตอสู  ชอบถกเถยีงไมยอมแพใคร  สวนบุคคลที่ยอมตามเปนผูที่ไมไดโตตอบจากการกระทํา
ของบุคคลอื่นที่มีตอตน 
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11. สุขุม (Cool) หรือ มีความวิตกกังวล (Anxiety) ผูที่มีอารมณสุขุมจะไมหวั่นไหวงาย 

ตอสถานการณใหมๆ สวนผูที่มีความวติกกังวลจะมีความกลัวและมีความวาวุนตอเหตุการณตางๆ ที่
เกิดขึ้นตลอดเวลา 

  โดยหลักความจริงแลว  ทฤษฎีลกัษณะ (Traits) น้ีใหขอเท็จจริงเกี่ยวกับบุคลิกภาพ 

ไดใกลเคียงมาก  เพราะบคุลิกภาพของมนุษยน้ันเพียงสะทอนลักษณะ 11 ประการนี้จะสามารถชี้ได
วาใครมีบคุลิกภาพเดนอยางไร และดอยสวนไหน ซ่ึงจะกลายเปนบุคลิกภาพของคน ๆ น้ัน 
บุคลิกภาพทีท่ําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จในอาชีพการขายปจจัยที่สําคัญที่มีสวนทาํให
พนักงานขายประสบความสําเร็จในอาชีพการขายสามารถแบงไดเปน 8 อยาง ดังตอไปน้ี (สุวิมล  
แมจริง. 2539: 195) 

1. ตองรักงานขาย  พนักงานขาย  ที่ประสบความสําเร็จ   มักจะเปนบุคคลที่มีความ 

รักหรือความชอบในอาชีพการขาย   ตองมีความรูสกึสนุกตื่นเตนกับงาน และมีความรูสึกวางานขาย
น้ันจะใหคุณคาอันยิ่งใหญแกตนเองได  พนักงานขายคนใดที่มีความเชื่อถือในสิ่งที่ตนเองทําอยูมาก
เทาใด ก็จะยิ่งมีความเชื่อม่ันในตนเองที่จะกาวไปสูความสําเร็จมากยิ่งขึ้นเทานั้น 

2. มีความเต็มใจในการทํางานหนัก จากประวัตขิองผูที่ประสบความสําเร็จในงานขาย 

ตางๆ มาแลวน้ัน สวนหนึ่งมาจากการทุมเทใหกับงานขายอยางเต็มที่พนักงานขายที่ทํางานหนัก
ตลอดทั้งวัน และใชเวาลาวางในวันหยุดและตลอดทั้งคืนในการวางแผนการขายและกําหนดกิจกรรม
ตางๆ  ที่จะตองกระทําในวนัตอไป จะเปนบุคคลที่ประสบความสําเรจ็ในอาชีพการขายไดไมยาก 

3. ตองการไดรับความสําเร็จ  นอกจากพนักงานขายตองทุมเทใหกับงาน   อยางเต็ม 

ที่แลว พลังใจในการฟนผาอุปสรรคตางๆ เพ่ือใหบรรลุถึงเปาหมายที่ตั้งใจ  จะเปนสิ่งที่ชวยผลักดัน 
ใหประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย   ไดรวดเร็วยิ่งขึ้น พนักงานที่ประสบความสําเร็จ  ในอาชีพ
การขาย   จะเปนบคุคลทีมี่การตั้งเปาหมาย  หรือมีการตั้งความมุงหวังอยางแนวแน   ที่จะไดรับ
ความสําเร็จในชีวติของพวกเขาดวย 

4. ตองเปนคนมองโลกในแงดีหรือทัศนคตทิีดี่  อาชีพการขายเปนอาชพีที่จําเปนตอง 

อาศัยการมีทัศนคตทิี่ดีมากกวาอาชีพอ่ืนๆ  เน่ืองจากเปนอาชีพ ที่ตองพบปะกับบคุคลประเภทตางๆ
อยูเสมอตลอดจนจองประสบกับปญหาเฉพาะหนาที่ตองคอยแกไขอยูตลอดเวลาดงัน้ัน พนักงานขาย
คนใดที่มองโลกในแงดี  หรือมีทศันคตทิีดี่ตอสิ่งตางๆ  อยูเสมอ  เชน   การมีทัศนคติที่ดีตอกิจการ   
ที่ตนทํางานอยูตอผลติภัณฑที่ขายตอลูกคาที่สัมพันธดวย  และตอชีวติความเปนอยูในปจจุบัน  
ยอมจะเปนบุคคลที่มีโอกาสไดรับความสําเร็จในอาชีพการงานสูงกวาพนักงานขาย ที่มีอคติในดาน
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ตางๆ  อยางแนนอน การที่มีทัศนคตทิี่ดีจะชวยใหบุคคลนั้นมองหาวิธีการตางๆ  ในการพัฒนา
ตนเอง และทศันคตสิวนตัวใหดีขึ้นอยูเสมอ 

5. ตองมีความรูเกี่ยวกับงานเปนอยางดี  พนักงานขายทีป่ระสบความสําเร็จ  คือ  

บุคคลที่มีความรูอยางลึกซึ้งในธุรกิจที่เขาไดกระทําอยู     เพราะจะเปนสิ่งที่จะชวยใหพนักงานขาย
ประสบความสําเร็จในการขายสินคาใหแกลูกคา การมีความรูในเรื่องตางๆ เกี่ยวกับการขายเปน
อยางดี จะเปนกุญแจพื้นฐาน ที่นําไปสูความสําเร็จในการขาย  ดังน้ัน ในปจจุบันนี้จะเห็นวาธรุกิจ
จํานวนมากไดทุมเทเวลาและคาใชจายอยางมากมายไปในการพัฒนาและฝกอบรม   เพ่ือเพ่ิมพูน
ความรูและ  ประสบการณในเรื่องงานขายใหแกพนักงานขายของตนเองอยูตลอดเวลา  ความรู
เกี่ยวกับงานจะรวมถึงความรูในเรื่องของผลิตภัณฑ และศลิปะการขาย ความสามารถใน การคนหา
ความตองการของลูกคา  วิธีการติดตอสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพ  รวมถึงความรูเกี่ยวกับ
สิ่งแวดลอมภายนอกที่มีผลกระทบตอยอดขาย   เชน  ภาวะการแขงขันในตลาด ภาวะเศรษฐกิจที่
เปลี่ยนไป เปนตน ดังน้ันพนักงานขาย จึงตองเปนบุคคลที่มีความกระตือรือรนในการใฝหาความรูใน
สิ่งใหม  อยูเสมอ  ทั้งจากการพูด  การฟง  การอาน รวมทั้งการเขารับการฝกอบรมในโครงการ
ตางๆ ที่กิจการจัดขึ้นอยูเสมอ 

6. รูจักคุณคาของเวลา พนักงานขายที่จะประสบความสําเร็จน้ัน   ตองเปนคนที่รูจัก 

การใชเวลาใหเปนประโยชนมากที่สุดการบริหารเวลาอยางมีประสิทธภิาพมากเทาใด โอกาสที่จะ
ติดตอพบลูกคา   เพ่ือรับคําสั่งซ้ือสินคาก็จะมากขึ้นเทานั้น   การทํางานโดยไมมีการวางแผน 
เกี่ยวกับกิจกรรมที่จะตองกระทําในแตละวนั  เชน จะไปเยี่ยมลูกคารายใดบาง จะนําเสนอผลิตภัณฑ
ชนิดใด และมีวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑอยางไร   เปนตน จะเปนการทําลายเวลาที่มีคาไปโดยเปลา
ประโยชน  ดังน้ัน พนักงานขายที่ประสบความสาํเร็จในอาชีพจะตองเปนผูที่รูจักการบริหารเวลาดวย 

  7.  ตองเปนผูพูดและผูฟงที่ดี  การเปนผูพูดที่ดี  ของพนักงานขาย คือ การรูจักถาม
คําถามในสิ่งทีเ่ปนปญหาของลูกคา การพูดถึงประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากการใชสินคาและบริการ
ของกิจการและที่สําคัญทีสุ่ดอีกประการหนึ่งก็คือ พนักงานขายที่ประสบความสําเรจ็ในอาชีพการขาย
จะตองเปนผูฟงที่ดี  พนักงานขายจะตองรูจักมารยาทที่ดีในการฟง  ตองอดทนอดกลั่นในการรบัฟง
สิ่งตางๆ ทั้งในดานดี  และไมดีจากลูกคาการแกไขขอโตแยงหรือปญหาใดๆ  ของลูกคานั้นจะตองรอ
คอยใหลูกคาพูดจบเสียกอน  และบางครั้งอาจรวมถึงการรับฟงในเรื่องที่ตนเอง ไมชอบ หรือในเรื่อง
ปญหาสวนตวัของลูกคาดวย 

  8.  ตองใหบริการที่ดีแกลูกคาดังที่กลาวมาแลววา  หนาที่สําคัญอยางหนึ่งของพนักงาน
ขายคือ การใหบริการแกลกูคา พนักงานขายที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพการขายจะตองใหความ
เคารพแกลูกคา  ปฏิบัติแกลูกคาอยางเปนธรรม  มีความซื่อสัตยดูแลเอาใจใส   และมีการพัฒนา
ความสัมพันธที่ดีกับลูกคาอยูเสมอ 
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2.  ทฤษฎีเก่ียวกับความรูพื้นฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย 
  ความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขายมีผลตอความสําเร็จในงานขายของพนักงาน

ขาย แตละคนนั้นจะขึ้นอยูกับความรูพ้ืนฐานในดานตางๆ ที่พนักงานขายจะตองมีสําหรับการขาย
ผลิตภัณฑพนักงานขายจะตองมีการเตรียมพรอมในเร่ืองตางๆ  เพ่ือทําใหเวลาในการปดการขายเร็ว
ขึ้น และจํานวนครั้งของความสําเร็จในการขายก็จะเพ่ิมขึ้นดวย 

  ความรูของพนักงานขายโดยทั่วไปแลวจะมาจาก 2 ทางดวยกัน คอื 
1. มาจากกิจการ ซ่ึงขอมูลขาวสารนี้จะถูกสงผานมายังพนกังานขายโดยวิธีการ 

ฝกอบรมและการประชุมทางการขาย 
2. มาจากตัวพนักงานขายเอง  คือ  การที่พนักงานขายเรยีนรูจากสิ่งที่อยูรอบตัว   

และที่สําคญัทีสุ่ด คือการเรียนรูจากประสบการในการทาํงาน 
  อยางไรก็ตาม  มีอยูสองเหตุผลสําคัญในการที่พนักงานขายจะตองมีความรูทางดาน 

การขายเปนอยางดี  คือ  เพ่ือเพ่ิมความมั่นใจใหกับตวัพนักงานขายเอง และเพื่อสรางความเชือ่ใจใน
ตัวเองของพนกังานขายแกลูกคากลาวคอืในการขายผลิตภัณฑบางชนิดเชน เครื่องคอมพิวเตอร 
หรือเครื่องจักรกลตางๆ  เปนตน  พนักงานขายควรมีความรูมากกวาลูกคาผูคาดหวัง เน่ืองจาก
พนักงานขายจะตองใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ   และแนะนําวิธีการใช ตลอดจนเทคนิคในการเก็บ  
และบํารุงรักษาผลิตภัณฑน้ันใหแกลูกคา   ซ่ึงความมั่นใจในตวัเองของพนักงานขายในการเสนอขาย
น้ัน   จะชวยใหพนักงานขายปดการขายไดเร็ว  และเพิ่มยอดขายไดมากขึ้นนอกเหนือจากนั้นแลว
ลูกคาที่คาดหวังตองการ  ที่จะทําธุรกิจกับพนักงานขาย    ที่มีความรูเกี่ยวกับกจิการและผลติภัณฑ
ที่ขายเปนอยางดีอีกดวย    ซ่ึงเม่ือลูกคาผูคาดหวังมีความเชื่อม่ัน    ในความเปนผูเชี่ยวชาญของ
พนักงานขายแลวการตัดสนิใจยอมรับผลิตภัณฑของลูกคาผูคาดหวังก็จะรวดเรว็มากยิ่งขึ้น 
 
   ดังน้ัน  จะเห็นไดวาการที่พนักงานขายมีความรูเปนอยางดีน้ันจะยิ่งชวยใหประสบ
ความสําเร็จในการขายไดมากยิ่งขึ้น  ซ่ึงความรูที่พนักงานขายจําเปนตองทราบนัน้ประกอบดวย
ความรูพ้ืนฐาน  5  ประการดวยกัน  หรือที่เรียกวา ความรู 5 อยางที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย 
(5Ks) มีดังตอไปนี้คือ 

  1.   ความรูเกี่ยวกับกิจการ (Knowledge of Company) 
2.   ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Knowledge of Product) 
3. ความรูเกี่ยวกบัคูแขงขัน (Knowledge of Competitors) 
4. ความรูเกี่ยวกบัลูกคา (Knowledge of Customer) 
5. ความรูเกี่ยวกบัศิลปะการขาย  (Knowledge of Salesmanship) 

 
 
 



 18 

ความรูเก่ียวกับกิจการ (Knowledge of Company) 
   พนักงานขายเปรียบเสมอืนหนึ่งเปนตัวแทนของกิจการที่ติดตอกบัลูกคาโดยตรง  ดังน้ัน

พนักงานขาย จึงตองเรียนรูทุกอยางที่สามารถเรียนรูไดเกี่ยวกับกิจการที่ตนเองทาํงานอยูรวมถึงสิ่ง
ตางๆ ที่พนักงานขายจะตองรูเกี่ยวกับกิจการคือ 

  1. ประวัติและความเปนมาของกิจการ รวมทั้งปรัชญาและวตัถูประสงคของกิจการ 
  2. ลักษณะและการดําเนินกิจการของกิจการ ตลอดจนทิศทางและอนาคตของกิจการ 
  3. นโยบายและเปาหมายในดานตางๆ  โดยเฉพาะอยางยิ่งทางดานการตลาด  และดาน

การขายที่มีผลเกี่ยวของกับผลิตภัณฑนโยบายเกี่ยวกบัราคาสินคาการขายระยะเวลาของสินเชื่อ 
รวมถึงการสงเสริมการตลาดในรูปแบบตางๆ ที่ทําใหกบัผลติภัณฑ 

  1. โครงสรางขององคกรตลอดจนผูบริหารที่ดํารงอยูในตําแหนงที่สาํคัญตางๆ 
  2. กลยุทธและการดําเนินงานทางดานการตลาดของกิจการ  
  3. อ่ืนๆ เชน ฐานทางการเงินของกิจการ กฎระเบียบในเร่ืองตางๆ  ของกิจการตลอด 

จนนโยบายตางของกิจการที่มีตอสาธารณชนและสังคม เปนตน 
 
ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Knowledge of Product) 
               ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑทีท่ําการเสนอขายนั้น ถือไดวาเปนปจจัยหลักที่สําคัญที่สุดที่มี
ผลตอความสาํเร็จในการขาย  เน่ืองจากที่พนักงานขายมีความรูความเขาใจตอผลติภัณฑ ที่ขายเปน
อยางดีจะทําใหเกิดความเชือ่ม่ัน กระตือรือรน และสามารถตอบคําถามลูกคาไดอยางถูกตอง แมนยํา 
นอกจากนั้นยังสามารถสรางความนาเชื่อถือ และความประทับใจใหเกิดกับลูกคา  ไดอีกดวย  ดังน้ัน  
พนักงานขายจะตองมีความรูอยางลึกซึ้งเกี่ยวกับผลิตภัณฑโดยเฉพาะผลิตภัณฑทีมี่ความ
ละเอียดออน มีเทคนิคหรือเทคโนโลยีการผลิตตางๆ  และไดนํามาใชสูงมากเทาใด  หรือผลิตภัณฑ
น้ันมีความจําเปนตองสาธิตหรือแสดงมากเทาใดพนักงานขายยิ่งตองมีความรูเกี่ยวกับผลติภัณฑมาก
ขึ้นเทานั้น  โดยทั่วไปแลวพนักงานขายจะตองมีความรูเกี่ยวกบัผลติภัณฑในเรื่องตอไปน้ี 

  1. ประวตัิความเปนมาของผลิตภัณฑ 
  2. สวนประกอบ วัตถุดิบที่ใช และขบวนการผลิต 
  3. องคประกอบของผลิตภัณฑ โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑจะแบงออกเปน 3  สวน 

ใหญๆ คือผลิตภัณฑหลักรูปรางผลิตภัณฑและประโยชนเพ่ิมเติมของผลิตภัณฑ ซ่ึงพนักงานขาย
จะตองมีความรูในรายละเอยีดเหลานี้มากที่สุดเพื่อจะไดทราบวาผลติภัณฑหลักทีจ่ะเสนอความ
ตองการของผูบริโภคคืออะไร สวนประกอบตางๆ  ที่ประกอบขึ้นมาเปนผลติภัณฑที่ใหเห็นเปน
รูปราง  ลักษณะ  สีสัน  ขนาด  รูปแบบ  และบรรจุภัณฑน้ันเปนอยางไร  ตลอดจนตองทราบวา
ผลประโยชนอ่ืน  รวมทั้งบริการตางๆ  ที่ใหเพ่ิมเติมกบัผูบริโภคมีอะไรบาง 

4.  สวนผสมของผลิตภัณฑ (Product Mix) พนักงานขายจะตองรูวาผลติภัณฑของ 
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กิจการที่ขายอยูน้ัน ประกอบดวยกี่สายผลิตภัณฑ (Product Line) และแตละสายผลติภัณฑจะ
ประกอบดวยกี่รายผลิตภัณฑ(Product Item)และรายการผลิตภัณฑแตละรายการนั้นเปนอยางไร 

5.  วิธีการใช ขอควรระมัดระวัง และวิธีการเก็บรักษาผลติภัณฑ 
6. ลักษณะเดน และจุดออนของผลิตภัณฑ โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือเปรียบเทียบกับ 

ผลิตภัณฑของคูแขงขัน 
 7.  ความรูเกี่ยวกับโปรแกรมอื่นๆ ทางการตลาดที่จะมีผลเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ เชน 
นโยบาย  เกีย่วกับการลดราคาสินคา  การขายระยะเวลาสินเชื่อ  หรือการสงเสริมการตลาด  ใน
รูปแบบตางๆ ที่ทําใหกับผลิตภัณฑ เปนตน 
 
ความรูเก่ียวกับคูแขงขัน (Knowledge Competitors) 
    พนักงานขายจะตองมีความรูเกี่ยวกับคูแขงขันดานตางๆ เน่ืองจากขอโตแยงที่พนักงาน
ขายจะตองเผชิญมากที่สุดขอหน่ึงในการเขาพบลกูคา คือ การทีลู่กคาถามเรื่องตางๆ เกี่ยวกับคู
แขงขัน   หรือเปรียบเทียบกับผลติภัณฑของบริษัทคูแขงขัน    ดังน้ัน      พนักงานขายจะตองมี
การศึกษาอยางละเอียดวาใคร คือคูแขงขันของบริษทัคูแขงขันมีจํานวนมากนอยเพียงใด  บริษัท
ใดบางที่เปนคูแขงขันทางตรงและบรษิัทใดบางที่เปนคูแขงขันทางออม  ผลิตภัณฑ และนโยบายของ
คูแขงขันเปนเชนใด   จุดออนและจุดแข็งของผลิตภัณฑของคูแขงขนัอยูตรงไหน    นโยบายอื่นๆ  
ทางการตลาดของคูแขงขัน ที่จะมีผลกระทบตอการตดัสินใจซื้อของลูกคามีอะไรบาง เชน นโยบาย
สินเชื่อ   นโยบายการใหสวนลด  เง่ือนไขการสงมอบผลิตภัณฑ บริการอื่นๆ   ทั้งกอนและหลังการ
ขาย ตลอดจนแผนการสงเสริมตลาดที่คูแขงขันกําลังใชอยูในปจจุบนั  เปนตน การรูในรายละเอียด
เหลานี้ ลวนเปนประโยชนตอการวางแผนเสนอการขายของพนักงานขาย  ใหเกิดประโยชนทั้งสิน้ 
 
ความรูเก่ียวกับลูกคา (Knowledge of Customer) 
               การตลาดทุกวนัน้ีเปนของผูซ้ือ เน่ืองจากลูกคาหรือผูซ้ือมีโอกาสที่จะเลือกซื้อผลิตภัณฑ
หลายหลายชนิดจากบริษัทตางๆ  ที่มีอยูเปนจํานวนมากการตลาดยุคใหมที่ประสบความสําเรจ็ก็คือ  
ตองสามารถผลิต   และขายผลิตภัณฑที่สนองความตองการของลูกคา  ตลอดจน สามารถสราง
ความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับลูกคาใหไดอีกดวยดังน้ันพนักงานขายไมเพียงแตตองรูวาลูกคาคือใคร  
อาศัยอยูที่ใด   มีปริมาณมากนอยเพียงใด   เทานั้นยังตองมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับความ
ตองการของผูบริโภค  และตองมีความรูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคอยางลึกซึ้งอีกดวย     
โดยทั่วไปแลวการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค    ไมใชการตดัสินใจซื้อ  ที่ตัวผลิตภัณฑเปน
หลัก   แตจะตัดสินใจซือ้เน่ืองมาจากผลประโยชนที่จะไดรับจาก     ตัวผลิตภัณฑ    ดวย
ตัวอยางเชน ผูใชทางอุตสาหกรรมทีซ้ื่อเครื่องคอมพิวเตอรมาใช  ไมใชเน่ืองมาจากตองการตัว
เครื่องจักรที่ทาํงานได  แตพวกเขาซื้อสิ่งที่จะชวยลดขั้นตอนในการทํางานลง หรือสิ่งที่จะชวย
ประหยัดเวลาและคาใชจายตางๆ ลงเปนตน นอกไปจากนั้นความตองการหรือผลประโยชนที่จะ
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ไดรับจากตัวผลิตภัณฑของลูกคา   แตละคนหรือแตละกลุมไมเหมือนกันอีกดวย  ดังน้ัน  จึงเปน
หนาที่ของพนักงานขาย  ที่จะตองรูถึงความตองการทีแ่ทจริงของลูกคา  แตละคนหรือแตละกลุมให
ได เพ่ือที่จะนําเสนอผลิตภัณฑ  และวิธกีารขายใหสอดคลองความตองการที่แทจริงของลูกคาใหตรง
ความตองการของลูกคาที่สดุ 
   การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค   จะเปนประโยชนอยางมากตอพนักงานเชนเดียวกัน 
น่ันคือสามารถทําใหพนักงานขายไดทราบวาผูซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือที่ไหน ซ้ือเม่ือไร  ใครมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ  และมีปจจัยใดบางที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจซื้อของลูกคา ดังน้ันพนักงานขาย  จะตอง
มีศิลปะในการขายและจติวทิยาในการขายเปนอยางดี    ตองมีการศึกษาถงึ ลําดับขั้นของการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา ตลอดจนเขาถึงแรงจูงใจ และมูลเหตุจูงใจการซื้อของลูกคาขั้นสดุทายของ
ลูกคา 
 
ความรูเก่ียวกับศิลปะการขาย (Knowledge of salesmanship) 
   ความรู  ที่สําคัญอีกประการหนึ่งที่มีผลตอความสําเร็จ  ในการขายของพนักงานขาย คือ 
การที่พนักงานขาย จะตองรูเกี่ยวกบัเทคนิคทางดานการขายตางๆ   ซ่ึงจะตองมีทั้งความรูเกี่ยวกับ
ศิลปะการขายและกระบวนการขายดีที่สดุ 
 
ศิลปะการขาย (Salesmanship) 
   ศิลปะการขาย   คือ    กระบวนการขายผลติภัณฑตางๆ  กันโดยการวิเคราะหถึงความ
ตองการของบุคคล แตละกลุม แตละประเภท  รวมถึงการเสนอขายโดยนกัขาย  ทั้งน้ีเพ่ือสรางความ
พึงพอใจ  ใหแกผูซ้ือในสวนของสินคานั้นๆ มากที่สุดเพื่อนําไปสูการขาย หรือ ศิลปะการขาย คือ 
กระบวนการวเิคราะหถึงความตองการของผูซ้ือที่มีตอสินคาหรือบริการ ชักจูง   แนะนําสินคา หรือ
ใหบริการในอนัที่จะสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาทั้งทางดานราคาและคุณภาพ  ทุกวันนี้ไดมีการ
พัฒนาทฤษฎเีกี่ยวกับศลิปะการขาย   ขึ้นมาอธิบายถงึความสัมพันธของ การเสนอขายของพนักงาน
ขาย กับความตองการซื้อของลูกคา รวมทั้งอธิบายถงึปฏิกิริยา หรือการกระทําของลูกคา  ในขณะที่
ถูกเสนอขาย ทฤษฎีเหลานี้ไดแก ทฤษฎีแหงการกระตุนและการตอบสนอง (The Stimulus 
Response Theory) ทฤษฎีแหงความตองการ และความพึงพอใจ (The Want Satisfaction Theory) 
และทฤษฎีทีไ่ดรับการยอมรับอยางกวางขวางคือ ทฤษฎีลําดับขั้นในการตัดสินใจซื้อ (The mental 
Buying process) หรือที่เราเรียกวาทฤษฎี AIDAS (ADIAS Model) 

 
ทฤษฎี AIDAS 
 พนักงานขายที่มีประสิทธิภาพควรที่จะรูจัก ทฤษฎี  AIDAS ซ่ึงเปนหลักที่สามารถนําไป
ประกอบการเสนอขายผลิตภัณฑทุกประเภท เปนทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการชกันําลูกคาตามหลัก
สําคัญในการซื้อ 5 ประการ คือ 
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  1. ความสะดุดใจ (A-Attention) คือการกระตุนความรูสึกของลูกคาใหยอมรับฟง หรือเกิด
ความสนใจมากขึ้น โดยทั่วไปขณะที่พนักงานขายสัมภาษณเพ่ือเสนอขาย ลูกคาอาจภารกิจมากจน
ไมสนใจคําพูดของพนักงานขาย ซ่ึงเปนปญหาที่พนักงานขายพบมากที่สุด พนักงานขายจะตองสราง
คําพูดหรือแสดงตัวอยางสินคาอยางฉลาดเพื่อที่จะทําใหลูกคาหันมาสนใจคําพูดของพนักงานขาย   
ดังน้ัน พนักงานขายจะตองกระตุนการรบัฟงของลูกคาตั้งแตเริ่มแรก โดยเริ่มตนดวยคําพูดทีท่าํให
ลูกคามีความรูสึกวาอยากจะสนทนาดับพนักงานขายในขั้นตอไป 

   2. ความสนใจ (I- Interest) เม่ือพนักงานขายสามารถเปลี่ยนสภาพของลูกคาใหเกิดความ
สะดุดใจ ไดแลวยอมเปนการงายที่ลูกคาจะเกิดความสนใจในขั้นตอ     ไปซ่ึงนําไปสูความสําเรจ็ของ
การเสนอขาย แตอยางไรก็ตาม การสรางความสนใจโดยวิธีการนําเสนอ หรือคําพูดที่สะดุดใจลูกคา 
เพียงอยางเดียวเทานั้น   จะไมเพียงพอที่จะนําไปสูตอการตัดสินใจซื้อของ ลูกคาเนื่องจาก ลูกคาไม
เชื่อคาํพูด ที่กลาวอางขึ้นมาลอยๆ โดย ไมมีขอพิสูจน    ดังน้ัน ในการสรางความสนใจ ใหเกิด
ขึ้นกับลูกคาจนสามารถนําไปสู การตัดสนิใจซื้อน้ันควรจะเปนการสรางความสนใจโดยการนําเสนอ
มาใหเห็นถึงคุณสมบัติเดนชดัหรือ คุณประโยชนพิเศษที่ลูกคาจะไดรับจากการใช  หรือซ้ือ
ผลิตภัณฑของตน  ในขั้นน้ีการแสดงสินคาหรือการสาธิตสินคาเปนขั้นตอนที่คัญในการกอใหเกิด
ความมั่นใจ ความประทบัใจในตวัผลติภัณฑขึ้นแกลูกคาใหได 

   3. ความตองการ (D-Desire) การเสนอขายนั้น นอกจากจะสรางความสะดุดใจ และความ
สนใจใหเกิดขึน้แกลูกคาแลวพนักงานขายจะตองมีการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการใน
ผลิตภัณฑน้ันดวยจึงจะทําใหเกิดการขายเกิดขึ้นได เน่ืองจากไมวาผลติภัณฑจะมีคุณภาพดีเลิศ
เพียงใด   แตถาลูกคาไมเกิดความตองการหรือปรารถนาที่จะได ลูกคาก็จะไมซ้ือผลิตภัณฑ น้ัน 
ดังน้ันการกระตุนหรอืเรงเราใหลูกคาเกิดความตองการ ในผลิตภัณฑจึงถือไดวาเปนหนาที่สาํคัญ
อยางหนึ่งของพนักงานขายที่ตองคํานึงถงึ    แตอยางไรก็ตาม ความตองการของแตละบุคคลจะ
แตกตางกันขึน้อยูกับปจจัยตางๆ  เชน  คานิยม  ความเชื่อ ทัศนคติ ตลอดจนสิ่งแวดลอมอ่ืนๆ  เปน
ตน จึงเปนหนาที่ของพนักงานขายที่จะตองคนหาใหพบวา ลูกคาแตละรายทีต่ิดตอดวยนั้นมี 
ความตองการ  ผลิตภัณฑชนิดใด  ตลอดจนประโยชนที่ตองการ   ไดรับจากความตองการขึ้นได  
โดยการนําเสนอผลิตภัณฑ หรือผลประโยชนใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาขอพึงระวัง  
คือ  ไมควรกระตุนใหเกิดความอยากไดโดย  ที่ไมไดสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาเนื่องจาก
การกระทําดังกลาวจะไมนําไปสูความพึงพอใจ 

    4. การกระทํา (A - Action) การกระทําในที่น้ีหมายถึงการซื้อของลูกคานั่นเอง ซ่ึงเปน
ขั้นตอนที่สําคญัที่สุด ที่พนักงานขายทกุคนตองการใหเกิดขึ้น การสรางความสนใจจนทําใหลูกคา
เกิดความมั่นใจ และเกิดความตองการซื้อไดมากเทาใด การตัดสินใจซื้อของลูกคาก็มากขึ้นเทานั้น 
กิจกรรมที่พนักงานขายจะตองปฏิบัติในขัน้น้ี คือ การปดการขายใหกับลูกคา 
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 5. ความพึงพอใจ (S–Satisfactions) หลักการสําคัญของการตลาดยุคใหมที่นักการตลาด
ทุกคน จะตองยึดถือคือความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงวิธีสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้น แกลูกคา คือ 
การนําเสนอผลิตภัณฑทีเ่หมาะสม และสอดคลองกับความตองการที่แทจริงของลูกคา ดังน้ัน 
การศึกษาและการคนหาความตองการของลูกคา จึงเปนสิ่งที่พนักงานขาย   ไมสามารถหลีกเลี่ยงได 
เน่ืองจากความพึงพอใจที่เกิดขึ้นกับลูกคา จะนําไปสูความประทบัใจในผลิตภัณฑ และความซื่อสัตย
ตอตราสินคา และนําไปสูการซื้อซํ้าหมายถึงความอยูรอด และการเจริญเติบโตของกิจการในเรื่องอ
ของยอดขายในอนาคตตอไป 

   ทฤษฎีเกี่ยวกับความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสาํหรับพนักงานขายประกอบดวยความรูเกี่ยวกับ
กิจการ ความรูเกี่ยวกบัผลติภัณฑ  ความรูเกี่ยวกับคูแขง ความรูเกี่ยวกับลูกคา และความรูเกี่ยวกับ
ศิลปะการขาย 

   นําทฤษฎีน้ีมาประยุกตใชในการสรางกรอบแนวความคิดในการวิจัยครั้งน้ีและนาํมาใชใน
การสรางแบบสอบถาม และจะนําไปใชในสวนของขอเสนอแนะตอไป 
 

3.  กลยุทธในการขายโดยใชพนักงานขาย 
    กลยุทธในการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Process) เปนลําดบัขั้นตอนใน
การใชพนักงานขาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน;และคณะ.2541:511-533) แบงเปนขั้นตอนดังตอไปน้ี 
 
           กอนการเสนอขาย 
ขั้นที่  1  การแสวงหาลูกคาและการพิจารณาคุณสมบัตขิองลูกคา 
            (Prospecting  and  Qualifying  Prospect) 
ขั้นที่  2  การเตรียมตวักอนการขาย (Preapproach) 

 
           ขณะทําการขาย 
ขั้นที่  3  การเขาพบลกูคา (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) 

 
ภาพประกอบ 3 แสดงลําดับขั้นตอนทางกระบวนการขาย 
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1. การแสวงหาลูกคาและการกําหนดคุณสมบัติของลูกคา(Personal Selling Process)  

  ลูกคาผูคาดหวัง (Prospect) คือ บุคคลหรือธุรกจิที่มีโอกาสในการที่จะมาซื้อผลิตภัณฑ 
ดังน้ันผูคาดหวังอาจหมายถึง นิติบคุคล สถาบัน หรือ บุคคลธรรมดาที่มีคุณสมบัติเพียงพอ และมี
ศักยภาพที่จะใชซ้ือสินคาหรือใชบริการของกิจการ และเม่ือผูคาดหวังซ้ือผลิตภัณฑก็จะเปลี่ยนสภาพ
มาเปนลูกคา (Customer)  

การแสวงหาลูกคาผูคาดหวัง (Prospecting) 
  การแสวงหาลูกคาผูคาดหวัง  คืองานของการแสวงหาผูอยากได (Need) ซ่ึงจะสามารถ

เปลี่ยนเปนผูตองการได (Want) และเปนผูซ้ือ (Buyer) ในที่สุด การแสวงหาลูกคาเปรียบเสมือนเสน
เลือดของงานขาย เน่ืองจากเปนวธิีการบอกวาใครคือลกูคา ผูคาดหวงัของกิจการ ซ่ึงโดยทั่วไปแลวมี
เหตุผลอยู 2 ประการใหญๆ  ที่ธุรกิจ จําเปนตองมรการแสวงหาลูกคาอยูตลอดเวลา คือ 

  1. เพ่ือเปนการเพิ่มยอดขาย 
  2. เพ่ือเปนการแทนที่ลูกคาที่สญูเสียไป 
 
  ดังน้ัน  การแสวงหาลูกคาจึงเปนกิจกรรมหลักของพนักงานขายและการแสวงหาลกูคา 

ตองทําอยางตอเน่ือง   เน่ืองจากลูกคาปจจุบันที่มีอยูจะสูญหาย  หรือลดนอยลงอยูเสมออันเนื่องมาก
จากการลมหายตายจาก การเกษียณอายุ  การเปลี่ยนใจไปซือ้ผลิตภัณฑของคูแขง และการ
เปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคในขณะเดียวกันกิจการตางๆ ก็มีนโยบายในการขยายตวั 
เพ่ิมขึ้นตลอดเวลา   ทาํใหพนักงานขายจําเปนตองมีการแสวงหาลูกคาใหมเพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ือง
พนักงานขายตองแสวงหาลกูคาใหม  โดยใชหลักเกณฑในการแบงสวนตลาด สวนวิธีกาแสวงหา 
ลูกคาใชวธิีการตางๆ  ดังน้ีคือ  การบอกตอ  การใชศนูยอิทธิพล  การเสาะหาลกูคา  การสังเกตสวน
บุคคลการใชโทรศัพท  การใชจดหมาย  การจดรายชื่อลูกคา การจัดงานสังสรรค 

2. การเตรียมการกอนเขาพบลูกคา (Preapproach)  
   เปนการหาขอมูลเกี่ยวกบั  ลูกคา ผูคาดหวังใหมากที่สดุ  และมีการวางแผนที่ดีที่สุดใน

การเขาพบ โดยมีการเตรียมการดานตาง ๆ ดังน้ี   คือขอมูลเกี่ยวกับการลูกคาที่จะพบ    เตรียม
วิธีการเขาพบและวธิีการเสนอขาย   เตรียมสินคาและอุปกรณที่ใชในการเสนอขาย 

  การเตรียมตวักอนเขาพบลูกคามีผลดีหลายประการ คือ  
  ประการแรก ชวยประหยัดเวลาของพนักงานขาย ทําใหสามารถดําเนินการขายได 

สําเร็จอยางรวดเร็ว 
  ประการที่สอง ทําใหพนักงานขายมีความเชื่อม่ันในตนเอง  มีการเตรยีมพรอมเปน 

อยางดีจะ   ชวยใหพนักงานขายเกิดความเชื่อม่ันในตนเอง   ชวยเสริมสรางความกระตือรือรน ใน
การทํางาน  
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  ประการที่สาม   ชวยเสริมสรางบรรยากาศที่ดี ในการสรางความสัมพันธกับลูกคา การ 
ที่พนักงานขายเขาใจถึงความตองการของลูกคา   ตลอดจนการมีขอมูลรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคา
เปนอยางดีจะเปนการชวยใหการเสนอขายเปนไปดวยคววามราบรื่นและรวดเรว็  

  ประการที่สี่  คือการเพิ่มยอดขายใหกับกิจการ 
  การเตรียมตวักอนเขาพบลูกกคาผูคาดหวังของพนักงานขาย จะเปนไปตามขั้น 

ตอนดังน้ี 
  1.  การกําหนดผลที่คาดหวังวาจะไดรับการเขาพบ 
  2.  การรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง 
  3.  การวิเคราะหขอมูลเกีย่วกับลูกคาผูคาดหวัง 
  4.  การวางแผน และการเตรียมตวักอนเขาพบลกูคาผูคาดหวัง 
  5.  การนัดหมายลูกคาผูคาดหวัง 
 

3. การเขาพบลูกคา (Approach)      
   เปนวิธีการที่จะใหพูดกับลูกคา โดยการสรางความสัมพันธอันดีใหเกิดในชวงแรก วิธีการ

ตางๆ ที่ใช ไดแกการเขาพบดวยการแนะนําตนเอง การเขาพบดวยการเสนอผลประโยชนที่ใหกับ
ลูกคา 
 ในการเขาพบลูกคานั้นพนักงานขายควรมเีทคนิคการเขาพบลูกคาดังตอไปน้ี 

   1.  ควรมีการนัดหมายลูกคากอนเสมอ    เพ่ือประหยัดเวลาของพนักงานขาย  เพ่ือ 
เปนการเคารพเวลาและใหเกียรติแกลูกคา  

   2.  การเขาพบใหตรงเวลา   พนักงานขายจะตองมีการวางแผนการเดินทางกอนทุก 
ครั้งและควรไปใหถึงกอนเวลานัดเล็กนอยเพ่ือเตรียมความพรอมในดานตางๆ กอนทําการเสนอขาย
และควรจะไปใหถึง 
    3. จงพบลูกคาดวยวธิีธรรมดา  ยิ้มแยมแจมใส และดวยทาทีท่ี่สงาผาเผย เน่ืองจากลูกคา
ไมชอบ  ใหพนักงานขายใชเลหเหลี่ยม   หรือการอําพรางความจริงจงพบลูกคาดวยความจริงใจและ
พูดอยางตรงไปตรงมา 
    4. มีจุดมุงหมายในการเขาพบ  และ ใชขอมูลขาวสารใหมากที่สุด ซ่ึงจะชวยใหพนักงาน
ขายสามารถเตรียมการขายไดถูกตอง และมีความมั่นใจในการเสนอขาย 
    5. อยาพูดเรื่องของตัวเองเปนใหญ ลกูคาไมชอบใหพนักงานขายทําใหพวกเขาเสียเวลา
ในเรื่องที่ไมไดเกียวของกับพวกเขา   แตควรตองการเอยชื่อลูกคาดวยความชัดเจน  และถูกตองและ
แสดงความกระตือรือรนในสิง่ที่ลูกคาแสดงความคิดเห็นอยางโตเถียงลูกคา 
 นอกจากเทคนิคการเขาพบลูกคาแลวพนักงานขายยังมีวิธีการเขาพบลูกคา   ดังตอไปน้ี 

   1. การเขาพบดวยตนเอง 
   2. การแนะนําโดยใชนามบัตรหรือจดหมาย 
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   3. การเขาพบโดยการใชโทรศัพท 
 4. การเขาพบโดยวิธีการอืน่  เชน  แอบอาง หรืออางถึงบุคคลอ่ืน การเขาพบโดย 

การมอบของที่ระลึก เปนตน 

4. การเสนอขาย (Presentation)  และการสาธิต (Demonstration)    
   เปนการอธิบายคุณสมบตัิและวิธีการทาํงานของผลิตภัณฑ    เพ่ือเชื่อมโยงผลิตภัณฑของ

บริษัทกบัสถานการณของผูซ้ือโดยมีจุดมุงหมาย คือ AIDAS  คือความตั้งใจ (Attention) ความสนใจ 
(Clearness) ความตองการ (Desire) และการตัดสินใจซื้อ (Action) พนักงานขายใชหลัก  4cs  คือ  
ความชัดเจน (Clearness) ความสมบูรณ (Completeness) การทําใหลูกคาเกิดความเชือ่ม่ัน 
(Confident) สามารถจัดการแขงขัน (Completion) 
 หลักสําคัญของการสาธิตองคประกอบ    ที่สําคัญของการเสนอขาย   และการสาธิตที่
พนักงานขายจะตองทราบมีอยู 4 ประการ  

1. ความชัดเจน (Clarity) การสาธิตที่มีประสิทธิภาพ   ควรดําเนินไปสูความชัดเจน 
และเขาใจงาย พนักงานขายจะตองขจัดสิ่งที่ทําใหลูกคาสงสัยหมดไปโดยสิ้นเชิง   หรือตองไมให
ลูกคาเกิดความเขาใจผิดขึ้นได ซ่ึงเทคนิคที่ชวยใหเกิดความชัดเจน คือ ตองมีการแสดงประกอบ มี
การเปรียบเทยีบ มีการพูดอยางมีประสิทธิภาพ  
 2. ความสมบูรณ (Completeness) เทคนิคนี้พนักงานขายจะตองทําการเสนอขายและ
สาธิตใหครอบคลุมขอเท็จจริงทุกประการ  จะตองเสนอใหสิ่งที่ดีและครบถวนใหมากที่สุด ไมควร
ละเลยในการเสนอขาย  ใหสอดคลองกับสถานการณตางๆ  มักจะไดผลดีกวาการเสนอขาย  ที่
ตายตวัหรือเปนแบบมาตรฐาน แตการเตรียมตวัการเสนอขายเพือ่ใหเปนไปตามขั้นตอนก็ยังเปน
สิ่งจําเปนในการกอใหเกิดความมั่นใจวาจะทําใหการเสนอขายครบถวนสมบูรณตามที่ตองการ 

  3.  ความเชื่อม่ัน (Confidence) การที่ลกูคาตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ัน  จําเปนตองมี 
ความเชื่อม่ันเกิดขึ้นกอน ซ่ึงความเชื่อม่ันน้ีเกิดขึ้นจากสองทางดวยกันคือ จากตัวผลติภัณฑและจาก
ตัวพนักงานขายเอง สิ่งที่ชวยสรางความเชื่อม่ันใหเกิดขึ้นกับลูกคาผูคาดหวังคือ 

a. หลีกเลี่ยงการพูดโออวดและการโหก 
b. เปดโอกาสใหลูกคาไดทดลองใชผลิตภัณฑ 
c. การรับประกัน 
d. จดหมายหรือเอกสารรับรองจากหนวยราชการ 
e. ความรูและการเตรียมพรอมในดานตาง ๆ ของพนักงานขาย 

4.  การแขงขัน (Competition) หลักการสําคัญของการเสนอขายที่ดี คือจะตอง 
สามารถแขงขนักับคูแขงได  พนักงานขายจะตองพยายามกีดกันไมใหผลิตภัณฑของคูแขงมาอยูใน
ความสนใจของลูกคา  วธิีการเสนอขายที่ขจัดการแขงขัน  คือ ตองไมกลาวถงึคูแขงขัน หรือ
พยายามกลาวอางใหนอยที่สุด รวมทั้งตองไมใชวธิีการโจมตีหรือตําหนิคูแขงตลอดจนการยอมรับ
สภาพการแขงในตลาดดวย 
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5. การจัดขอโตแยง (Handling  Objections หรือ Overcoming  Objections)  

   เปนการตอบขอสงสัยหรอืการไมเห็นดวยของลูกคาการขจัดขอโตแยงเหลานี้  พนักงาน
ขายตองใชเทคนิค เพ่ือใหเขาถึงผูซ้ือในดานบวก เชน  พยายามใหผูซ้ือเขาใจชัดเจนและชี้แจงขอ
โตแยงตางๆ ของผูซ้ือ และพยายามเปลีย่นแปลงขอคดัคานใหเกิดเปนความเห็นดวย   ซ่ึงพนักงาน
ขายตองไดรับการฝกฝนอยางชํานาญในกาเจรจาซื้อขาย 

 
  ชนิดของขอโตแยง (Type of Objections) โดยทั่วไปแลวขอโตแยงที่เกิดจากลูกคาผู

คาดหวังจะแบงเปน  2 ประเภทใหญ คือ 
   1. ขอโตแยงแบบจริงใจ (Real Objections) 

2. ขอโตแยงแบบไมจริงใจ (Pseudo Objections) 
 

   ขอโตแยงแบบจริงใจ    มักจะพบเห็นบอยที่สุดในการเสนอขายเปนขอโตแยง  ที่เกิด 
ขึ้นจากการสงสัยหรือไมเขาใจในเรื่องใดของลูกคาผูคาดหวังซ่ึงขอโตแยงชนิดนี้มักจะเปนขอโตแยง
เกี่ยวกับความมั่นใจในกิจการ   คุณภาพและประโยชนจากการใชผลิตภัณฑราคา   และขอเสนอ
ตางๆ ที่เกิดการเสนอให การใหบริการเพิม่เติม รวมทั้งการเปรียบเทยีบระหวางผลติภัณฑหรือ
ขอเสนอของกิจการกับคูแขง ขอโตแยงแบบจริงใจที่เกดิขึ้นเปนขอโตแยงที่พนักงานขายสามารถ
ขจัดไดงาย โดยวิธีการเตรยีมตัวตอบขอโตแยง เหลานี้มาลวงหนาตั้งแตในขั้นของการเตรียมตัวกอน
เขาพบลกูคา เม่ือลูกคาหมดขอสงสัยเหลานี้แลว   พนักงานขายสามารถเปดการขายหรือจูงใจลูกคา
ใหตัดสินใจซือ้ไดงาย  
 

   โดยทั่วไปแลวพนักงานขายสามารถขจัดขอโตแยงแบบจริงใจนี้   โดยการกระทําตาม
ขั้นตอนตอไปนี้ 

   ก.ฟงขอโตแยงของลูกคาอยางตั้งใจโดยไมขัดจังหวะ 
             ข.การมีสวนรวมหรือแสดงใหลูกคาเห็นวาพนักงานขายมีความเขาใจในขอโตแยงน้ัน 

   ค.พิจารณาหาวาอะไรคือขอโตแยงที่แทจริงของลูกคา 
   ง.ตอบขอโตแยงน้ันหรือชวยแกปญหาที่สงสัยของลกูคาในชวงจังหวะเวลาทีเ่หมาะสม 
   จ.ขอคํายนืยันในขอตกลงหรือขอสัญญากับลูกคา 
 
   ขอโตแยงแบบไมจริงใจ คือ ขอโตแยงที่ไมเกิดขึ้นจาการสงสัยหรือมีปญหาใด ๆ  กับ 

ขั้นตอนในการเสนอขาย   แตเปนขอกลาวอางที่เกิดขึน้จาก   ลูกคาผูคาดหวังตองการปฏิเสธ  หรือ
หลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อในตอนนั้น  ดังน้ัน พนักงานขายตองเรียนรูวาลักษณะขอโตแยง  แบบ
จริงใจและแบบไมจริงใจ ซ่ึงโดยทั่วไปขอโตแยงแบบไมจริงใจไดแก 
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    -  ผมกําลังไมวางอยูพอดี 
    -  เราไมมีหองที่จะเก็บของในตอนนี้ 
    -  แลวผมจะติดตอกลบัไปอีกทีหน่ึง 
    -  งบประมาณปน้ีของบริษัทหมดแลว 

              -  แลวผมจะตองปรึกษากับหัวหนาอีกทีหน่ึงนะครับ 
 

   พนักงานขายที่ฉลาดบางครั้งเม่ือเผชิญกับขอโตแยงแบบไมจริงใจนี้   อาจจะตองทํา 
เปนไมสนใจ   และยังคงดําเนินการเสนอขายตอไป   และถาลูกคาคงกลาวอางขอโตแยงเหลานี้   อีก 
พนักงานขายอาจจะใชขอเสนอพิเศษหรอืตั้งคําถามเพือ่ใหการเสนอขายดําเนินตอไป เชน “  ไม
ทราบวาผมพอที่จะเขาพบหัวหนาของคุณไดหรือไม ’’  หรือ “ ถาคุณไมวางตอนนี้ ไมทราบวาจะ
กลับมาพบคณุใหมอีกทีตอนบายสองโมงไดหรือไมครับ ’’ เปนตน 

 
6.  การปดการขาย (Sales  Closing)      
  ในขั้นน้ีพนักงานขายตองพยายามปดการขายพนักงานขายบางคนไมสามารถ  ปฏิบัติการ
ในขั้นนี้ได เพราะขาดความเชื่อม่ันในตนเอง หรือความความเชื่อม่ัน   ในผลิตภัณฑบริษทั   หรือ 
เกิดความอายตอการถามใหซ้ือ  หรือขาดความระมัดระวังในการหาชวงเวลาทีเ่หมาะสมในการปด
การขายพนักงานขายตองฝกวิธีการปดการขาย ซ่ึงเทคนิคในการปดการขายตางๆ ไดแก วิธีการ
ถามลูกคาโดยตรงวาจะซื้อผลิตภัณฑโดยตรงวาจะซื้อสินคาหรือไม วธิีปดการขายโดยย้ํา
ความสําคัญในการซื้อวิธีปดการขายโดยการรวบรัดใหพนักงานขายเขียนใบสมัคร หรืออาจใชวิธีการ
ชักจูง เปนการปดการขาย  เชน การใหของขวัญ การคดิราคาพิเศษให เปนตน 
  การเสนอขายที่ดีจะนําลูกคาไปสูการตัดสินใจซื้อ ตองมีลักษณะดังตอไปน้ี คือ 

    1. เปนการชักชวน มิใชการบังคับ 
    2. เปนการนําเสนอผลประโยชนของลติภัณฑใหแกลูกคา มิใชหลอกลวง 
    3. เปนการสรางความพงึพอใจใหแกลูกคา มิใชเปนเพียงการสรางยอดขายใหเกิดขึ้น 
    เวลาที่ควรปดการขาย    สวนใหญมีความเชื่อวาเวลาที่ดีทีสุ่ดของการปดการขาย    คือ 

ชวงสุดทายของการเสนอขายแตมีนักวิชาการบางทานกลาววา การปดการขายนั้นสามารถทําไดทุก
ขณะของการเสนอขาย อยางไรก็ตาม เวลาที่เหมาะสมที่สุดจะทําการปดการขาย คือ 

    1.เม่ือพนักงานไดทําการสาธิตตาง ๆ และชี้แจงรายละเอียดของสินคามาเปนเวลา 
นานพอสมควร 

    2.เม่ือพนักงานไดตอบขอโตแยงตาง ๆ ของลูกคาจนเปนที่พอใจ 
    3.เม่ือลูกคาแสดงออกถึงความตองการซื้อในผลิตภัณฑหรือเม่ือมีสัญญาซื้อจาก 

 ลูกคาเกิดขึ้นบางแลว   ตวัอยางเชน การขอดูเอกสารเพิ่มเติม การยิ้มหรือพยักหนา การขอดูสินคา
ตัวอ่ืนเพ่ือพิจารณาเปรียบเทียบกอนตัดสนิใจ เปนตน 
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    การทดลองปดการขาย   ในบางกรณีลูกคาอาจไมแสดงออกซึ่งการตัดสินใจพนักงาน 
ขายก็อาจใชคาํถาม  เพ่ือทดสอบการตดัสินใจของลูกคา หรือพนักงานขายบางคนมีความรูสึกวาถา
การปดการขายเร็วเกินไปก็อาจจะพลาดโอกาสในการขายได   หรือในกรณีที่พนักงานขายไม
สามารถที่จะตดัสินใจไดวาเม่ือใดจึงควรจะปดการขาย    พนักงานขายก็จะทําการทดลองปดการขาย
กอน   ซ่ึงการทดลองปดการขายสามารถทําไดหลายครั้ง  และการทดลองปดการขายที่แนบ 
เนียนนั้น โอกาสที่จะพลาดก็นอยลง   ซ่ึงทดลองปดการขายจะมีประโยชน คือ ถาการทดลองปดการ
ขายใสนครั้งน้ันไมสําเร็จ พนักงานก็สามารถทําการเสนอขายหรือสาธิตใหมได จนกวาลูกคาจะเกิด
ความพรอมในการซื้อ 

   เทคนิคการปดการขาย  ในการปดการขายใชไดหลายวิธี ซ่ึงพนักงานขาย   แตละคน 
ไมจําเปนตองใชเทคนิคในการปดการขายที่เหมือนกันทุกครั้ง ทั้งน้ีขึ้นอยูกับสถานการณที่แตกตาง
กันรวมลักษณะของลูกคาและประเภทของผลิตภัณฑที่ไมเหมือนกันดวย   โดยทั่วไปเทคนิคการปด
การขายที่นิยมใช คือ 

  1. สันนิษฐานเพื่อปดการขาย (Assumption Close) เปนการสันนษิฐานวาลูกคาผูคาด 
หวังจะซ้ือผลติภัณฑ จะกระทําเมื่อภายหลังจากการนําเสนอเสร็จสิ้นไปแลว  และพนักงานขายมี
ความแนใจวาลูกคามี ความตองการที่จะซื้อผลิตภัณฑ 

  2. สรุปประโยชน ที่จะไดรับจากผลิตภัณฑ (Summarizing Product Advantages) เปน 
การกลาวเนนถึงผลประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากการซื้อผลิตภัณฑกอนจะทําการปดการขาย 

  3. ถามถึงคาํสั่งซ้ือ (Ask for the Order) เปนการปดการขายโดยถามลูกคาตรงๆ ซ่ึง 
คําสั่งซ้ือวิธีน้ีจะไดผลตอเม่ือพนักงานขายแนใจวาคําตอบที่ไดรับจากลูกคาตรงๆ ถึงคําสั่งซ้ือวิธีน้ีจะ
ไดผลตอเม่ือพนักงานขายแนใจวาคําตอบที่ไดรับจากลูกคา คือ “ การตอบรับ ’’ 
            4. ปดการขายโดยเสนอทางเลอืก (The Choice Close) เชน“ ทานจะรับสีฟาหรือสี 
ขาวครบั ’’ หรือ  “ ทานจะจายเปนบตัรเครดิตหรือเงินสดคะ ’’ เปนตน 

  5. การใหขอเสนอพิเศษ (Special Concession Close) เชน การใหสวนลดพิเศษ  
  6. โอกาสสุดทาย (Last Chance Close) เปนการบอกลูกคาวาเปนโอกาสสุดทายที่ 

พวกเขาจะซื้อผลิตภัณฑได หรือเปนโอกาสสุดทายที่พวกเขาจะไดขอเสนอพิเศษ 
  7. อ่ืนๆ เชน ใชการชักจูงแนะนํา การทําใหลูกคามีความรูสึกวาเปนเจาของแลว 

  
7. การติดตามผลและการรักษาลูกคา (Follow   Up   and Maintenance)  

  เปนบริการภายหลังการขาย เปนสิ่งที่จําเปนถาพนักงานขายตองการใหลูกคาพอใจและ
เกิดการซื้อซํ้า หลังจากขั้นตอนปดการขาย  พนักงานขายตองพยามใหรายละเอียดที่จําเปนครบถวน
และใหบริการดานตางๆ แกลูกคา เชนการติดตั้งการซอมแซม การใหคําแนะนําทางดานเทคนิคการ
ใช การเยี่ยมเยียนลูกคาเปนครั้งคราว ชวยแกปญหาใหลูกคา   เปนตน เพ่ือใหลกูคาม่ันใจในบริการ
และใชบริการตอไป 
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 เทคนิคการตดิตามผลการขายสามารถทําไดหลายวธิีดังตอไปน้ี 
  1. การสงมอบผลิตภัณฑ 
  2. การติดตอทางโทรศัพท 
  3. การติดตอทางไปรษณีย 
  4. การแวะเยี่ยมเยือน 
  5. การอวยพรในเทศกาลพิเศษ 
  6. การรวมงานสําคัญ ๆ ของลูกคา 
  7. การสงขอมูลขาวสารเพิม่เติม 
  การบริการหลังการขาย คือ การติดตามเอาใจใสลูกคาซึ่งซ้ือสินคาไป  โดยใหความ 

ชวยเหลืออยางจริงใจ และเต็มใจ เชน การสงมอบผลิตภัณฑ การบรกิารติดตั้ง  การบริการตรวจเช็ค
และแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑการบริการซอมแซม  ดังน้ันพนักงานขายที่ดีตองมีจิตสํานึกของ
การเปนผูใหคอยเปนผูประสานงานรวมทั้งแจงขาวสารตางๆ หรือรายละเอียดอ่ืนๆ  ที่เปนประโยชน
ตอลูกคา  ซ่ึงจะนําไปสูความพึงพอใจและการซื้อซํ้าของลูกคา   ดังคํากลาว   ที่วา  
“ การขายที่ดี ก็คือ การบริการที่ดี และการบริการที่ดียอมนําไปสูยอดขายที่เพ่ิมขึน้ ’’ 
 สรุปและอธบิายการประยุกตกลยทุธการขายโดยใชพนักงานขาย   เปนลําดับขั้นตอนใน
การใชพนักงานสามารถแบงออกเปน สามสวน คือ ขั้นตอนการขาย ขั้นขณะทําการขายและ ขั้นหลัง
การขาย 
 การนํากลยุทธการขายโดยใชพนักงานขายมาประยุกต   ใชในการสรางกรอบแนวคิดใน
การวิจัยครั้งน้ี    และนํามาใชเปนสวนประกอบในการสรางแบบสอบถาม   และนํามาประยุกตใชใน
สวนของขอเสนอแนะตอไป 
 

4.  ทฤษฎีเก่ียวกับการขายตรง 
  ความหมายของการขายตรงจาก    การศึกษาคํานิยามและความหมายของการขายตรง 
(Direct Selling) พบวามีการใหคํานิยามและความหมายของการขายตรงแตกตางกันไป มีดังน้ี 
 สมาคมการขายโดยตรง (ไทย) หรือ Thai Direct Selling Association (TDSA) ไดให
ความหมายไววา การขายตรง (Direct Selling) หมายถึง การทําตลาดสินคาอุปโภคบริโภคในได
ลักษณะของการนําเสนอขายตอผูบริโภคโดยตรงณที่อยูอาศัยของผูอ่ืน ณ ที่ทํางานของผูบริโภคหรือ
ที่อ่ืนๆ   ซ่ึงหางจากที่ตั้งรานคาปลีกถาวร    ทั้งน้ีโดยผูขายตรงใชการอธิบายหรือสาธิตสินคาเปนกล
ยุทธหลักในการเสนอขาย 
 เสรี  วงษมณฑา (2542: 82) ไดใหความหมายไววา การขายโดยตรงหมายถึงการขายโดย
ใชพนักงานขายออกเสนอขายสินคาตามบาน หรือที่ทํางานของลูกคามี 2  แบบ ซ่ึงมีทั้งการขายตรง
ชั้นเดียว และการขายตรงหลายชั้น 
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    อาภรณ  โชติเสถียร (2542  :  11) ไดใหความหมายไววาการาขายตรงหมายถึงการขาย
สินคาที่ผูขายเปนผูเสนอขายใหกับผูซ้ือซ่ึงผูซ้ือในที่น้ีหมายถึงผูใชหรือผูบริโภคสินคานั้นๆ โดยไม
ตองผานคนกลางไมวาจะเปนระดับใดกต็าม    คือจากผูผลิตไปยงัผูบริโภคโดยตรงเลยซึ่งสินคาที่มี
การจดใหการจดใหการขายตรงก็มีอยูหลายชนิดทั้งเครือ่งอุปโภค    และบริโภค    เชน หนังสือ 
เครื่องสําอาง เครื่องใชในครวัเรือน เปนตน 
  สมพงศ  วงศนิคม (2538 : 5)ไดใหความหมายไววา การขายโดยตรง หมายถึง  การ
เสนอขายสินคาถึงตวัผูบริโภคโดยตรง   โดยที่ผูบริโภคไมตองแสวงหาซื้อสินคาตามราคา ทั่วไป 
หรือสินคาบางชนิดที่มุงขายมักไมมีจําหนายตามรานคา 
 
ลักษณะการขายตรง 
 ระบบการขายตรงนี้เกิดขึ้นมาเปนเวลากวา  100 ป    แลว โดยเริ่มจากกลุมอาจารย ใน
สหรัฐอเมริกาที่มีความประสงค  จะทํางานเพิ่มขึ้นนอกเหนือจากชั่วโมงสอนในโรงเรียน  ไดออก
แนะนําหนังสือใหกับลูกศษิยตัวเอง  โดยใชเวลาชวงเย็นๆ หลังเวลางานและวันหยุดไดมีโอกาสได
พูดคุยกับผูปกครองของเด็กไปในตวัจนเปนที่แพรหลายอยางกวางขวาง 
   หลังสงครามโลกครั้งที่  2   มาจนถึงปจจุบันมีนักธุรกิจหลายแขนงอาชีพไดนําเอาระบบ
การขายสินคาโดยตรง  มาใชกันจนเปนทีแ่พรหลายเปนอยางมาก    สําหรับที่ไดพบเห็นในบานเรา   
ไดแก การจําหนายหนังสือชุด เครื่องสําอาง   เครือ่งครัว   และภาชนะตางๆ   เสื้อยกทรง 
เครื่องใชไฟฟา เชน เครื่องซักผา เครื่องดูดฝุน โทรทัศน เปนตน 
  ลักษณะการขายตรง สามารถแบงไดดังน้ี 
  1.  สินคาของการขายสวนใหญพนักงานขายตองทําการสาธิตทุกครัง้พรอมทั้งอธิบาย
สวนตาง ๆ 
     2.  การประชาสัมพันธการขายตรง    มักจะใชพนักงานขายชวยประชาสัมพันธมากกวา  
การลงโฆษณาสินคาทางสือ่ตางๆ แตในปจจุบันมีการโฆษณาสินคาทางสื่อตางๆ   ดวยเชนกัน 
     3.  การตดัสินใจของลูกคาสวนใหญ  เกิดขึ้นหลังจากไดมีการทดลองใช  หรือทดสอบวา 
มีคุณภาพดีเปนสินคาที่มีคณุภาพไดมาตรฐานจริง 
     4.  ไมมีขอจํากัดเรื่องเวลาพนักงานขายตรงจะทํางานขายเมื่อใดก็ไดเม่ือมีเวลาวางไมวา
จะเปนวันหยดุวันธรรมดา หรือตอนเย็นตอนค่ําก็ได 
     5.  ลูกคาจะซ้ือสินคาเพราะความสนิทสนมคุนเคยกบัพนักงานเปนสวนตวัมากกวา 
              6.  มีโอกาสกาวหนาในหลายๆ   ทาง   เชน  ทางการเงนิ    ความกาวหนา    ชื่อเสียง 
เกียรติยศ รางวัลชวีติ และความปรารถนาในชีวติทีต่องการสูงสุด เปนตน 
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ประเภทของการขายตรง 
                 ประเภทของการขายตรง สามารถแบงไดดังน้ี  (สมชาติ  กิจยรรยง. 2538  :  20) 

 1. ประเภทของสินคา สินคาที่นํามาจําหนายสามารถแบงออกได 2 ประเภทดวยกัน 
คือ  
            1.1  สินคาอุปโภค  เชน อาหารเสริม เครื่องสําอาง เครื่องใชไฟฟา 
            1.2  สินทรัพยถาวร  เชน บาน ที่ดิน  รถยนต  

  2. ประเภทบริการ   เปนการใหบริการแกลูกคาก็สามารถนํามาเปนธุรกิจขายตรง 
ไดเชน  บัตรเครดิต  การทองเทียว  การศึกษา 

  3.ประเภทพิเศษ   เปนการดําเนินธุรกิจขายตรงประเภทหนึ่ง   เชน    การประกันภัย 
ประกันชีวติ 

 
5.  ปจจัยสูความสําเร็จ   
            ปจจัยสูความสําเรจ็ (Critical Success Factors : CSFs) คือ กิจกรรมหรือปจจัยที่สําคัญซ่ึง
จะทําใหไดเปรียบในการแขงขันบรรลุผลสําเร็จ โดยเปนปจจัยสําคัญที่เปนผลมาจากความพึงพอใจ
ของลูกคาและสงเสริมการทํางานขององคกร 
    การจําแนกปจจัยความสาํเร็จที่สําคัญ (Identify Critical Succss Factor)(ประสงค 
ประณีตผลกรงั.2543) การปฏิบัติการตามกลยุทธที่ประสบผลสําเรจ็จะตองมีการกําหนดงานซึ่งเปน
สิ่งสําคัญตอความสําเร็จผูบริหารการบริหารปฏิบัติการจะถามวา “งานอะไรที่จะตองทําใหดีสําหรับ
การทําใหกลยทุธการปฏบิัตกิาร ประสบความสําเร็จ’’มีปจจัยอะไรที่จะทําใหเกิดความลมเหลวสูงสุด 
และสิ่งใดที่จะตองเพ่ิมเขามาในขอผูกพันทางการบริหาร การเงิน เทคโนโลยีและทรัพยากรมนุษย 
หรือกิจกรรมอะไรที่ชวยใหหนาที่การบรหิารการปฏิบตัิการมีขอไดเปรียบทางการแขงขัน 
  ปจจัยนําไปสูความสําเร็จ (Laudon and Laudon.2002:307 – 308) คือจากการสัมภาษณ
ผูบริหารแลวนํามาวิเคราะหเปนกลยุทธของบริษัท วิธีการทีส่ําคญัคือการสัมภาษณผูบริหารซึ่งจะชี้
ถึงเปาหมายและเหตผุลทีส่ําคัญของปจจัยสูความสําเร็จ 
     จุดดีของปจจัยสูความสําเร็จ 
     1.สะทอนใหเห็นการเปลีย่นแปลงได โดยการสัมภาษณผูริหารในแตละคร้ังที่มีชวง
ระยะเวลาที่แตกตางกันจะมีการเปลี่ยนแปลง 
     2.สะทอนใหเห็นถึงวิธทีีอ่งคการใหกําไรสูงสุดและนาํไปสูความสําเร็จ 
     3.จะไดขอมูลปรมิาณนอยและสั้นกวาสัมภาษณพนักงานทุกคนทาํการวิเคราะหขอมูล
สะดวกและงาย 
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6.  ขอมูลธนาคารยูโอบี จํากัด    
ประวตัิธนาคาร 

  ธนาคารยูโอบี จํากัด เกิดจากการรวมกิจการที่ประสบความสําเร็จระหวางธนาคาร 
เอเชียและธนาคารยูโอบี  รัตนสิน  เม่ือวนัที่ 28 พฤศจิกายน พ.ศ. 2548 นับเปนธนาคารพาณิชยที่
ใหญที่สุดอันดับที่ 9 ในประเทศไทย ดวยสินทรัพยมูลคารวม 206,000 ลานบาท   ณ  วันที่ 30 
กันยายน พ.ศ. 2548  

 การผนึกกําลังรวมกันน้ีสงผลให ธนาคารยูโอบี มีเครือขายสาขาทีก่วางขวางทัว่ประเทศถึง 
154 สาขาทั่วประเทศ และเอทีเอ็ม 335 เครื่อง เพ่ิมความสะดวกใหกับลูกคา รวมทั้งเสริมสรางฐาน
ธุรกิจในภูมิภาค เพ่ือตอบสนองความตองการดานการธนาคารของลกูคาในระดับภูมิภาค  

ดวยความเปนสมาชิกของเครือยูโอบี ที่มีเครือขายสํานักงาน 572 แหงใน 18 ประเทศและ
เขตการปกครอง ธนาคารยูโอบี จึงมีศักยภาพและบทบาทสําคญัในภาคการเงินการธนาคารของ
ประเทศไทย  

 
พันธกิจ  

ธนาคารยูโอบ ี มีพันธกิจในการเปนธนาคารชั้นนําในภูมิภาคเอเชีย-แปซิฟก และมุงม่ันที่จะ
นํา เสนอผลิตภัณฑคุณภาพ และบริการชั้นเลศิแกลูกคา  

ธนาคารยูโอบใีนประเทศไทย มุงม่ันที่จะมีบทบาทสําคัญในการสงเสริมกลุมยูโอบีใหบรรลุ
พันธกิจ และมีสวนรวมในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทย  
 
ผลิตภัณฑและบริการ  

ธนาคารยูโอบ ี เนนการใหบริการดานธนาคารเพื่อบุคคลทัว่ไป ธรุกิจวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดยอม และโครงการพัฒนาขนาดใหญของภาครัฐและเอกชน  

ธนาคารยูโอบใีหบริการดานบุคคลธนกิจ บรรษัทธนกิจ บริการบริหารเงินและตลาดทุน 
รวมทั้งวาณิชธนกิจ และพรอมจะนําผลิตภัณฑและบริการที่หลากหลาย ของธนาคารยูโอบี ใน
ประเทศสิงคโปรและเครือขายในประเทศตางๆ ซ่ึงประสบความสําเรจ็มานําเสนอกับลูกคาในประเทศ
ไทย 
 
อุดมการณหลัก 

  1. จริยธรรมและความซื่อสัตย – Integrity เราจะดํารงไวซ่ึงมาตรฐานสูงสุดแหงจริยธรรม
ศีลธรรม  และการเคารพตอกฎหมาย   ในการทําธุรกิจกับลูกคาและกับสาธารณชน     โดยไมมี
ขอยกเวน 
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   2. การทํางานเปนทีม – Teamwork   เราจะเนนการทํางานเปนทมีพนักงานทุกระดับชั้น
จะผนึกกําลังกันเพ่ือผลักดันใหแตละคน    และองคกรบรรลุสูเปาหมาย ดวยความรวมมือรวมใจและ
ภักดีตอกัน                                    
           3. ความไววางใจและยอมรับนับถือ – Trust & Respect      เราจะปฏิบัตติอลูกคา และ
เพ่ือนรวมงาน ดวยความซือ่สัตยเปดเผยมีไมตรีจิต ใหเกียรติตอกนั  เพ่ือใหไดรับความไววางใจ  
และการยอมรับนับถือซ่ึงกันและกนั    

  4. การปฏิบัติงานเปนเลศิ – Performance Excellence    เราจะพยายามปฏิบตัิงานใหดี
ยิ่งๆ ขึ้นเสมอ ตามปณิธานที่ไดตั้งไวเพ่ือใหธนาคารเปนผูนําในตลาด    และนําไปสูการพัฒนาและ
การขยายตวัในอนาคต 
 
ตราสัญลักษณของกลุมยโูอบี 
 
 
 
 

ธนาคารยูโอบ ีจํากัด ใชตราสัญลักษณ (Logo) ของกลุมยูโอบี ตราสัญลักษณ (Logo) ของ
กลุมยูโอบี มีลักษณะเปนแทงสีแดง 5 แทง ไดเริ่มใชมาตั้งแตป 2514 โดยประยกุตมาจากประเพณี
ด้ังเดิมของจีนในเรื่อง “ประตู 5 บาน” (Five-barred gate) ซ่ึงเปนระบบการนับหาของคนจีน        

 กลุมยูโอบีไดนํามาใชเปนสญัลักษณขององคกรเพื่อเปนสัญลักษณของความมีเอกภาพ
ความเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกนัและความแข็งแกรง ของกลุมยูโอบี ตราสัญลักษณน้ันเปนแนวคิดอัน
ทรงคุณคาของชาวตะวันออก ขณะเดียวกันก็มีรูปแบบทันสมัยสากล มีความเหมาะสมในการใชเปน
เอกลักษณของกลุม สอดคลองกันทั้งในประเทศและตางประเทศ 
 

7.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 อุษณีย  สุนทรโรทก (2539)ไดทําการศึกษาปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวติ  กรุงเทพประกันชีวติ จํากดั   มีแนวทางการศึกษาในลักษณะวิจัยเชิงสํารวจ พบวา
ลักษณะสวนบุคคลของตวัแทนประกันชวีิต  ไดแก เพศ การศึกษา  สถานภาพสมรส  ไมมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จ   แตปจจัยเรื่องอายุงานมีความสัมพันธกับความสําเร็จ ในสายงานอาชีพ ซ่ึง
ชวงอายุ  35  –  45  ป   เปนชวงที่ประสบความสําเร็จมากที่สุด  นอกจากนี้ปจจัยที่เกี่ยวของกับ
คุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวติ    ซ่ึงไดแก ประสบการณดานการขายประกันเต็มเวลา  
ความเขาใจเกีย่วกับการประกันชีวติ   ความพึงพอใจในอาชีพทัศนคตทิี่ดีตอบริษทั   นิสัยที่ดี       
และความสามารถในการติดตอสื่อสาร กลยุทธในการขาย มีความสัมพันธ   ในทางบวกกบั
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวติ 
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 มัลลิกา นกแยม (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขาย
ของพนักงานขายบรษิัท  ซิงเกอร ประเทศไทย  จํากัด (มหาชน) พบวาความสําเรจ็ในอาชีพการขาย
ของพนักงานขาย มีผลมาจาก ลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน คือ เพศ อายุ 
สถานภาพ  และระยะเวลาการทํางาน  ยกเวนระดับการศึกษา และความสําเร็จในอาชีพการขายมี
ความสัมพันธ   ในดานคุณสมบัติของพนกังานขาย   โดยความสําเรจ็ของพนกังานขายวัดจาก
รายไดของพนักงานขายสวนความรูพ้ืนฐาน และกลยทุธในกระบวนการขายของพนักงานขายไมมี
ความสัมพันธกับความสําเรจ็ในอาชีพการขายของพนักงานขาย  นอกจากนี้ควรมีการใหความสาํคัญ
กับการฝกอบรมพนักงานขาย 
 สนธิยา  ชขูจร (2546)ไดศกึษาเรื่องปจจัยสูความสําเรจ็ของพนักงานของบริษัทอยุธยาอลิ
อันซ  ซีพี ประกันชีวติ จํากัด (มหาชน) พบวาความสําเร็จในอาชีพตัวแทนประกันชีวติ มีผลมาจาก 
ลักษณะทางดานประชากรณศาสตรที่แตกตางกันคือ เพศ อายุ สถานภาพ  ระยะเวลาการทํางาน 
และระดับการศึกษาโดยความสําเร็จของตัวแทนประกนัชีวติวัดไดจาก จํานวนลูกคาที่ตองดูแล 
จํานวนเบี้ยประกันที่สามารถทําได และรายได (เงินเดือน คอมมิชชั่น โบนัส) สวนกลยทุธใน
กระบวนการขายประกันชวีติ  ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในอาชีพตัวแทนประกันชีวติ บริษัท
อยุธยาอลิอันซ ซีพี  ประกันชีวติ จํากัด (มหาชน) และนอกจากนี้ควรเปรียบเทียบระหวางบริษทั
ประกันชีวติตางๆ    เพ่ือจะไดทราบถึงจุดออนจุดแข็งของแตละบริษัท เพ่ือเปนโอกาส    ในการนํา
ขอมูลไปใชและพัฒนาประสทิธิภาพการทาํงานของประกันชีวติตอไป 

 การวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดทําทฤษฎตีางๆ ขางตนมานํามาศึกษาเพื่อใชเปนแนวทางในการ
สรางกรอบแนวความคิด   ในการวิจัยการสรางเครื่องมือ   ในการวิจัยการออกแบบสอบถามและ
เน่ืองจาก  ในธุรกิจบตัรเครดิตพนักงานขายขายบตัรเครดิตนับเปนตัวจักรสําคญัในการนําขอมูลที่
รับผิดชอบไปสูผูใช  คือ ลกูคาและเปนผูที่สงเสริมใหเกิดการใชบัตรเครดิตของธนาคาร ทําใหผูวิจัย
ศึกษาทฤษฎีลักษณะบุคลกิภาพ  ที่ทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จในอาชีพพนักงานขาย  
เพ่ือใหทราบถงึความสัมพันธทีมีตออาชีพการขาย  ของพนักงานขายบัตรเครดิต   เพ่ือใชในการ
สรางกรอบแนวความคิด    และเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  และนอกจากดานบุคลกิภาพ
ของพนักงานขายแลว   กลยุทธในกระบวนการขาย  และความรูพ้ืนฐานของพนักงานขาย ก็เปนสิ่งที่
สําคัญที่ชวย  ในการสงเสริมการขายใหงายขึ้นจึงไดนําทฤษฎีเกีย่วกับความรูพ้ืนฐานของพนักงาน
ขายบตัรเครดติดานตางๆ ไดแกความรูดานกิจการ ดานผลิตภัณฑ ดานคูแขงขัน  ดานลูกคา และ
ดานศิลปะการขายทั้งหมดเปนความรูที่พนักงานขายบตัรเครดติ ทุกคนควรทราบและมีผลตอ  
ความสัมพันธตอความสําเรจ็ ในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิต ปจจัยที่มีผลตอความสาํเร็จของ
พนักงานขาย  ประกอบไปดวย บุคลิกภาพของพนักงานขาย  และความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสาํหรับ
พนักงานขายกลยุทธในกระบวนการขายการขายตรง 



 

บทที่  3 

วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 

  การศึกษาวจัิยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตร
เครดิตธนาคารยูโอบี  ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอน ดังน้ี 
            1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 

  2. เครื่องมือที่ใชในการเกบ็รวบรวมขอมูล 
  3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
  4. การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 

 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
   ประชากรทีใ่ชในการวิจยั 
            ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ พนักงานขายบตัรเครดติของธนาคารยูโอบี ที่มีอยู
ทั้งหมดจํานวน 300 คน (ที่มา : ฝายบริหารการขายของธนาคารยูโอบี จํากัด วันที่ 31  มกราคม 
2551) 
            กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ พนักงานขายบตัรเครดติของธนาคารยูโอบ ีโดยใช
วิธีสํามะโนพนักงานขายบตัรเครดติทั้งหมด 
 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 
  เครื่องมือและขั้นตอนการสรางเครื่องมือ หรือแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลมีการ
ดําเนินการสรางตามลําดับ  ดังน้ี 
   1. ศึกษาขอมูลจากตําราเรียนและเอกสารรายงานการวิจัยที่เกี่ยวของกับ  ทฤษฎีเกี่ยวกบั
บุคลิกภาพ ทฤษฎีเกี่ยวกบัความรูพ้ืนฐานที่จําเปนสําหรับพนักงานขาย ทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธในการ
ขาย ทฤษฎเีกี่ยวกับการขายตรง ทฤษฎีเกี่ยวกบัปจจัยสูความสําเร็จ เพ่ือเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม 
   2.  สรางแบบสอบถามโดยขอบเขตของแบบสอบถามเกี่ยวของกบัลักษณะประชากรศาสตร   
ของพนักงานขาย คุณสมบตัิของพนักงานขาย ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ  กลยุทธในการขาย และ
ความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย 
   3.  รูปแบบของแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม  แบงออกเปน 
5 สวน ดังน้ี 
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    สวนที่ 1      เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูล  ดานประชากรศาสตร สอบถามเกี่ยวกบั
ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม   จํานวน 6  ขอ ซ่ึงเปนแบบสอบถามที่มีคําตอบหลาย
คําตอบใหเลือก (Multiple  Choice  Questions) ไดแก 
 
 ขอที่ 1   เพศ ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) ไดแก เพศชาย 
เพศหญิง   
             ขอที่ 2  อายุ   ระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ซ่ึงชวงอายุแบง
ดังน้ี 

1. 21 – 25 ป 
2. 26 – 30 ป 
3. 31 – 35 ป 
4. 36 ปขึ้น 

  
 ขอที่ 3  สถานภาพ  ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังน้ี 

1. โสด 
2. สมรส 
3. หมาย / หยาราง  

 ขอที่ 4  ระดับการศึกษา  ระดับการวัดขอมูลประเภทเรยีงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี 
  1.  ต่ํากวาปรญิญาตรี 

2.  ปริญญาตรี 
3.  สูงกวาปริญญาตรี 

 ขอที่ 5  ประสบการณการทาํงาน ระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ(Ordinal Scale)    
ดังน้ี 

1.  ต่ํากวา หรือ เทากับ 1 ป 
2. 2 – 3 ป 
3. 3 – 4 ป 
4. 4 ปขึ้นไป 

  ขอที่ 6  รายได ระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี                                     
1.  ต่ํากวา หรือ เทากับ  10,000  บาท 
2.  10,001  -  20,000  บาท 
3.  20,001  -  30,000  บาท 
4.  30,001  บาทขึ้นไป 
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                สวนที่ 2  แบบสอบถามเกีย่วกับคุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดิต  ลักษณะเปน
แบบสอบถามแบบ Semantic Differential  โดยใชการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) มีจํานวน 5 ขอยอย มี 5 ระดับ คือ                   
                   
      เห็นดวยมากที่สุด 5  คะแนน      
    เห็นดวยมาก  4  คะแนน     
        เห็นดวยปานกลาง 3  คะแนน      
    เห็นดวยนอย  2  คะแนน   
                  เห็นดวยนอยที่สุด 1  คะแนน    
 

   เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนเฉลีย่ของกลุมตวัอยางมา
พิจารณาระดับความถี่ซ่ึงมีเกณฑในการพิจารณาดังน้ี (บุญชม ศรีสะอาด. 2542 : 82)  

 
           ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
                   จํานวนชั้น 

       = 
5

1-5   

       = 0.8 
ตาราง 1 แสดงเกณฑการแปลคะแนนเฉลี่ยแบบสอบถามสวนที่ 2 ดังน้ี 
 

คะแนนเฉลีย่ คุณสมบัติของพนักงานขาย 

4.21 - 5.00 มีคุณสมบัติดีมาก 
3.41 - 4.20 มีคุณสมบัติดี 
2.61 - 3.40 มีคุณสมบัติปานกลาง 
1.81 - 2.60 มีคุณสมบัติไมดี 

1.00 - 1.80 มีคุณสมบัติไมดีอยางมาก 

  
              สวนที่ 3    แบบสอบถามความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบตัรเครดิต 
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ลักษณะเปนแบบสอบถามชนดิ
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ปลายปดใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบ (Multiple Scale) มีจํานวน 10 ขอยอย มี 2 ตัวเลือก  คือ    
ถูกตอง และ ไมถูกตอง   สําหรับเกณฑการใหคะแนนคอืตอบถูกได  1  คะแนน  และตอบผิดได  0  
คะแนนจากนั้นทําการรวมผลคะแนนของกลุมตัวอยางแตละขอเพ่ือนําไปใชวเิคราะหคาสถิตเิพ่ือ
ทดสอบ สมมุติฐานดังน้ี 
     คะแนนตั้งแต 8 – 10 หมายถึง พนักงานขายบัตรเครดิตมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับเรื่อง
บัตรเครดิต  และความรูทั่วไปเกี่ยวของกับบัตรเครดิตอยูในระดับสูง 
     คะแนนตั้งแต 5 - 7 หมายถึง พนักงานขายบัตรเครดิตมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับเรื่อง
บัตรเครดิต  และความรูทั่วไปเกี่ยวของกับบัตรเครดิตอยูในระดับปานกลาง 
     คะแนนตั้งแต 0 - 4 หมายถึง พนักงานขายบัตรเครดิตมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับเรื่อง
บัตรเครดิต และความรูทั่วไปเกี่ยวของกับบัตรเครดิตอยูในระดับต่ํา 
 
             สวนที่ 4  แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธในการขายตออาชีพการขายของพนักงานขายบัตร
เครดิต  ลักษณะเปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชการวดัขอมูล     ประเภทอันตรภาคชั้น 
(Inrerval Scale)เปนการวัดแบบ Likert Scale   มีจํานวน 5 ขอยอย มี 5 ระดับ คือ          
    
  เห็นดวยมากที่สุด 5  คะแนน      
          เห็นดวยมาก  4  คะแนน     
        เห็นดวยปานกลาง 3  คะแนน      
    เห็นดวยนอย  2  คะแนน   
                 เห็นดวยนอยที่สุด 1  คะแนน    
 

 เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถีแ่ลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมาพิจารณา
ระดับความถีซ่ึ่งมีเกณฑในการพิจารณาดังน้ี (บญุชม ศรีสะอาด. 2542 : 82)  

 
           ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
        จํานวนชั้น 

               = 
5

1-5   

       = 0.8 
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ตาราง 2 แสดงเกณฑการแปลคะแนนเฉลี่ยแบบสอบถามสวนที่ 4 ดังน้ี 
 

คะแนนเฉลีย่ กลยุทธในการขาย 

4.21 - 5.00 มีกลยุทธในการขายดีมาก 
3.41 - 4.20 มีกลยุทธในการขายดี 
2.61 - 3.40 มีกลยุทธในการขายปานกลาง 
1.81 - 2.60 มีกลยุทธในการขายไมดี 
1.00 - 1.80 มีกลยุทธในการขายไมดีอยางมาก 

 
              สวนที่ 5   แบบสอบถามเกี่ยวกับความสําเรจ็ตออาชีพการขายของพนักงานขายบัตร
เครดิตลักษณะเปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) มีจํานวน 4 ขอยอย มี 5 ระดับ คือ  
                  
            เห็นดวยมากที่สุด 5  คะแนน      
    เห็นดวยมาก  4  คะแนน     
        เห็นดวยปานกลาง        3  คะแนน      
    เห็นดวยนอย  2  คะแนน   
                          เห็นดวยนอยที่สุด 1  คะแนน   
  

  เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถีแ่ลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมาพิจารณา
ระดับความถีซ่ึ่งมีเกณฑในการพิจารณาดังน้ี (บุญชม ศรีสะอาด. 2542 : 82)  

 
           ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
        จํานวนชั้น 

                = 
5

1-5   

       = 0.8 
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ตาราง 3 แสดงเกณฑการแปลคะแนนเฉลี่ยแบบสอบถามสวนที่ 5 ดังน้ี 
 

คะแนนเฉลีย่ ความสําเร็จในอาชีพพนักงานขาย 

4.21 - 5.00 มีความสําเร็จในอาชีพมากที่สุด 
3.41 - 4.20 มีความสําเร็จในอาชีพมาก 
2.61 - 3.40 มีความสําเร็จในอาชีพปานกลาง 
1.81 - 2.60 มีความสําเร็จในอาชีพนอย 

1.00 - 1.80 มีความสําเร็จในอาชีพนอยที่สุด 

 
     4.  นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนอตออาจารยที่ปรึกษาทําการตรวจสอบและเสนอแนะ
เพ่ิมเติม 
  5. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try-out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด
เพ่ือนําไป วิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) จากแบบสอบถามที่ผานการคัดเลือก โดยใช 

การหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α-Coefficient) ของ ครอนบัค (Cronbach’s alpha coefficient) 
(กัลยา วานชิยบัญชา.2550:35)  คาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะ

มีคาระหวาง 0< α < 1 คาที่ใกลเคียง 1 มาก แสดงวามีความเชื่อม่ันสูงมาก ซ่ึงคาอัลฟาที่ทดสอบ
ไดเทากับ 0.840 
 

   α = 
variance/ covariance 1)(k1

variance/ covatiance k
−+

 

 

เม่ือ α   แทน    คาความเชือ่ม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
        k   แทน    จํานวนคําถาม 
     covariance    แทน    คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคาํถามตางๆ 
      variance       แทน    คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 

 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

    การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) และการวิจัยเชงิสํารวจ 
(Exploratory Research) เพ่ือศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของ
พนักงานขายบัตรเครดิต ธนาคารยูโอบี จํากัด โดยแบงลักษณะการเก็บรวบรวมขอมูลที่
ทําการศึกษาเปน 2 ลักษณะคือ 
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  1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูศกึษาไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
การตอบแบบสอบถามของกลุมเปาหมายที่เปนกลุมตวัอยาง จํานวน 300 ชุด  
  2. ขอมูลทตุิยภูมิ (Secondary Data) ซ่ึงเปนขอมูลเพ่ือใชในการประกอบของการทําวิจัย
น้ัน ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากตําราที่เกีย่วของกับการทําวิจัย วิทยานิพนธ ปริญญา
นิพนธ สารนพินธ บทความ สิ่งพิมพ วารสาร หนังสือ เอกสารทางวชิาการ และขอมูลที่เผยแพรผาน
สื่อทางอินเตอรเน็ต 
 

การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

     โดยดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี 

1. เม่ือไดรับแบบสอบถามกลบัคืนมาแลว  ผูวิจัยไดนํามาแจกแจงความถี่ของคําตอบ
แตละขอดวยการลงรหัสคําตอบในแตละขอใหเปนตวัเลขประจําแบบสอบถามทั้งหมด เพ่ือเตรียม
นําไปวิเคราะหขอมูลตอไป  

2. นําขอมูลที่ลงรหัสแลวกรอกลงในแบบฟอรมการลงรหัสทั่วไป (General coding 
form) ซ่ึงเปนการเตรียมขอมูล เพ่ือสงไปบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร และวเิคราะหขอมูลโดย ใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร SPSS+(Statistical package for Social Sciences) 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชสถติิ
พ้ืนฐาน ไดแก 

1.1   คารอยละ (Percentage) ใชสูตรดังน้ี (กัลยา วานชิยบัญชา.2550: 275) 

P = x100
n
f   

  เม่ือ P แทน รอยละหรือ %  
   f แทน ความถี่ทีต่องการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
   n แทน จํานวนความถี่ทั้งหมดหรือจํานวนประชากร 

   1.2  คาเฉลี่ยเลขคณติ (Mean) โดยใชสูตร (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2550:276) 
 

X  = 
n

x∑   

 
เม่ือ X  แทน คาคะแนนเฉลีย่ 

  ∑ x  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
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   n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
1.3  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ใชสูตร (กลัยา วาณิชยบัญชา. 2550:276) 

 

S = 
)

22

1-n(n
x)(xn∑ ∑−  

 
เม่ือ S แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 

   ∑ x2   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
   ∑ 2x)(    แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2.  สถิติที่ใชหาคุณภาพของแบบสอบถาม 

หาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยใชวิธสีัมประสทิธิ์แอลฟา(α-Coefficient) ของ  ครอนบัค 
(Cronbach)  (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550 : 35) 
 

   α = 
variance/ covariance 1)(k1

variance/ covatiance k
−+

 

เม่ือ α      แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
        k      แทน จํานวนคําถาม 

   covariance        แทน         คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวาง  
     คําถามตาง ๆ      
variance             แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 
 

  3.  การวิเคราะหสถิตเิชงิอนุมาน (Inferential  Analysis) เปนสถิติทีใ่ชในการทดสอบ
สมมติฐานในการวิจัย เพ่ือสรุปผลอางอิงไปยังประชากรของการศึกษาครั้งน้ีจะตั้งระดับความเชือ่ม่ัน 
95% โดยสถิติที่ใชทดสอบสมมุติฐานมีดังตอไปน้ี 
   
      3.1 สถติิ  t-test  ใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม กรณี
ทราบความแปรปรวนของกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุม แบบกลุมตัวอยางทัง้สองเปนอิสระแกกัน 
(Independent Sample) ที่ระดับนัยสําคญั 0.5 (กัลยา วานิชยบัญชา.2550:277) 
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1). เม่ือความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน 
 
 
 
      
       
 
     
     

2). เม่ือความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน  
 
 

 
 
 

 
 

เม่ือ       t   แทน  คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-Distribution 
1Χ  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
2Χ  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่2 

2
1S  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
2
2S  แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 

Sp
2 แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยาง 

          ทั้ง 2 กลุม 
 
 
 
 

1n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 

2n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2  
              df  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ 
 



 44 

    3.2  สถิติ  One – Way  ANOVA  ใชทดสอบสมมุตฐิานในความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 
2 กลุมขึ้นไป  โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว   ที่ระดับนัยสําคัญ 0.5 (กัลยา วานิชย
บัญชา.2550:279) 

 
   F =   
      
 

เม่ือ F แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน F-Distribution 
     MSb    แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
               MSw แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม  
   MSb = SSb / (k-1) 
   MSw = SSw / (n-k) 
 
  เม่ือ SSb แทน ผลรวมของกําลังสองระหวางกลุม 
   SSw แทน ผลรวมของกําลังสองภายในกลุม 
   k แทน จํานวนกลุม 
   n แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
  (k-1) แทน Degree of Freedom สําหรับการแปรผันระหวาง 

                           กลุม (dfb) 
  (n-k) แทน Degree of Freedom สําหรับการแปรผันระหวาง 

                           กลุม (dfw) 
 

 และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลวตองทําการทดสอบ
เปนรายคูตอไป  เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน  โดยใชวธิี Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550) 

 

   LSD = 
⎥
⎥
⎥

⎦

⎤

⎢
⎢
⎢

⎣

⎡
+

−−
ji

1 n
1

n
1MSEt

kn/2;α
 

  
เม่ือ 

kn/2;1
t

−−α
 แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดับความ

เชื่อม่ัน 95% และชั้นหางความเปนอิสระภายในกลุม 
 MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม ( wMS ) 
 

i
n  แทน จํานวนขอมูลของกลุม i 

MSb 

MSw 
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j
n  แทน จํานวนขอมูลของกลุม j 

 
  3.3 สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) ในการหาความสัมพันธระหวางตวัแปรในสมมติฐาน ใชสูตรดังน้ี (กัลยา วานิชยบญัชา. 
2550:280) 

rxy  = 
( ) ( ) ⎥⎦

⎤
⎢⎣
⎡
⎥⎦
⎤

⎢⎣
⎡ ∑ ∑−∑ ∑−

∑ ∑ ∑−
2222 yynxxn

y)x)((xyn  

 
เม่ือ rxy  แทน สัมประสิทธิส์หสัมพันธ 

  ∑ x  แทน ผลรวมคะแนนรายขอของกลุมตัวอยาง 
  ∑ y  แทน ผลรวมคะแนนรวมของทั้งกลุม 

  2x∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด x แตละตัวยกกําลังสอง 

  2y∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด y แตละตัวยกกําลังสอง 
  ∑ xy  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง x และ y 
   n แทน จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 
 

โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง –1 ≤  r ≤  1 ความหมายของคา r   คือ 

  คา r เปนลบ  แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทศิทางตรงกันขาม 
  คา r เปนบวก  แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกัน 
  คา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทศิทางเดยีวกันและความสัมพันธ

กันมาก 
  คา r  มีคาเขาใกล –1 หมายถึง x  และ  y  มีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกันและมี

ความสัมพันธกันมาก 
  คา  r  =  0  แสดงวา x และ y  ไมมีความสัมพันธกัน 
  คา  r  เขาใกล  0 แสดงวา  x  และ  y  มีความสัมพันธกันนอย 
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เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธสหสัมพันธ  

  1. ถาคาสัมประสิทธสหสมัพันธเขาใกล  1  (0.70 ถึง 0.09)  ถือวามีความสัมพันธกันอยูใน
ระดับสูง (ถาสูงกวา 0.90 ถือวาอยูในระดับสูงมาก) 

  2. ถาคาสัมประสิทธสหสมัพันธเขาใกล  0.5  (0.30 ถึง 0.70) ถือวามีความสัมพันธกันอยู
ในระดับปานกลาง 

  3. ถาคาสัมประสิทธสหสมัพันธเขาใกล  0( 0.30  และต่ํากวา)  ถือวามีความสัมพันธกัน
อยูในระดับต่ํา 

  4.  ถาคาสัมประสิทธสหสมัพันธเปน 0 แสดงวาไมมีความสัมพันธกนัเชิงเสนตรง 
 
 



 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
   การศึกษาวิจัยครั้งน้ีไดมุงศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของ

พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด   การวิเคราะหขอมูลและแปรผลความหมายของผล
การการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี   

 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 H0  แทน   สมมติฐานหลัก 

   H1 แทน   สมมติฐานรอง 
 n แทน  จํานวนพนักงานขายกลุมตัวอยาง 
                       แทน  คาเฉลีย่ของกลุมตวัอยาง 
 S.D  แทน  ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน  คาที่ใชพิจารณา t – Distribution 
 MS  แทน  คาเฉลีย่ผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน  ชั้นของความเปนอิสระ (Degree  of Freedom) 
 SS  แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
  r  แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 F-Ratio     แทน  คาที่ใชพิจารณา F – Distribution 
 F-Prob.,p   แทน  ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ   
 *  แทน  ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั   0.05 
 **  แทน  ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ   0.01 
 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
  การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ
นําเสนออกเปน  6  ตอน  ตามลําดับ ดังน้ี 

 ตอนที่   1  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรของพนักงานขายบัตร
เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด    
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดิต    ธนาคารยู
โอบี  จํากัด    
                ตอนที่  3  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขาย
บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด    
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 ตอนที่ 4  การวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธในการขายบัตรเครดิตธนาคาร
ยูโอบี  จํากัด   
 ตอนที่ 5  การวิเคราะหขอมูลความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  
จํากัด    
 ตอนที่ 6  การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

  ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกบัลักษณะประชากรศาสตรของพนักงานขาย
บัตรเครดติธนาคารยูโอบี  จํากัด    

  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัลักษณะประชากรศาสตรของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคาร
ยูโอบี จํากัด   ไดแก  เพศ  อายุ สถานภาพ ระดับการศกึษา ประสบการณการทํางาน  รายไดตอ
เดือน โดยแจกแจงจํานวน และคารอยละ ดังน้ี 

ตาราง  4  แสดงจํานวนและรอยละขอมูลของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  
 

ขอมูลสวนบคุคล จํานวน รอยละ 
1. เพศ   

ชาย 77 25.7 
หญิง 223 74.3 

รวม 300 100.0 
   

2. อายุ   
21 - 25 ป 67 22.3 
26 - 30  ป 132 44.0 
31 - 35  ป 49 16.3 
36 ปขึ้นไป 52 17.3 

รวม 300 100.0 
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ตาราง 4 (ตอ) 
ขอมูลสวนบคุคล จํานวน รอยละ 

   
3. สถานภาพ   

โสด 254 84.7 
สมรส 40 13.3 
หมาย/หยาราง * 6 2.0 

รวม 300 100.0 
   

4. ระดับการศกึษา   
ต่ํากวาปริญญาตร ี  68 22.7 
ปริญญาตรี 224 74.7 
สูงกวาปริญญาตร*ี* 8 2.7 

รวม 300 100.0 
   

5. ประสบการณการทํางาน   
ต่ํากวาหรือเทากับ 1 ป  93 31.0 
2-3 ป  92 30.7 
3-4 ป 40 13.3 
มากกวา 4 ป 75 25.0 

รวม 300 100.0 
   

6. รายไดตอเดือน   
ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 15 5.0 
10,000 –  20,000  บาท 103 34.3 
20,001 – 30,000 บาท 104 34.7 
30,001 บาทขึ้นไป 78 26.0 

รวม 300 100.0 
* เนื่องจากกลุมลูกคาที่ หมาย / หยาราง มจีํานวนนอย ผูวิจัยจึงรวมกลุมกับโสด เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
** เนื่องจากกลุมลูกคาที่ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวนนอย ผูวิจัยจึงรวมกลุมกับปริญญาตรี
เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรของพนักงานขายบตัร
เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่ใชเปน ตวัอยาง จํานวน 300 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังน้ี   

 เพศ  พบวาพนักงานขายบัตรเครดิตสวนใหญเปนเพศหญิงมีจํานวน  223  คน ซ่ึงมากกวา
เพศชายซึ่งมีจํานวน 77 คน     

 อายุ  พบวาพนักงานขายบัตรเครดิตสวนใหญมีอายุระหวาง 26 – 30 ป มีจํานวน 132 คน 
รองลงมาคอื มีอายุระหวาง 21 – 25 ป มีจํานวน 67 คน ถัดมาคือ มีอายุ 36 ปขึ้นไป มีจํานวน 52 
คน  นอยที่สุดคือมีอายุระหวาง 31 – 35 ป มีจํานวน 49 ตามลําดับ 

 สถานภาพ พบวาพนักงานขายบตัรเครดิตสวนใหญมีสถานภาพโสด มีจํานวน 254 คน 
รองลงมาคือสมรส มีจํานวน 40 คน นอยที่สุดคือหมายหรือหยาราง มีจํานวน 6 คน ตามลําดับ 

 ระดับการศกึษา พบวาพนักงานขายบตัรเครดติสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมาก
ที่สุด มีจํานวน  224 คน รองลงมามีการศึกษาระดบัต่ํากวาปริญญาตรี มีจํานวน 68  คน นอยที่สุด
คือการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 8 คน ตามลําดับ 

 ประสบการณการทํางาน  พบวาพนักงานขายบตัรเครดติสวนใหญมีอายุงานต่ํากวาหรือ
เทากับ 1 ป มีจํานวน 93  คน รองลงคือมีอายุงาน 2-3 ป  มีจํานวน  92  คน  ถัดมาคือมีอายุงาน
มากกวา 4 ป มีจํานวน 75 คน และนอยที่สุดอายุงาน  3 - 4 ป  มีจํานวน 40  คน ตามลําดับ 

รายไดตอเดอืน พบวาพนักงานขายบตัรเครดติสวนใหญมีระดับรายได 20,001 – 30,000 
บาท มีจํานวน 104 คน รองลงมามีระดับรายได 10,000 – 20,000 บาท มีจํานวน 103  คน ถัดมา
คือมีระดับรายได 30,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 78 คน นอยที่สุดคอืระดับรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 
10,000 บาท มีจํานวน 15 คน ตามลําดบั  
 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดิต    
ธนาคารยูโอบี  จํากัด    
 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัคุณสมบัตขิองพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบ ี  จํากัด  
โดยแจกแจงจํานวน คารอยละ คาเฉลี่ยและ เบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังน้ี 
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ตาราง  5  แสดงขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี   
     จํากัด ตอคุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดิต     
 

ระดับความคิดเห็น ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณสมบัติ
ของพนักงานขายบัตรเครดิต 

เห็นดวย
มาก 
ที่สุด 

เห็น
ดวย 

เห็นดวย
ปาน 
กลาง 

เห็น
ดวย
นอย 

เห็นดวย
นอย 
ที่สุด  S.D คุณสมบัติ 

1. ทานมีความกระตือรือรนใน
การทํางานอยูเสมอ 

81 159 60   4.070 .683 ดี 

 (27.0) (53.0) (20.0)      

2. การทุมเททํางานหนัก จะ
สงผลตอความสําเร็จในอาชีพ
การขาย 

157 121 20 2  4.443 .649 ดีมาก 

 (52.3) (40.3) (6.7) (.7)     

3. ทานสามารถแกไขปญหา
เฉพาะหนาตางๆ ไดทันทวงที 

58 165 76 1  3.933 .676 ดี 

 (19.3) (55.0) (25.3) (.3)     

4. ทานมีความมุงม่ันในการ
ทํางานใหสําเร็จตาม
เปาหมาย 

119 148 33   4.286 .652 ดีมาก 

 (39.7) (49.3) (11.0)      

5. ทานมีความรักตองาน
บริการลูกคาทุกระดับ 

139 133 28   4.370 .648 ดีมาก 

 (46.3) (44.3) (9.3)      

ผลรวมคุณสมบัติของพนักงาน
ขายบัตรเครดิต     

     4.220 .458 ดีมาก 

         

 
  จากตาราง 5 แสดงขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคาร

ยูโอบี  จํากัด ตอคุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดิต     
 ผลรวมคุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยโูอบี จํากัด พบวาพนักงานขาย
บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด สวนใหญมีคุณสมบัติพนักงานขายอยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.220 ซ่ึงเม่ือพิจารณาคุณสมบัตพินักงานขายเปนรายดาน พบวาดานการทุมเททํางานหนัก
จะสงผลตอความสําเร็จในอาชีพการขายอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.443 รองลงมาคือมี
ความรักตองานบริการทุกระดับอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.370 ดานความมุงม่ันในการ
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ทํางานใหสําเร็จตามเปาหมายอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.286 ดานความกระตือรือรนใน
การทํางานอยูเสมออยูในระดับดีมีคาเฉลีย่เทากับ 4.070 และความสามารถในการแกไขปญหา
เฉพาะหนาตางๆไดทันทวงทีอยูในระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.933 ตามลําดับ 
 

 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงาน
ขายบัตรเครดิต ธนาคารยูโอบี  จํากัด    

 
  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิต 
โดยแจกแจงจํานวน คารอยละ ดังน้ี 

ตาราง  6  แสดงขอมูลเกี่ยวกับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิต   
     ธนาคารยูโอบี  จํากัด   
 

ตอบถูก ตอบผิด 
ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
1. บัตรเครดิตคือบัตรที่ใชแทนเงินสดในการชําระคาสินคาหรือ
บริการตางๆโดยที่ธนาคารผูออกบัตรจะสงใบเรียกเก็บเงินมา
ภายหลัง 

297 99.0 3 1.0 

2. การผอนชําระขั้นต่ําเทากับหรือมากกวา 5% ของยอดเงินที่
ลูกคาผูถือบัตรเครดิตใช 

256 85.3 44 14.7 

3. บัตรเครดิตสามารถกดเงินสดไดและลูกคาผูถือบัตรไมตองเสีย
คาธรรมเนียมในการกดเงินสด 

277 92.3 23 7.7 

4. ธนาคารยูโอบีใหบริการเฉพาะบัตรเครดิตวีซาประเภทเดียว
เทานั้น 

293 97.7 7 2.3 

5. การไดรับการยกเวนคาธรรมเนียมรายปสําหรับบัตรเครดิต
ของลูกคาขึ้นอยูกับเง่ือนของทางธนาคาร 

289 96.3 11 3.7 

6. ทางธนาคารจะตรวจสอบประวัติทางดานการเงินที่ เครดิตบูโร 
กอนการพิจารณาอนุมัติบัตรเครดิตของลูกคาผูสมัครบัตรเครดิต 

297 99.0 3 1.0 

7. อัตราดอกเบี้ยของยอดคางชําระของบัตรเครดิตที่ธนาคารผู
ออกบัตรจะทําการเรียกเก็บจากลูกคาผูถือบัตรเทากับ 28% ตอป 

193 64.3 107 35.7 

8. บัตรเครดิตสามารถใชภายในประเทศ หรือ ภายนอกประเทศก็
ไดถาเปน บัตรเครดิต วีซา การด หรือ มาสเตอร การด 

283 94.3 17 5.7 

9. สําหรับลูกคาที่มีประวัติการใชบัตรเครดิตไมดีธนาคารจะ
พิจารณาใหผานการอนุมัติจากธนาคาร 

266 88.7 34 11.3 

10. ลูกคารายไดรวมตอเดือน 26,000 บาท สามารถสมัครบัตร
ทองได 

295 98.3 5 1.7 
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   จากตาราง 6 พบวาผลวิเคราะหพนักงานขายบตัรเครดติมีความรูความความเขาใจใน
ผลิตภัณฑโดยรวมในระดับสูง  เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอบัตรเครดิตคือบตัรที่ใชแทนเงินสดใน
การชําระคาสนิคาหรือบริการตางๆ โดยที่ธนาคารผูออกบัตรจะสงใบเรียกเกบ็เงินมาภายหลัง  กับ
ขอธนาคารจะตรวจสอบประวัตทิางดานการเงินที่เครดติบูโรกอนการพิจารณาอนุมัติบตัรเครดติของ
ลูกคา มีความรูความเขาใจในระดับสูงทีสุ่ด และความรูความเขาใจนอยที่สุดคือ ขอ เรื่องอัตรา
ดอกเบี้ยของยอดคางชําระของบัตรเครดติของลูกคาผูถือบัตรเครดิตเทากบั 28% ตอป  
 
   จากขอมูลขางตนผูวิจัยไดรวมคะแนนความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขาย
บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด พบวาพนักงานขายบัตรเครดิตปจจัยความรูความเขาใจใน
ผลิตภัณฑอยูระหวาง  1 – 10  คะแนน  ดังนั้น การสรุปผลระดับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ
ของพนักงานขายบัตรเครดิตเปนดังน้ี 

 พนักงานขายตอบถูก  8 –10  คะแนน แสดงวามีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑระดับสูง 
พนักงานขายตอบถูก  5 – 7   คะแนน แสดงวามีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑระดับปาน

กลาง 
พนักงานขายตอบถูก  0 – 4   คะแนน แสดงวามีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑระดับต่ํา 
ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิต

ธนาคารยูโอบี  จํากัด  โดยแจกแจงจํานวน และคารอยละ  ดังน้ี  
 

ตาราง  7    แสดงระดับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบตัรเครดิตธนาคาร 

      ยูโอบี  จํากัด   

  ระดับความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
ความรูความเขาใจในผลติภัณฑระดับสูง (8 – 10 คะแนน) 268 89.33 
ความรูความเขาใจในผลติภัณฑระดับปานกลาง (5 – 7 คะแนน) 30  10.0 
ความรูความเขาใจในผลติภัณฑระดับต่ํา (0 – 4 คะแนน) 2   0.67 

                               รวม    300     100 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับกลยุทธในการขายบัตรเครดิตของพนักงาน
ธนาคารยูโอบี  จํากัด   

 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธในการขายบัตรเครดิต ของพนักงานธนาคารยูโอบี  
จํากัด   โดยแจกแจงจํานวน คารอยละ คาเฉลี่ยและ เบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังน้ี 
 
ตาราง  8  แสดงขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธในการขายบัตรเครดิตของพนักงานธนาคารยูโอบี  จํากัด  
 

ระดับความคิดเห็น 

กลยุทธในการขายบตัรเครดติ 

เห็น
ดวย
มาก 
ที่สุด 

เห็น
ดวย
มาก 

เห็น
ดวย
ปาน 
กลาง 

เห็น
ดวย
นอย 

เห็น
ดวย
นอย 
ที่สุด 

 S.D กลยุทธ 

1. พนักงานขายบัตรเครดิต
จะตองจัดการเตรียมเอกสาร
การเสนอขายกอนทุกครั้ง 

121 122 47 6 4 4.166 .857 ดี 

 (40.3) (40.7) (15.7) (2.0) (1.3)    
2. พนักงานขายบัตรเครดิต
ควรติดตอลูกคาที่คาดหวังวัน
ละประมาณ 10 – 15 คน 

49 91 63 33 64 3.093 1.38 
ปาน
กลาง 

 (16.3 (30.3) (21.0) (11.0) (21.3)    
3. พนักงานขายบัตรเครดิต
ควรศึกษาขอมูลของ 
ผลิตภัณฑคูแขงอยูเสมอ 

144 128 26  2 4.373 .699 ดีมาก 

 (48.0) (42.7) (8.7)  (.7)    
4. ลูกคารายใหมไดมาจาก
การแนะนําของลูกคาเกา 
เปนสวนใหญ 

31 89 145 25 25 
3.353

3 
.896 

ปาน
กลาง 

 (10.3) (29.7) (48.3) (8.3) (8.3)    
5. การบริการหลังการขายที่ดี
สรางความพึงพอใจตอลูกคา 

196 76 20 5 3 4.523 .777 ดีมาก 

 (65.3) (25.3) (6.7) (1.7) (1.0)    
รวมกลยทุธในการขายบัตร
เครดิต 

     3.902 .532 ดี 
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  จากตาราง 8 แสดงขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธในการขายบัตรเครดิต ของพนักงานขายบัตร
เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด   
  ผลรวมกลยทุธในการขายบตัรเครดติ ของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบ ี  จํากัด  
พบวาพนักงานขายบตัรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด สวนใหญมีกลยทุธในการขายในระดับดี โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.902  ซ่ึงเม่ือพิจารณากลยุทธในการขายเปนรายดาน พบวาพนักงานขายมีกลยทุธ
ดานการบริการหลังการขายที่ดีสรางความพึงพอใจตอลูกคาอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 
4.523 รองลงมาคือการศึกษาขอมูลของผลิตภัณฑคูแขงอยูเสมออยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.373 การจัดเตรียมเอกสารการเสนอขายกอนทุกครั้งอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.166  ลูกคา
รายใหมไดมาจากการแนะนําของลูกคาเกาเปนสวนใหญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากบั 
3.353 และควรติดตอลูกคาที่คาดหวังวนัละประมาณ 10 – 15 คนอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย
เทากับ  3.093  ตามลําดับ 

 
ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิต

ของพนักงานธนาคารยูโอบี  จํากัด   
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิตของพนักงาน
ธนาคารยูโอบี  จํากัด   โดยแจกแจงจํานวน คารอยละ คาเฉลี่ยและ เบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังน้ี 
 
ตาราง  9  แสดงขอมูลเกี่ยวกับความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิตของพนักงาน   
      ธนาคารยูโอบี  จํากัด   
 

ระดับความคิดเห็น 
ความสําเร็จในอาชีพพนักงาน

ขายบตัรเครดติ 

เห็น
ดวย
มาก 
ที่สุด 

เห็น
ดวย
มาก 

เห็น
ดวย
ปาน 
กลาง 

เห็น
ดวย
นอย 

เห็น
ดวย
นอย 
ที่สุด 

 S.D 
ความ
สําเร็จ 

1. ทานมีความพึงพอใจใน
คาตอบแทนทีไ่ดรับจากการ
ทํางาน 

99 116 80 4 1 4.026 .825 มาก 

 (33.0) (38.7) (26.7) (1.3) (.3)    

2. ตําแหนงหนาที่การงานมี
ความกาวหนา 

52 95 109 37 7 3.493 .993 มาก 

 (17.3) (31.7) (36.3) (12.3) (2.3)    

3. การทํางานสําเร็จตาม
เปาหมายที่ทานตั้งไว 

63 139 97 1  3.880 .730 มาก 

 (21.0) (46.3) (32.3) (.3)     
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ตาราง 9 (ตอ) 
ระดับความคิดเห็น 

ความสําเร็จในอาชีพพนักงาน
ขายบตัรเครดติ 

เห็น
ดวย
มาก 
ที่สุด 

เห็น
ดวย
มาก 

เห็น
ดวย
ปาน 
กลาง 

เห็น
ดวย
นอย 

เห็น
ดวย
นอย 
ที่สุด 

 S.D 
ความ
สําเร็จ 

4. ทานมีความภาคภูมิใจใน
งานที่ทําอยู 

101 140 56 3  4.130 .740 มาก 

 (33.7) (46.7) (18.7) (1.0)     

รวมความสําเร็จในอาชีพ
พนักงานขายบัตรเครดิต 

     3.882 .675 มาก 

         

 
  จากตาราง 9 แสดงขอมูลเกี่ยวกับความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิตของ

ธนาคารยูโอบี  จํากัด   
 ผลรวมความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิตของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคาร
ยูโอบี  จํากัด พบวาพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด สวนใหญมีความสําเร็จในอาชีพ
พนักงานขายบัตรเครดิตอยูในระดับมีความสําเร็จในอาชีพมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาความสําเร็จในอาชีพ
พนักงานขายบัตรเครดิตเปนรายดาน พบวาพนักงานขายมีความภาคภูมิใจในงานที่ทําอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ย เทากับ  4.130 รองลงมาคือความพึงพอใจในคาตอบแทนที่ไดรับจากการทํางานอยู
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.026 การทํางานสําเร็จตามเปาหมายที่ตั้งไวอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.882 และตําแหนงหนาที่การงานมีความกาวหนาอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.493 ตามลําดับ  

 
ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบสมมติฐานผูวิจัยไดทําการการวิเคราะหขอมูลตามลําดับตอไปน้ี 
 
สมมติฐานที่ 1 พนักงานขายที่มีเพศแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย

แตกตางกัน  สามารถเขียนเปนสมมติฐานไดดังน้ี 

H0 :พนักงานขายที่มีเพศแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายไมแตกตางกัน   
H1 :พนักงานขายที่มีเพศแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน   
 

   สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมที่เปน
อิสระกันโดยใชสถิติทดสอบ (t-test)  ใชระดับความเชื่อม่ันที่ 95 % ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคา 2 – tailed Prob. มีคานอยกวา 0.05  ผลการทดสอบสมมติฐานเปนดังน้ี 
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ตาราง  10  แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตรเครดิต   
      ธนาคารยูโอบี  จํากัด  จําแนกตามเพศ 
 

t-test for Equality of Means 
ความสําเร็จในอาชีพการขาย 

เพศ  S.D. t df p 
   .67083 -.186 298 .853 

ชาย 3.8701 .67851 -.187 133.474 .852 
ความสําเร็จในอาชีพการขาย 

หญิง 3.8868     
       

  
  จากตาราง 10 ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตร

เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มีเพศแตกตางกัน โดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test)  จากการวิเคราะห
ขอมูล  พบวา ความสําเร็จในอาชีพการขาย มีคา Probability (p) เทากับ 0.853   ซ่ึงมีคามากกวา 
0.05  จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   ดังนั้น  จึงสรุปไดวา 
พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มีเพศแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05       

 
 สมมติฐานที่ 2 พนักงานขายที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย

แตกตางกัน  สามารถเขียนเปนสมมติฐานไดดังน้ี 
 H0 :พนักงานขายที่มีอายุแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายไมแตกตางกัน   
 H1 :พนักงานขายที่มีอายุแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน   

 
   สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว One Way Analysis of Variance (One  Way ANOVA) ใชระดับความเชื่อม่ันที่ 95 %ดังน้ัน จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา F-Prob. มีคานอยกวา 0.05 และเม่ือใดถาสมมติฐานขอใด 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูแตกตางกัน
จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือหาวาคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  ผลการทดสอบ
สมมติฐานเปนดังน้ี 
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ตาราง  11  แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตรเครดิต 
      ธนาคารยูโอบี  จํากัด  จําแนกตามอายุ 
 

ความสําเร็จในอาชีพการขาย แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio. F-Prob. 

       
ความสําเร็จในอาชีพการขาย ระหวางกลุม .931 3 .310 .678 .566 
 ภายในกลุม 135.489 296 .458   
 รวม 136.421 299    
       

    
  จากตาราง 11 ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตร

เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มี อายุแตกตางกัน โดยใชสถิติทดสอบ One Way Analysis of 
Variance (One  Way ANOVA)   จากการวิเคราะหขอมูล พบวาความสําเร็จในอาชีพการขาย มีคา 
F-Prob. เทากับ 0.566 ซ่ึงมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1)  ดังน้ัน จึงสรุปไดวา พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ที่มีอายุแตกตาง
กันมีความสําเร็จในอาชีพการขายไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05    

  
 สมมติฐานที่ 3 พนักงานขายที่มีสถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการ

ขายแตกตางกัน  สามารถเขียนเปนสมมติฐานไดดังน้ี 
  H0 :พนักงานขายที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายไมแตกตางกัน   
  H1 :พนักงานขายที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน   
 

    สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมที่เปน
อิสระกันโดยใชสถิติทดสอบ (t-test) ใชระดับความเชื่อม่ันที่ 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคา Sig.2-tailed Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทําสอบสมมติฐานเปนดังน้ี 
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ตาราง  12  แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตรเครดิต 
      ธนาคารยูโอบี  จํากัด  จําแนกตามสถานภาพ 
 

t-test for Equality of Means 
ความสําเร็จในอาชีพการขาย 

สถานภาพ  S.D. t df p 
        

โสด 3.8982 .68629 1.010 69.168 .316 
ความสําเร็จในอาชีพการขาย 

สมรส 3.7979 .61379    
       

 
     จากตาราง 12 ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตร
เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ที่มีสถานภาพแตกตางกัน โดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test)  จากการ
วิเคราะหขอมูล  พบวา  ความสําเร็จในอาชีพการขาย มีคา Probability (p) เทากับ 0.316 ซ่ึงมีคา
มากกวา 0.05  จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ดังน้ัน จึงสรุปไดวา 
พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ที่มีสถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการ
ขาย ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05    

 
  สมมติฐานที่ 4 พนักงานขายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพ

การขายแตกตางกัน   สามารถเขียนเปนสมมติฐานไดดังน้ี 

  H0 :พนักงานขายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายไม
แตกตางกัน   

  H1 :พนักงานขายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตาง
กัน   
 
    สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมที่เปน
อิสระกันโดยใชสถิติทดสอบ (t-test) ใชระดับความเชื่อม่ันที่ 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือคา Sig.2-tailed Prob. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทําสอบสมมติฐานเปนดังน้ี 
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ตาราง  13  แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตรเครดิต 
      ธนาคารยูโอบี  จํากัด จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

t-test for Equality of Means 
ความสําเร็จในอาชีพการขาย 

ระดับการศึกษา  S.D. t df p 
        

ต่ํากวาปริญญาตร ี 4.1029 .79199 2.936 101.202 .004 
ความสําเร็จในอาชีพการขาย 

ปริญญาตรี 3.8179 .64966    
       

**มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 
   
  จากตาราง 13   ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย    ของพนักงานขาย

บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด  ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  โดยใชสถิติทดสอบคาที (t-test) 
จากการวิเคราะหขอมูล   พบวา  ความสําเร็จในอาชีพการขาย มีคา Probability (p) เทากับ 0.004 
ซ่ึงมีคานอยกวา 0.05   จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ดังน้ันจึงสรุป
ไดวา พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จ
ในอาชีพการขาย แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01   

 
  สมมติฐานที่ 5 พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จ

ในอาชีพการขายแตกตางกัน  สามารถเขียนเปนสมมติฐานไดดังน้ี 

  H0 :พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขาย
ไมแตกตางกนั   

  H1 :พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขาย
แตกตางกัน   
 
    สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว One Way Analysis of Variance (One Way ANOVA) ใชระดับความเชื่อม่ันที่ 95 %ดังน้ัน จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา F-Prob. มีคานอยกวา 0.05 และเม่ือใดถาสมมติฐานขอใด 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูแตกตางกัน
จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือหาวาคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  ผลการทดสอบ
สมมติฐานเปนดังน้ี 
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ตาราง  14  แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตรเครดิต 
      ธนาคารยูโอบี  จํากัด จําแนกตามประสบการณการทํางาน 
 

ความสําเร็จในอาชีพการขาย แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio. F-Prob. 

       
ความสําเร็จในอาชีพการขาย ระหวางกลุม 3.991 3 1.330 2.974 .032* 
 ภายในกลุม 132.430 296 .447   
 รวม 136.421 299    
       

*มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05       

       จากตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตร
เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มีประสบการณการทํางานตางกัน โดยใชสถิติทดสอบ One Way 
Analysis of Variance (One Way ANOVA) จากการวิเคราะหขอมูล พบวาความสําเร็จในอาชีพการ
ขาย  มีคา F-Prob. เทากับ 0.032  ซ่ึงมีคานอยกวา 0.05  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ดังน้ัน จึงสรุปไดวา พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มี
ประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05    
 
ตาราง  15  แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลีย่รายคูความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขาย 
      บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  จําแนกตามประสบการณการทํางาน 
 

ประสบการณการทํางาน  ตํ่ากวาหรือ
เทากับ 1 ป 

2-3 ป 3-4 ป  มากกวา 4 
ป 

  3.776 3.989 3.706 3.976 
      
ต่ํากวาหรือเทากับ 1 ป  3.776 - .098* .126 .103 
   (.032) (.577) (.055) 
2-3 ป 3.989  - .126* .104 
    (.026) (.905) 
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ตาราง 15 (ตอ) 
 

ประสบการณการทํางาน  ตํ่ากวาหรือ
เทากับ 1 ป 

2-3 ป 3-4 ป  มากกวา 4 
ป 

  3.776 3.989 3.706 3.976 
      
3-4 ป  3.706   - .130* 
     (.040) 
มากกวา 4 ป 3.976    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
   
   ผลจากการวิเคราะหตาราง 15 แสดงวา พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ที่

มีประสบการณการทํางานต่ํากวาหรือเทากับ 1 ปกับพนักงานขายที่มีประสบการณการทํางาน 2 - 3 
ปจากการวิเคราะหพบวา คา Sig. เทากับ .032 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาพนักงานขายที่มี
ประสบการณการทํางานต่ํากวาหรือเทากับ 1 ป แตกตางเปนรายคูกับพนักงาขายที่มีประสบการณ
การทํางาน 2-3 ป ในความสําเร็จในอาชีพการขายอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.98  

   พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางาน 2 -3 ป กับพนักงานขายที่มีประสบการณการ
ทํางาน  3 - 4 ป  จากการวิเคราะหพบวา คา Sig. ทากับ .026  ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา
พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางาน 2 – 3 ป แตกตางเปนรายคูกับพนักงานขายที่มี
ประสบการณ 3 – 4 ป ในความสําเร็จในอาชีพการขายอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   โดย
มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .126   

   พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางาน 3 -4 ป กับพนักงานขายที่มีประสบการณการ
ทํางานมากกวา 4 ป จากการวิเคราะหพบวา คา Sig. เทากับ .040  ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา พนักงานขายพนักงานขายที่มีประสบการณการทํางาน 3 – 4 ป แตกตางเปนรายคูกับพนักงาน
ขายที่มีประสบการณการทํางานมากกวา  4 ป ในความสําเร็จในอาชีพการขายอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ .130  
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  สมมติฐานที่ 6 พนักงานขายที่มีรายไดแตกตางกันมีความสาํเร็จในอาชีพการขาย
แตกตางกัน  สามารถเขียนเปนสมมติฐานไดดังน้ี 

  H0 :พนักงานขายที่มีรายไดแตกตางกนั มีความสําเร็จในอาชีพการขายไมแตกตางกัน   
  H1 :พนักงานขายที่มีรายไดแตกตางกนั มีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน   

 
  สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว One Way Analysis of Variance (One  Way ANOVA) ใชระดับความเชื่อม่ันที่ 95 % ดังน้ัน จะ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา F-Prob. มีคานอยกวา 0.05 และเม่ือใดถาสมมติฐานขอใด 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูแตกตางกัน
จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือหาวาคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  ผลการทดสอบ
สมมติฐานเปนดังน้ี 
  
ตาราง  16  แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตรเครดิต 
      ธนาคารยูโอบี  จํากัด จําแนกตามรายได 
 

ความสําเร็จในอาชีพการขาย แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F-Ratio. F-Prob. 

       
ความสําเร็จในอาชีพการขาย ระหวางกลุม 1.595 3 .532 1.168 .322 
 ภายในกลุม 134.825 296 .455   
 รวม 136.421 299    
       

 
   จากตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในอาชีพการขาย ของพนักงานขายบัตร

เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มีรายไดตางกัน โดยใชสถิติทดสอบ One Way Analysis of Variance 
(One Way ANOVA) จากการวิเคราะหขอมูล  พบวา  ความสําเร็จในอาชีพการขาย  มีคา F-Prob. 
เทากับ 0.322  ซ่ึงมีคามากกวา 0.05  จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
สรุปไดวา พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มีรายไดแตกตางกันมีความสําเร็จใน
อาชีพการขายไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05    
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  สมมติฐานที่ 7 คุณสมบัติของพนักงานขายมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพ
การขายของพนักงานขาย  สามารถเขียนเปนสมมติฐานไดดังน้ี 

   H0 :คุณสมบัติของพนักงานขาย ไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขายของ
พนักงานขาย   

   H1 :คุณสมบัติของพนักงานขาย มีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขายของ
พนักงานขาย   
 

   สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของ
ตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระแกกัน  โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Coefficient Correlation) การทดสอบสมมติฐานที่ระดับความเชื่อม่ันที่ 95 % 
ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig.(2-tailed)มีคานอยกวา0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานเปนดังน้ี    
 
ตาราง  17  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความคิดเห็นตอคุณสมบัตขิองพนักงาน  
      ขายของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด เปนรายขอกับความสําเร็จในอาชีพ  
      การขาย 
 

ความสําเร็จในอาชีพการขาย 
ความคิดเห็นตอคุณสมบัตขิองพนักงานขาย r Sig.(2-tailed) 

 
ระดับความสมัพันธ 

/  ทิศทาง  
1. ทานมีความกระตือรือรนในการทํางานอยูเสมอ 
 

.288 
 

     .000** 
 

มีความสัมพันธต่ํา  
ทิศทางเดียวกนั  

2. การทุมเททํางานหนัก จะสงผลตอความสําเร็จ 
ในอาชีพการขาย 

.249 
 

     .000** 
 

มีความสัมพันธต่ํา 
ทิศทางเดียวกนั 

3. ทานสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาตางๆ  
ไดทันทวงท ี

.245 
 

     .000** 
 

มีความสัมพันธต่ํา 
ทิศทางเดียวกนั 

4. ทานมีความมุงม่ันในการทํางานใหสําเร็จ 
ตามเปาหมาย 

.272 
 

    .000** 
 

มีความสัมพันธต่ํา 
ทิศทางเดียวกนั 

5. ทานมีความรักตองานบริการลูกคาทกุระดับ 
 

.277 
 

     .000** 
 

มีความสัมพันธต่ํา 
ทิศทางเดียวกนั 

รวมคุณสมบตัิของพนักงานขาย   .384 
 

     .000** 
 

    มีความสัมพันธ  
       ปานกลาง 

**มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 
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   จากตาราง 17 ผลการการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนความคิดเห็นตอ

คุณสมบัติของพนักงานขายของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัดโดยรวมกับความสําเร็จ
ในอาชีพการขาย โดยใชสถิติสมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Pearson Product Moment Coefficient 
Correlation) จากการวิเคราะหขอมูล พบวา  คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  
จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความไดวา คุณสมบัติของ
พนักงานขาย  มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01  โดยคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) 
มีคาเทากับ .384  ซ่ึงมีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน   เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา  มีความกระตือรือรนในการทํางานอยูเสมอ  การทุมเท
ทํางานหนักจะสงผลตอความสําเร็จในอาชีพการขาย  ความสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาตางๆ 
ไดทันทวงที  มีความมุงม่ันในการทํางานใหสําเร็จตามเปาหมายและมีความรักตองานบริการลูกคา
ทุกระดับ คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ทุกตัวแปร  ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 หมายความไดวา 
คุณสมบัติของพนักงานขายมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01  โดยคาสัมประสิทธ
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .288 ,  .249 ,  .245 , .272 และ .277   ตามลําดับ  ซ่ึงมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  กลาวคือ ถาพนักงานขายบัตรเครดิตมี
คุณสมบัติของพนักงานขายที่ดี มีผลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตรเครดิต
ธนาคาร ยูโอบี จํากัด  

 
 
    สมมติฐานที่ 8  ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอความสําเร็จใน

อาชีพการขาย สามารถเขยีนเปนสมมตฐิานไดดังน้ี 
 
   H0 :ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธตอความสาํเร็จในอาชีพการขาย  
   H1 :ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ มีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขาย  
 
   สําหรับสถติิที่ใชในการวเิคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสมัพันธของ

ตัวแปรสองตวัที่เปนอิสระแกกันโดยใชสถิติสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Coefficient Correlation) การทดสอบสมมติฐานที่ระดับความเชื่อม่ันที่ 95 % 
ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig.(2-tailed)มีคานอยกวา0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานเปนดังน้ี 
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ตาราง  18  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของ 
      พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด เปนรายขอกับความสําเร็จในอาชีพการขาย 
 

ความสําเร็จในอาชีพการขาย 
ความคิดเห็นตอความรูความเขาใจในผลติภัณฑ 

r Sig.(2-tailed) 
1. บัตรเครดิตคือบัตรที่ใชแทนเงินสดในการชําระคาสินคาหรือบริการตางๆ
โดยที่ธนาคารผูออกบัตรจะสงใบเรียกเก็บเงินมาภายหลัง 

-.045 .442 

2. การผอนชําระขั้นต่ําเทากับหรือมากกวา 5% ของยอดเงินที่ลูกคาผูถือ
บัตรเครดิตใช 

.022 .703 

3. บัตรเครดิตสามารถกดเงินสดไดและลูกคาผูถือบัตรไมตองเสีย
คาธรรมเนียมในการกดเงินสด 

.071 .223 

4. ธนาคารยูโอบีใหบริการเฉพาะบัตรเครดิตวีซาประเภทเดียวเทานั้น -.068 .241 
5. การไดรับการยกเวนคาธรรมเนียมรายปสําหรับบัตรเครดิตของลูกคา
ขึ้นอยูกับเง่ือนของทางธนาคาร 

-.051 .374 

6. ทางธนาคารจะตรวจสอบประวัติทางดานการเงินที่ เครดิตบูโร 
กอนการพิจารณาอนุมัติบัตรเครดิตของลูกคาผูสมัครบัตรเครดิต 

-.045 
 

.442 

7. อัตราดอกเบี้ยของยอดคางชําระของบัตรเครดิตที่ธนาคารผูออกบัตรจะทํา
การเรียกเก็บจากลูกคาผูถือบัตรเทากับ 28% ตอป 

.090 .122 

8. บัตรเครดิตสามารถใชภายในประเทศ หรือ ภายนอกประเทศก็ไดถาเปน 
บัตรเครดิต วีซา การด หรือ มาสเตอร การด 

-.011 
 

.853 
 

9. สําหรับลูกคาที่มีประวัติการใชบัตรเครดิตไมดีธนาคารจะพิจารณาใหผาน
การอนุมัติจากธนาคาร 

-.019 
 

.738 
 

10. ลูกคารายไดรวมตอเดือน 26,000 บาท สามารถสมัครบัตรทองได 
 

.074 .202 

รวมความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ 
 

.049 
 

.399 
 

 
   จากตาราง 18 ผลการการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรความรูความเขาใจใน

ผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด โดยรวมกับความสําเร็จในอาชีพการ
ขาย   โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Pearson Product Moment Coefficient Correlation)จาก
การวิเคราะหขอมูล พบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.399 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความไดวา ความรูความเขาใจใน
ผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด  ไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05  โดยคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .049  
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เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา  ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิต
ธนาคารยูโอบี  จํากัด เปนรายขอ คา Sig.(2-tailed) มากกวา 0.05  เทากับ .442 ,  .703 , .223 , 
.241, .374 , .442 , .122 .853 , .738 ,และ .202 ตามลําดับ หมายความไดวา ความรูความเขาใจใน
ผลิตภัณฑของพนักงานขายไมมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขาย 

   สมมติฐานที่ 9 กลยุทธในการขายมีความสัมพันธตอความสาํเร็จในอาชีพการขาย  
สามารถเขียนเปนสมมติฐานไดดังน้ี 

   H0 :กลยุทธในการขาย ไมมีความสัมพันธตอความสาํเร็จในอาชีพการขาย   
   H1 :กลยุทธในการขาย มีความสัมพันธตอความสําเรจ็ในอาชีพการขาย  

  สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะห จะใชการวิเคราะหโดยสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(Pearson Product Moment Coefficient Correlation) การทดสอบสมมติฐานที่ระดับความเชื่อม่ันที ่
95 % ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig.(2-tailed)มีคานอยกวา.05 ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานเปนดังน้ี 

ตาราง  19  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธในการขายของพนักงานขายบัตร 
      เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด เปนรายขอกับความสําเร็จในอาชีพการขาย 
 

ความสําเร็จในอาชีพการขาย 
ความคิดเห็นตอกลยุทธในการขาย r Sig.(2-tailed) 

 
ระดับความสมัพันธ 

/ ทิศทาง 
1. พนักงานขายบัตรเครดิตจะตองจัดเตรียม 
เอกสารการเสนอขายกอนทุกครั้ง 

.313 
 

    .000** 
 

มีความสัมพันธปานกลาง 
       ทิศทางเดียวกัน 

2. พนักงานขายบัตรเครดิตควรติดตอลูกคา 
ที่คาดหวังวันละประมาณ 10 – 15 คน 

.062     .286    ไมมีความสัมพันธ 

3. พนักงานขายบัตรเครดิตควรศึกษาขอมูล 
ของผลิตภัณฑคูแขงอยูเสมอ    

.295 
 

    .000** 
 

   มีความสัมพันธต่ํา 
    ทิศทางเดียวกัน 

4. ลูกคารายใหมไดมาจากการแนะนําของ 
ลูกคาเกาเปนสวนใหญ 

.163 
 

    .005** 
 

   มีความสัมพันธต่ํา 
   ทิศทางเดียวกัน 

5. การบริการหลังการขายที่ดีสราง 
ความพึงพอใจตอลูกคา 

.288 
 

    .000** 
 

       มีความสัมพันธต่ํา 
       ทิศทางเดียวกัน 

รวมกลยุทธในการขาย .349 
 

   .000** 
 

มีความสัมพันธปานกลาง 
       ทิศทางเดียวกัน 

*มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิต ิ0.01 
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 จากตาราง 19 ผลการการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรกลยุทธในการขายของ
พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด โดยรวมกับความสําเร็จในอาชีพการขาย   โดยใชสถิติ
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Pearson Product Moment Coefficient Correlation)จากการวิเคราะห
ขอมูล พบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความไดวา กลยุทธในการขายของพนักงานขาย มี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01  โดยคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .349  
มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  เม่ือพิจารณาเปน
รายขอ พบวา  พนักงานขายบัตรเครดิตจะตองจัดเตรียมเอกสารการเสนอขายกอนทุกครั้ง พนักงาน
ขายบัตรเครดิตควรศึกษาขอมูลของผลิตภัณฑคูแขงอยูเสมอ ลูกคารายใหมไดมาจากการแนะนําของ
ลูกคาเกาเปนสวนใหญการ และการบริการหลังการขายที่ดีสรางความพึงพอใจตอลูกคา คา Sig.(2-
tailed) เทากับ .000 , .000 , .005 , และ .000   ตามลําดับ ซ่ึงมีคานอยกวา 0.05 หมายความไดวา 
กลยุทธในการขายพนักงานขาย  มีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขายอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05  โดยคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .313 ,.295 , .163 และ .288 ซ่ึงมี
ความสัมพันธกันในระดับปานกลางและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
พนักงานขายบัตรเครดิตมีกลยุทธในการขายของพนักงานขายที่ดี มีผลตอความสําเร็จในอาชีพการ
ขายของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  

   



 

บทที่ 5 
สรุปผล อภิปลายผล และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

  การศึกษาวิจัยครั้งนี้ไดมุงศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของ
พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัดเพื่อใหทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลผลตอความสําเร็จใน
อาชีพการขายของพนักงานขาย เพ่ือใชเปนแนวทางในการวางแผนและการบริหารการขายเพื่อใหผู
ที่ศึกษาขอมูลไดนําผลที่ไดจากการศึกษาวิจัยไปใชในการฝกอบรมเพื่อพัฒนาศักยภาพการเปน
พนักงานขายของตนเองและเปนขอมูลในบริหารและการวางแผนเพื่อสามารถที่จะรองรับการแขงขัน
ของตลาดไดตอไปในอนาคต 

 
  ความมุงหมายของงานวิจัย 

   ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตัง้ความมุงหมายไวดังน้ี 

  1.   เพ่ือศึกษาความสําเรจ็ในอาชีพการขาย  
            2. เพ่ือศึกษาปจจัยขอมูลประชากรศาสตร ไดแกเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
ประสบการณการทํางาน  และรายไดที่มีผลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย 
            3.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางคุณสมบตัิของพนักงานขายกับความสําเร็จในอาชีพ
การขายของพนักงานขาย 
   4.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจในผลติภัณฑกับความสําเร็จใน
อาชีพการขายของพนักงานขาย 
   5.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธในการขายกับความสําเร็จในอาชีพการขาย
ของพนักงานขาย 
  

  สมมุติฐานในการวิจัย 

  1.พนักงานขายที่มีเพศแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน 
  2.พนักงานขายที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน 
  3.พนักงานขายที่มีสถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน 
  4.พนักงานขายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตาง 

กัน 
             5.พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย
แตกตางกัน 
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  6.พนักงานขายที่มีรายไดแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน 
             7.ปจจัยดานคุณสมบัติของพนักงานขายมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขาย
ของพนักงานขาย 
             8.ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการ
ขายของพนักงานขาย 
             9.ปจจัยดานกลยุทธในการขายมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขายของ
พนักงานขาย 

 
  วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

  ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้น้ี คือ พนักงานขายบัตรเครดิตของธนาคารยูโอบี ซ่ึงมี
พนักงานขายทั้งหมด  300 คน  

 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ พนักงานขายบตัรเครดติของธนาคารยูโอบ ี
โดยใชวธิีสํามะโนพนักงานขายบตัรเครดติทั้งหมด 

  การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 
  เครื่องมือและขั้นตอนการสรางเครื่องมือหรือแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
มี  5  สวน ดังน้ี 
  สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของพนักงานขายบตัรเครดติผูตอบแบบสอบถาม 
  สวนที่ 2 ขอมูลคุณสมบตัิของพนักงานขายบัตรเครดิต 

สวนที่ 3 ขอมูลความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิต 
สวนที่ 4 ขอมูลกลยทุธในการขายบัตรเครดิต 
สวนที่ 5 ขอมูลความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิต 

   การเก็บรวบรวมขอมูล 
แหลงขอมูล (Source of Data) การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงพรรณนา  

(Descriptive Research) และการวิจัยเชงิสํารวจ (Exploratory Research) เพ่ือศึกษาถึงปจจัยทีมี่
อิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบตัรเครดติ ธนาคารยูโอบี จํากัด โดยแบง
ลักษณะการเก็บรวบรวมขอมูลที่ทําการศึกษาเปน 2 ลักษณะคอื 
  1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูศึกษาไดจากการเก็บรวบรวม
ขอมูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุมเปาหมายที่เปนกลุมตัวอยาง จํานวน 300 ชุด  
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  2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ซ่ึงเปนขอมูลเพ่ือใชในการประกอบของการ
ทําวิจัยน้ันผูวจัิยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากตําราที่เกี่ยวของกับการทําวิจัยวทิยานิพนธ 
ปริญญานิพนธ สารนิพนธ บทความ สิ่งพิมพ วารสาร หนังสือ เอกสารทางวิชาการ และขอมูลที่
เผยแพรผานสื่อทางอินเตอรเน็ต 
 

   การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

    1. เม่ือไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาแลวผูวิจัยไดนํามาแจกแจงความถี่ของคําตอบ
แตละขอดวยการลงรหัสคําตอบในแตละขอใหเปนตัวเลขประจําแบบสอบถามทั้งหมด จํานวน 300  
ชุด  

                      2. นําขอมูลที่ลงรหัสแลวกรอกลงในแบบฟอรมการลงรหัสทั่วไป (General coding 
form) ซ่ึงเปนการเตรียมขอมูล เพ่ือสงไปบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร และวิเคราะหขอมูลโดย ใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร SPSS + (Statistical package for  social sciences) 

3.  การวิเคราะหขอมูล 

    3.1  วิเคราะหขอมูลทั่วไป วิเคราะหโดยการแจกแจงจํานวน คารอยละ คาเฉลี่ย คา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน   
     3.2  การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  ดังน้ี 

           สมมติฐานที่ 1 พนักงานขายที่มีเพศแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการ
ขายแตกตางกัน  ใชการสถิติทดสอบ (t-test)  ทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่
มีเพศแตกตางกันระหวางกลุม คือเพศชายและเพศหญิง   
    สมมติฐานที่ 2 พนักงานขายที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการ
ขายแตกตางกัน ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One Way Analysis of Variance (One  
Way  ANOVA) เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมขึ้นไป คือ พนักงานขายบัตร
เครดิตที่มีอายุแตกตางกัน 
    สมมติฐานที่ 3 พนักงานขายที่มีสถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จใน
อาชีพการขายแตกตางกัน  ใชสถิติทดสอบ (t-test) ทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยางที่มีสถานภาพแตกตางกันระหวางกลุม คือ โสด และสมรส,หมาย/หยาราง 
    สมมติฐานที่ 4 พนักงานขายที่มีระดับการศึกษา แตกตางกันมีความสําเร็จ
ในอาชีพการขายแตกตางกัน   ใชสถิติทดสอบ (t-test) ทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันระหวางกลุม คือ ต่ํากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี 
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    สมมติฐานที่ 5 พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกันมี
ความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One Way 
Analysis of Variance (One - Way ANOVA) เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม
ขึ้นไป คือพนักงานขายบัตรเครดิตที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกัน 
    สมมติฐานที่ 6 พนักงานขายที่มีรายไดแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพ
การขายแตกตางกัน  ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One Way Analysis of Variance 
(One  Way ANOVA) เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมขึ้นไป คือพนักงานขาย
บัตรเครดิตที่มีรายไดแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 7 ปจจัยดานคุณสมบัติของพนักงานขายมีความสัมพันธ 

ตอความสําเรจ็ในอาชีพการขายของพนักงานขาย  โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Coefficient Correlation) ใชหาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่
เปนอิสระตอกนัหรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด คือคุณสมบัติของพนักงานขายกับ
ความสําเร็จในอาชีพการขาย 

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลติภัณฑมีความ 

สัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย  โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยาง

งายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Coefficient Correlation) ใชหาความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวทีเ่ปนอิสระตอกนั หรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด คือความรูความเขาใจใน
ผลิตภัณฑกบัความสําเร็จในอาชีพการขาย 

สมมติฐานที่ 9 ปจจัยดานกลยุทธในการขายมีความสัมพันธตอความ 

สําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย  โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Coefficient Correlation) ใชหาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่
เปนอิสระตอกนั หรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด คือกลยุทธในการขายกับความสําเร็จใน
อาชีพการขาย 
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สรุปผลการศึกษาคนควา 
   ผลจากปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตรเครดิต
ธนาคารยูโอบ ี จํากัด  สรุปผลไดดังน้ี 
 
   ตอนที่ 1 

 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของพนักงานขายบัตรเครดิต    
  จากการวิจัยครั้งนี้ผลการวิเคราะหพบวากลุมตัวอยางที่เปนพนักงานขายบัตรเครดิต

ธนาคารยูโอบี จํากัด   สวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย   อายุของพนักงานขายบัตรเครดิต
สวนใหญมีอายุ  26 - 30 ป  รองลงมามีอายุ  21 - 25 ป  ถัดมามีอายุ 36 ปขึ้นไปและอายุ 31–35 ป 
ตามลําดับ สถานภาพของพนักงานขายบัตรเครดิตสวนใหญมี สถานภาพโสด  รองลงมาสถานภาพ
สมรส และหมาย/หยาราง ตามลําดับ ระดับการศึกษาของพนักงานขายบัตรเครดิตสวนใหญมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี รองลงมาต่ํากวาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี ตามลําดับ  ประสบการณ
การทํางานของพนักงานขายบัตรเครดิตสวนใหญมีอายุงานต่ํากวาหรือเทากับ 1 ป รองลงมามีอายุ
งานมากกวา 4 ป  และอายุงาน 3 – 4 ป  ตามลําดับ รายไดตอเดือนของพนักงานขายบัตรเครดิต
สวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท รองลงมารายไดตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
และรายไดตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท ตามลําดับ 

 
            ตอนที่ 2 

 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานคุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดิต  
  ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานคุณสมบัติของพนักงานขายโดยรวมอยูในระดับดีมาก 

โดยมีคาเฉลี่ย 4.22  ซ่ึงเม่ือพิจารณาคุณสมบัติของพนักงานขายรายขอ พบวา การทุมเททํางาน
หนักจะสงผลตอความสําเร็จในอาชีพการขายเปนคุณสมบัติของพนักงานขายที่มีผลตอสําเร็จใน
อาชีพการขายระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.443  มีความรักตองานบริการลูกคาทุกระดับดีมาก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.370  มีความมุงม่ันในการทํางานใหสําเร็จตามเปาหมายระดับดีมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.286  มีความกระตือรือรนในการทํางานอยูเสมอระดับดี  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.070 และ
สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาตางๆ ไดทันทวงทีระดับดี  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.933 ตามลําดับ 

 
 ตอนที่ 3 
 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขาย

บัตรเครดิต  
  ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตร

เครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด พบวาพนักงานขายบัตรเครดิตของธนาคารยูโอบี จํากัด มีความรูความ
เขาใจในผลิตภัณฑระดับสูง จํานวน 268 คน คิดเปนรอยละ 89.33 มีความรูความเขาใจในผลติภัณฑ
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ในระดับปานกลาง จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 10.0 มีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑระดับต่ํา 
จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.67 ตามลําดับ สรุปไดวาพนักงานขายบัตรเครดิตสวนใหญมีความรู
ความเขาใจในผลิตภัณฑในระดับสูง 

 
 ตอนที่ 4 
 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานกลยุทธในการขายของพนักงานขายบัตรเครดิต  
  ปจจัยดานกลยุทธในการขายของพนักงานขายโดยรวมอยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนราย

ขอ พบวา พนักงานขายบัตรเครดิตมีกลยุทธในการขายเรื่องการบริการหลังการขายที่ดีสรางความ
พึงพอใจตอลูกคา กับกลยุทธในการขายเรื่องพนักงานขายบัตรเครดิตควรศึกษาขอมูลของผลิตภัณฑ
คูแขงอยูเสมอระดับดีมาก  พนักงานขายมีกลยุทธในการขายเรื่องจะตองจัดการเตรียมเอกสารการ
เสนอขายกอนทุกครั้งระดับดี พนักงานขายมีกลยุทธในการขายเรื่องควรติดตอลูกคาที่คาดหวังวันละ
ประมาณ 10 -15 คน กับกลยุทธในการขายเรื่องลูกคารายใหมไดมาจากการแนะนําของลูกคาเกา
เปนสวนใหญระดับปานกลาง 

 
 ตอนที่ 5 
 การวิเคราะหขอมูลความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตรเครดิต 
  การวิเคราะหขอมูลผลรวมความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิตของพนักงานขาย

บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด  ในระดับมีความสําเร็จในอาชีพมาก ซ่ึงเม่ือพิจารณาความสําเร็จ
เปนรายขอ พบวา พนักงานขายบัตรเครดิตมีความพึงพอใจในคาตอบแทนที่ไดรับจากการทํางาน 
ตําแหนงหนาที่การงานมีความกาวหนา การทํางานสําเร็จตามเปาหมายที่ตั้งไว และมีความ
ภาคภูมิใจในงานที่ทําอยู ในระดับมาก 

 
 ตอนที่ 6 
 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 พนักงานขายที่มีเพศแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย

แตกตางกัน   
  จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด  ที่มีเพศ

แตกตางกัน  มีความสําเร็จในอาชีพการขายไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ   0.05    ซ่ึง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 



 75 

 สมมติฐานที่ 2 พนักงานขายที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย
แตกตางกัน   
  

  จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวา พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มีอายุ
แตกตางกัน   มีความสําเรจ็ในอาชีพการขาย   ไมแตกตางกัน   ทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ  0.05    
ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

  
 สมมติฐานที่ 3 พนักงานขายที่มีสถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการ

ขายแตกตางกัน   
 จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวาพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ที่มี

สถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขาย ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05    
ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
  สมมติฐานที่ 4 พนักงานขายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพ

การขายแตกตางกัน    
  จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวาพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด ที่มีระดับ

การศึกษาแตกตางกันมี ความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05   
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

  สมมติฐานที่ 5 พนักงานขายที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จ
ในอาชีพการขายแตกตางกัน   

  จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวาพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ที่มี 
ประสบการณการทํางานแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพการขายแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
 

  สมมติฐานที่ 6 พนักงานขายที่มีรายไดแตกตางกันมีความสาํเร็จในอาชีพการขาย
แตกตางกัน   

  จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวาพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ที่มี 
รายไดแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพการขายไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05      
ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
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  สมมติฐานที่ 7 ปจจัยดานคุณสมบัตขิองพนักงานขายมีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรที่เปนคุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดิต
ธนาคารยูโอบี จํากัด กับความสําเร็จในอาชีพการขาย พบวา มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01  โดยคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .384  ซ่ึงมีความสัมพันธกันใน
ระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  กลาวคือ ถาพนักงานขายบัตรเครดิตมี
คุณสมบัติของพนักงานขายที่ดี มีผลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตรเครดิต
ธนาคารยูโอบี จํากัด  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

  สมมติฐานที่ 8 ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอ
ความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย   

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงาน
ขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด กับความสําเร็จในอาชีพการขาย  พบวา ไมมีความสัมพันธกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 หมายความไดวา ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของ
พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ไมมีผลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงาน
ขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด   ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
   สมมติฐานที่ 9 ปจจัยดานกลยุทธในการขายมีความสัมพันธตอความสําเรจ็ใน
อาชีพการขายของพนักงานขาย  

  ผลการการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรกลยุทธในการขายของพนักงานขายบัตร
เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด กับความสําเร็จในอาชีพการขาย  พบวามีความสมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ .349 ซ่ึงมี
ความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  กลาวคือ ถา
พนักงานงานบัตรเครดิตมีกลยุทธในการขายของพนักงานขายที่ดี มีผลตอความสําเร็จในอาชีพการ
ขายของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด   ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

อภิปรายผล 

                จากผลการวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย
บัตรเครดิตธนาคารยูโอบี จํากัด  สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี 

  1.  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย สวนใหญมีอายุระหวาง 
26 – 30 ป สวนใหญมีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีประสบการณในการทํางานต่ํา
กวาหรือเทากับ 1 ป มีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท  
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  2. จากผลการวิเคราะห พบวา พนักงานขายบตัรเครดติมีความรูความความเขาใจใน
ผลิตภัณฑ ในหัวขอ เรื่องอัตราดอกเบี้ยของยอดคางชําระของบัตรเครดิตของลูกคาผูถือบัตรเครดิต
เทากับ 28% ตอป นอยที่สุด เน่ืองจากธนาคารมีผลติภัณฑหลายชนิด ซ่ึงแตละชนิดมีการกําหนด
อัตราดอกเบี้ยที่แตกตางกัน อาจทําใหพนักงานเกิดความสับสน 

  3.  จากผลการวิเคราะห พบวา พนักงานขายมีกลยุทธในการขายโดยรวมดี   โดย
พนักงานขายมีกลยุทธในการขายเรื่องการศึกษาขอมูลผลิตภัณฑของคูแขงกับเรื่องการบริการหลัง
การขายที่ดีสรางความพึงพอใจตอลูกคา  อยูในระดับดีมาก  การที่พนักงานขายมีความรูในเรื่อง
ขอมูลของคูแขงจะเปนประโยชนตอการขายใชขอมูลในการเปรียบเทียบใหลูกคาเห็นความแตกตาง
ของผลิตภัณฑ และการบริการที่ดีหลังการขายสรางความพึงพอใจตอลูกคาทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจมีความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑ  นอกจากนั้นกลยุทธในการขายเรื่องการจัดเตรียมเอกสาร
กอนการเสนอขาย อยูในระดับดี  เพราะการเตรียมความพรอมในเร่ืองเอกสารที่เกี่ยวของสรางความ
ม่ันใจใหกับพนักงานขายทําใหพนักงานขายสามารถทํางานใหสําเร็จตามเปาหมายที่วางไว  สวนกล
ยุทธในการขายเรื่องจํานวนลูกคาที่คาดหวังกับเรื่องลูกคารายใหมไดมาจากการแนะนําของลูกคาเกา 
อยูในระดับปานกลาง   อาจเปนเพราะพนักงานขายมีความคิดเห็นวาจํานวนลูกคาที่คาดหวังมี
จํานวนสูงเกินไป เปนเรื่องยากที่จะหาลูกคาไดตามกําหนด  และการขายซ้ําลูกคารายเกาอาจสราง
ความรําคาญ  และไมเต็มใจในการติดตอของพนักงานขาย 

  4. จากการศึกษา พบวา ระดับการศึกษา ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในอาชีพการ
ขายแตกตาง พบวา พนักงานขายที่มีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีความสําเร็จในอาชีพการขายสูง
กวา ผูที่มีระดับการศึกษากลุมอ่ืนๆ อาจเปนเพราะพนักงานขายที่มีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมี
ความอดทนและสามารถรับความกดดันตองานที่ทําอยูสูงกวา   เพราะมีทางเลือกในการทํางานนอย
และหางานทํายากกวา  ในปจจุบันการคัดเลือกเขาทํางานในบริษัทตางๆ มีการกําหนดระดับ
การศึกษาที่ระดับปริญญาตรีเปนสวนใหญ ดังน้ันผูที่มีการศึกษาสูงกวามีทางเลือกในการทํางาน
มากกวาจึงสงผลใหมีความอดทนในการทํางานนอยเพราะมีทางเลือกมากกวา ซ่ึงไมสอดคลองกับ
การวิจัยของ (สนธิยา ชูขจร : 2546) ไดศึกษาปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท
อยุธยาอลิอันซ ซีพี จํากัด (มหาชน) พบวา ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต มีผลมาจากระดับ
การศึกษา กลาววา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีความสําเร็จในอาชีพ
การขาย มากกวาตัวแทนที่มีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 

  5. จากการศึกษา พบวา ประสบการณการทํางาน ที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จใน
อาชีพการขายแตกตาง  โดยพนักงานขายที่มีประสบการณการทํางาน 2 – 3 ป มีความสําเร็จใน
อาชีพการขายมากกวาพนักงานขายที่มีอายุการทํางานกลุมอ่ืนๆ เพราะงานขายตองอาศัย
ประสบการณในการทํางานคอนขางสูง ตองเรียนรูวิธีการขาย ทักษะการขาย ซ่ึงมีผลตอความสําเร็จ
ในอาชีพ  ดังน้ันพนักงานขายผูที่มีประสบการณการทํางานต่ํากวาหรือเทากับ 1 ป  ซ่ึงมีความรูและ
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ความชํานาญเกี่ยวกับการขายนอยสงผลใหมีความสําเร็จนอยในอาชีพนอยกวา    สวนพนักงานที่มี
ประสบการณการทํางาน 3 – 4 ป มีความสําเร็จนอยกวาพนักงานขายที่มีประสบการณทํางาน 2 – 3  
ป อาจเปนเพราะมีผลมาจากทํางานมานานและเกิดความจําเจ และเบื่อหนายกับงานที่ทํา     จึง
สงผลใหมีความสําเร็จนอยกวา    ซ่ึงสอดคลองกับการวิจัยของ (มัลลิกา นกแยม : 2546) ไดศึกษา
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย 
จํากัด (มหาชน)  พบวา ความสําเร็จของพนักงานขาย มีผลมาจากประสบการณการทํางานแตกตาง
กัน  พนักงานขายที่มีประสบการณมากกวาจะประสบความสําเร็จมากกวาพนักงานขายที่มี
ประสบการณนอยกวา กลาวคือประสบการณการทํางานมีผลตอความสําเร็จ  

  6.  การศึกษาความสัมพันธระหวางคุณสมบัติของพนักงานขายกับความสําเร็จในอาชีพ
การขาย พบวา คุณสมบัติของพนักงานขาย มีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขาย 
กลาวคือ บุคคลที่จะทําอาชีพการขายไดตองจะมีความมุงม่ันในการทํางาน กระตือรือรน มีทักษะใน
การแกปญหาเฉพาะหนาไดทันทวงที ทุมเทสูงานหนัก และมีความรักตองานบริการ   ซ่ึงสอดคลอง
กับ (สุวิมล แมนจริง : 2539)  กลาววาบุคลิกภาพที่ทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จในอาชีพ
การขาย  คุณสมบัติที่สําคัญมีสวนทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จประกอบดวย พนักงานขาย
มีความเต็มใจทุมเททํางานหนัก  พนักงานขายมีความมุงม่ันในการทํางานใหสําเร็จตามเปาหมาย มี
ความกระตือรือรนในการทํางานอยูเสมอ  สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาตางๆ ไดทันทวงที  และ
พนักงานขายมีความรักตองานบริการลูกคาทุกระดับ เพ่ือจะไดประสบผลสําเร็จในอาชีพการขายใน
ที่สุด 

  7.  การศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธในการขายกับความสําเร็จในอาชีพการขายของ
พนักงานขาย พบวา กลยุทธในการขายมีความสัมพันธตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงาน
ขาย  พบวา การที่พนักงานขายมีกลยุทธในการขายที่ดีและเหมาะสามารถนํามาใชไดจริง จะสงผล
ใหมีความสําเร็จในการขาย ซ่ึงกลยุทธในการขายมีความสําคัญอยางยิ่งในการขาย เพราะพนักงาน
ขายจะตองทราบถึงวิธีการขาย  ประกอบดวย การเตรียมตัวกอนการขาย  จํานวนลูกคา
กลุมเปาหมายตอวัน การรูขอมูลผลิตภัณฑของคูแขง  การแสวงหาลูกคารายใหมๆ  การบริการที่ดี 
ลวนเปนกลยุทธที่สําคัญในงานขาย ซ่ึงสอดคลองกับ งานวิจัยของ (หัทยา  พรหมพินิจพงศ : 2549) 
ไดทําการศึกษาปจจัยlสูความสําเร็จของผูแทนขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวาปจจัยดานกล
ยุทธในการขายยามีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายยา ซ่ึงประกอบดวย การแกไขปญหา 
การบริการที่ดี  
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ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 
             จากผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตร
เครดิตธนาคารยูโอบี  จํากัด  ผูวิจัยไดรับขอเสนอแนะจากนักทองเที่ยวผูตอบแบบสอบถาม สรุปได
ดังน้ี 

  1. จากผลการวิเคราะห พบวา พนักงานขายบัตรเครดิตมีความรูความความเขาใจใน
ผลิตภัณฑ ในหัวขอ เรื่องอัตราดอกเบี้ยของยอดคางชําระของบัตรเครดิตของลูกคาผูถือบัตรเครดิต
เทากับ 28% ตอป นอยที่สุด ผูวิจัยเห็นควรใหมีการใหความรูแกพนักงานขายในเรื่อง อัตราดอกเบี้ย
ตางๆ โดยการอบรม และจัดทําคูมือสําหรับการขายให update ทุกๆครั้งที่มีการปรับเปลี่ยนอัตรา
ดอกเบี้ย และมีการทดสอบความรูทุกๆ ครั้งเพ่ือใหทราบวาพนักงานขายมีความเขาใจที่ถูกตอง 

  2.  จากผลการวิเคราะห พบวา พนักงานขายมีกลยุทธในการขาย เร่ืองจํานวนลูกคา
กลุมเปาหมายที่ควรติดตอในแตละวัน และลูกคารายใหมไดมาจากการแนะนําของลูกคาเกาเปนสวน
ใหญ  ระดับปานกลาง ซ่ึงจะเห็นวาพนักงานขายมีกลยุทธในขอน้ีนอยกวาขออ่ืน  จํานวนลูกคาที่
ติดตออาจสูงเกินไปควรมีการปรับจํานวนใหเหมาะสมกับสภาพความเปนจริง  ผูวิจัยเสนอแนะให 
ทางธนาคารตั้งจํานวนลูกคาวันละ 3 – 5 ราย และตรวจสอบการทํางานโดยใหพนักงานเขียน
รายงานในการติดตอลูกคาทุกรายที่ไดพบ  สวนเรื่องลูกคาเกาของธนาคารควรใชการสงเอกสารให
ลูกคาแทนการใหพนักงานติดตอ เพ่ือใหตรงกับความตองการของลูกคา  และลดปญหาเรื่องลูกคาไม
พอใจในการติดตอโทรขายซ้ําของธนาคารอีกดวย 

             3. จากผลการวิเคราะหพบวา ระดับการศึกษาที่ต่ํากวาปริญญาตรี มีความสําเร็จในอาชีพ
การขายสูงกวาระดับการศึกษากลุมอ่ืนๆ ดังนั้นการคัดเลือกพนักงานเขามาทํางานจึงควรคัดเลือก
พนักงานที่มีวุฒิการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี เพ่ือสงผลใหยอดขายบัตรเครดิตของธนาคารเพิ่มขึ้น  

 4. จากผลการวิเคราะหพบวา ประสบการณการทํางาน 2-3 ป มีความสําเร็จในอาชีพการ
ขายสูง  ดังน้ันการคัดเลือกพนักงานเขามาทํางาน จึงควรคัดเลือก รับพนักงานที่มีประสบการณการ
ทํางานมากกวา 2-3 ป เพราะมีทักษะหรือผานการทํางานมาในระดับหน่ึง ใชประสบการณของตัวเอง
มาใชในการทํางานหรือแกปญหาที่เกิดขึ้นไดดี  และสงผลใหยอดขายบัตรเครดิตของธนาคารเพิ่มขึ้น 

 
  5.  จากผลการวิเคราะหพบวา คุณสมบัติของพนักงานขายและกลยุทธในการขาย มี

ความสัมพันธกับความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย   ดังนั้นผูวิจัยเห็นควรใหเนนการ
อบรมในเรื่องคุณสมบัติกับกลยุทธในการขาย  โดยมีการจัดอบรมพนักงานขายทุกๆ 3 เดือน 
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เนนในเรื่องของคุณสมบัติที่ดีในการเปนพนักงานขายใหประสบผลสําเร็จในอาชีพและกลยุทธของ
พนักงานขายที่จําเปนในการขาย   โดยการเชิญวิทยากรมาอบรมและใหความรูแกพนักงานขายเพื่อ
เพ่ิมประสิทธิภาพใหกับพนักงานขายของธนาคาร 

 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

  สําหรับการวิจัยครั้งตอไป  ผูวิจัยมีความเห็นวาควรทําการศึกษาเพิ่มเติมดังน้ี 
  1. ควรศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตร

เครดิต  โดยการศึกษาเปรียบเทียบระหวางพนักงานขายบัตรเครดิตของธนาคารอื่นๆ 
  2. ควรศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับอาชีพการขาย   เพ่ือจะไดทราบถึงจุดออนและจุด

แข็งของแตละธนาคาร เพ่ือเปนโอกาสในการนําขอมูลไปใชปรับปรุง และพัฒนาประสิทธิภาพการ
ทํางานของพนักงานขายบัตรเครดิตของธนาคารตอไป 

  3. ควรศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติที่มีตออาชีพการขายของพนักงานขายเพื่อนําขอมูลไปใช
ประโยชนไดตอไป 

  4. ควรศึกษาปจจัยที่มีผลตอประสิทธิภาพการทํางานของพนักงานขาย เพ่ือใหทราบถึง
ปจจัยที่ทําใหเกิดประสิทธิภาพในการทํางานของพนักงานขา 
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แบบสอบถาม 
 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอ

บี  จํากัด 
 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้ มีความมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอความสําเร็จ
ในการขายบัตรเครดิต ปจจัยดานคุณสมบัติของพนักงานขายที่มีผลตอความสําเร็จในการขายบัตร
เครดิต  ปจจัยดานความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายที่มีผลตอความสําเร็จในการขาย
บัตรเครดิต   ปจจัยดานกลยุทธในการขายของพนักงานขายที่มีผลตอความสําเร็จในการขายบัตร
เครดิต เพ่ือใชเปนประโยชนสําหรับธนาคารยูโอบี จํากัด ผูบริหารและผูสนใจเกี่ยวกับการขาย ผูวิจัย
จึงขอความรวมมือจากทานชวยกรอกแบบสอบถาม ดังน้ี 
 
 สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของพนักงานขายบัตรเครดิต   
 สวนที่ 2  คุณสมบตัิของพนกังานขายบัตรเครดิต   
 สวนที่ 3  ความรูความเขาใจในผลิตภัณฑของพนักงานขายบตัรเครดิต   
 สวนที่ 4  กลยุทธในการขายของพนักงานขายบตัรเครดิต   
 สวนที่ 5  ความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิต  
 
 การตอบแบบสอบถามนี้ใชเพ่ือการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบจาการตอบ
แบบสอบถามแตประการใด และการเสนอผลการวิจัยเปนภาพโดยรวมเทานั้น  และขอขอบคุณทาน
ที่กรุณาใหความรวมมือ  
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แบบสอบถาม 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบัตรเครดิต 

ธนาคารยูโอบี  จํากัด 
คําชี้แจง  
แบบสอบถามชุดนี้ มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขายของ
พนักงานขายบัตรเครดิตธนาคารยูโอบี โดยงานวิจัยน้ีเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร
ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

แบบสอบถามชุดนี้มี 5 สวน ประกอบดวย 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงในชองวางตามความเปนจริง 
1. เพศ 

 ชาย      หญิง 
 

2. อายุ  
 21 – 25 ป      26 - 30 ป 
 31 - 35 ป      36 ปขึ้นไป 

 
3. สถานภาพ 

 โสด       สมรส 
 หมาย/หยาราง 

 
4. ระดับการศึกษา  

 ต่ํากวาปรญิญาตรี     ปริญญาตรี 
 สูงกวาปรญิญาตรี 

 
5. ประสบการณการทํางาน 

 ต่ํากวาหรอืเทากับ 1 ป    2-3 ป 
 3-4 ป      มากกวา 4 ป 

 
6. รายไดตอเดือน 

 ต่ํากวาหรอืเทากับ 10,000 บาท   10,001 – 20,000 บาท 
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 20,001 – 30,000 บาท    30,001 บาทขึ้นไป 

 

สวนที่ 2 คุณสมบัติของพนักงานขายบัตรเครดติ 

โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงในชองวางตามความคิดเห็นของทาน  
 
 

ความคิดเห็น  
ประเด็นคําถาม เห็นดวย

มาก 
ที่สุด 

เห็นดวย
มาก 

เห็นดวย
ปาน 
กลาง 

เห็นดวย
นอย 

เห็นดวย
นอย 
ที่สุด 

 
1. ทานมีความกระตือรือรนในการ
ทํางานอยูเสมอ 
 

     

 
2. การทุมเททํางานหนัก จะสงผลตอ
ความสําเร็จในอาชีพการขาย 
 

     

 
3. ทานสามารถแกไขปญหาเฉพาะ
หนาตางๆ ไดทันทวงท ี
 

     

 
4. ทานมีความมุงม่ันในการทํางานให
สําเร็จตามเปาหมาย 
 

     
 

 
5. ทานมีความรักตองานบริการลูกคา
ทุกระดับ 
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สวนที่ 3 ความรูความเขาใจใน ผลิตภัณฑของพนักงานขายบัตรเครดิต 

โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงในชองวางตามความคิดเห็นของทาน  
 

 
ประเด็นคําถาม 

 

 
ถูกตอง 

 
ไม 

ถูกตอง 
 

1. บัตรเครดติคือบัตรทีใ่ชแทนเงินสดในการชําระคาสนิคาหรือ
บริการตางๆโดยที่ธนาคารผูออกบัตรจะสงใบเรียกเกบ็เงินมา
ภายหลัง 

  

2. การผอนชําระขั้นต่ําเทากับหรือมากกวา 5% ของยอดเงินที่ลูกคา 
ผูถือบัตรเครดิตใช 

  

3. บัตรเครดติสามารถกดเงินสดไดและลกูคาผูถือบัตรไมตองเสียคา 
ธรรมเนียมในการกดเงินสด 

  

4. ธนาคารยูโอบีใหบริการเฉพาะบัตรเครดิตวีซาประเภทเดียว
เทานั้น 
 

 
 

 
 

5. การไดรับการยกเวนคาธรรมเนียมรายปสําหรับบตัรเครดิตของ
ลูกคา 
ขึ้นอยูกับเง่ือนของทางธนาคาร 

  

6. ทางธนาคารจะตรวจสอบประวตัิทางดานการเงินที่ เครดิตบูโร 
กอนการพิจารณาอนุมัติบัตรเครดิตของลกูคาผูสมัครบตัรเครดติ 

  

7. อัตราดอกเบี้ยของยอดคางชําระของบตัรเครดติที่ธนาคารผูออก
บัตรจะทําการเรียกเก็บจากลูกคาผูถือบตัรเทากับ 28% ตอป 

  

8. บัตรเครดติสามารถใชภายในประเทศ หรือ ภายนอกประเทศก็ได
ถาเปน บัตรเครดิต วีซา การด หรือ มาสเตอร การด 

 
 

 
 

9. สําหรับลูกคาที่มีประวตักิารใชบตัรเครดิตไมดีธนาคารจะพิจารณา 
ใหผานการอนุมัติจากธนาคาร 

  

10. ลูกคารายไดรวมตอเดือน 26,000 บาท สามารถสมัครบัตรทอง
ได 
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สวนที่ 4 กลยุทธในการขายบัตรเครดติ  

โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงในชองวางตามความคิดเห็นของทาน ทานมีความเห็นอยางไรเกี่ยวกับกลยุทธ
ดานงานขายบัตรเครดิตดังตอไปน้ี 
 
 

ความคิดเห็น  
ประเด็นคําถาม เห็นดวย 

มาก 
ที่สุด 

เห็นดวย 
มาก 

เห็นดวย 
ปาน 
กลาง 

เห็นดวย 
นอย 

เห็นดวย 
นอย 
ที่สุด 

 
1. พนักงานขายบัตรเครดิตจะตองจัดการ
เตรียมเอกสารการเสนอขายกอนทุกครั้ง 
 

     

 
2. พนักงานขายบัตรเครดิตควรติดตอ
ลูกคาที่คาดหวังวันละประมาณ 10 – 15 
คน 
 

     

 
3. พนักงานขายบัตรเครดิตควรศึกษา
ขอมูลของผลติภัณฑคูแขงอยูเสมอ 
 

     

 
4. ลูกคารายใหมไดมาจากการแนะนํา
ของลูกคาเกาเปนสวนใหญ 
 

     
 

 
5. การบริการหลังการขายที่ดีสรางความ
พึงพอใจตอลูกคา 
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สวนที่ 5 ความสําเร็จในอาชีพพนักงานขายบัตรเครดิต 

โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงในชองวางตามความคิดเห็นของทาน  
                 

ความคิดเห็น  
ประเด็นคําถาม เห็นดวย 

มาก 
ที่สุด 

เห็นดวย 
มาก 

เห็นดวย 
ปาน 
กลาง 

เห็นดวย 
นอย 

เห็นดวย 
นอย 
ที่สุด 

 
1. ทานมีความพึงพอใจในคาตอบแทนที่
ไดรับจากการทํางาน 
 

     

 
2. ตําแหนงหนาที่การงานมีความกาวหนา 
 

     

 
3. การทํางานสําเร็จตามเปาหมายที่ทานตั้ง
ไว 
      

     

 
4. ทานมีความภาคภูมิใจในงานที่ทําอยู 
 

     

   
 



 

ภาคผนวก ข 
รายชื่อผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
 

รายชื่อ    ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 

1. รศ.ดร. สุภาพรรณ สิริแพทยพิสุทธิ ์  อาจารยประจําภาควิชาบรหิารธุรกิจ  
คณะสังคมศาสตร 

      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

2. อ.ล่ําสัน เลิศกูลประหยัด   อาจารยประจําภาควิชาบรหิารธุรกิจ  
คณะสังคมศาสตร 

      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ  ชื่อสกุล     นางสาวพิภัทรา ขาวสําอางค 

วันเดือนปเกิด     22 กรกฎาคม 2514 

สถานที่เกิด     นครปฐม 

สถานที่อยูปจจุบัน 3/67 วิภาวดีเพลส ซอยอินทมะระ 35  

ถนนสุทธิสาร ดินแดง กรุงเทพฯ 10400 

ตําแหนงหนาที่การงานปจจบัุน ผูชวยผูอํานวยการ , Tele Sales Department 

สถานทีท่ํางานปจจุบัน  ธนาคารยูโอบ ีจํากัด  

ประวัติการศึกษา  

       พ.ศ. 2536  ศิลปศาตรบัณฑิต (การจัดการ) 

  จากมหาวิทยาลัยราชภัฎบานสมเด็จเจาพระยา 

       พ.ศ. 2551  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การจัดการ) 

  จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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