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บทที ่1 

 

บทนาํ 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 

 จากภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวอยางตอเนือ่งในป 2548 ประกอบกับภาวะคาเงนิบาทที่

แข็งตัวมากทีสุ่ดในรอบ 10 ปที่ผานมา สงผลกระทบกับธุรกิจสงออก และทําใหผูประกอบการบาง

รายตองลดกาํลังการผลิตลง จากเหตุการณดังกลาว ทําใหภาวะเศรษฐกิจในป 2550 ตกอยูใน

ภาวะทรงตัว  ซึ่งตรงกนัขามกับภาวะการแขงขันที่จะทวคีวามรุนแรงมากย่ิงข้ึน ในขณะที่ความ

ตองการของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงรวดเร็ว โดยเฉพาะกับตลาดสินคาอุปโภค บริโภค ที่มีการ

แขงขันกันอยางรุนแรง ทาํใหองคกรธุรกิจตางตองพยายามนาํกลยุทธทางการตลาดทุกรูปแบบมา

ใชเพื่อความอยูรอด (ฐานเศรษฐกิจ, “จับตาคอนซูเมอรปหมูแขงดุ +ยักษใหญเฉือนกาํไรแลกเคก/

คนช้ันกลางจุกพิษดอกเบ้ียข้ึน” ฉบับที่ 2176: 21 ธ.ค.-23 ธ.ค. 2549) ไมเวนแมแตธุรกิจขายตรงที่

แมวาภาพรวมของธุรกจิเมื่อชวงป 2550 ทีผ่านมา จะมีมลูคาการตลาดรวมอยูที ่40,000 ลานบาท 

คิดเปนอัตราการเติบโตข้ึน 8-10% แตในป 2551 คาดวาอัตราการเติบโตจะตกลงไปอยูที่ 5-10% 

ซึ่งลดลงกวาป 2550 เนื่องจากปจจยัลบทางดานเศรษฐกิจและการเมอืงที่มกีารชะลอตัวลง ทําให

ความเชื่อมัน่ของผูบริโภคลดลง (สยามธุรกจิ, “ตัวเลขขายตรงโต 10% เทรนดการแขงขันสินคาเนน

สูตรมากกวาราคา” ฉบับที่ 870:13 ก.พ. – 15 ก.พ. 2551)  

 นอกจากแรงกดดันในเร่ืองของ สภาพเศรษฐกิจที่ตกตํ่าและความไมมีเสถียรภาพทาง

การเมืองแลว ธุรกิจขายตรงยังตองตกอยูในสถานการณที่เปรียบเสมือนกับการรับศึก 2 ดาน  

เพราะนอกจากจะตองแขงขันกับธุรกิจขายตรงดวยกันเองแลว ยังตองแยงชิงสวนแบงทาง

การตลาดกับธุรกิจคาปลีก ทั้งในสวนของผูประกอบการคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ (Modern 

trade) เชน Super/hypermarket และ Convenience store และธุรกิจคาปลีกด้ังเดิม (Traditional 

trade) หรือที่เรียกกันติดปากวารานยี่ปว ซาปว ซึ่งตางรูกันดีวาการแขงขันกับในตลาดแมสนั้นเปน

งานหินขนาดไหน ปจจัยหลักที่ทําใหธุรกิจขายตรงอยูรอดไดในสภาวการณดังกลาว และสามารถ

ขับเคลื่อนธุรกิจไปสูความสําเร็จ นอกจากคุณภาพของสินคาที่มีความหลากหลายและสรางความ

แตกตางจากคูแขงไดแลวนั้น ในโลกของธุรกิจขายตรง ทีมผูจําหนายสินคาถือเปนหัวใจและเสน

เลือดใหญของการทําธุรกิจ ทุกบริษัทตางพยายามพัฒนาฝกอบรมคนของตนใหมีประสิทธิภาพ มี

ความเปนมืออาชีพ (Professional) มีความรูและกระตือรือรนอยูเสมอ และที่สําคัญคือ ตองมีความ

จงรักภักดีตอองคกร  (แบรนดเอจ, “แอมเวยทศวรรษที่ 3 To be Business Partner” ปที่ 8 ฉบับที่ 
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12:1-31 ธ.ค. 2550) โดยเฉพาะนักธุรกิจอิสระในระบบการตลาดขายตรงแบบหลายช้ัน ที่นักขาย

จะไดรับผลตอบแทนทั้งจากที่ตนเองขายปลีก และผลตอบแทนจากการขายซ่ึงเกิดข้ึนเมื่อนักขาย

ในกลุมที่ตนชักชวนใหมารวมกันขาย จนมียอดขายรวมเปนกอนใหญ จากปจจัยดังกลาวทําใหเกิด

โอกาสในการสรางรายไดอยางตอเนื่องและไมมีขีดจํากัด ซึ่งเกิดจากการสปอนเซอรหรือชักชวน

ผูอ่ืนมาเขารวมธุรกิจ อันทําใหระบบการตลาดหลายชั้นเปนระบบที่มีศักยภาพสูงสุดในธุรกิจขาย

ตรงปจจุบัน   

 ดังนั้น นักธุรกิจอิสระในธุรกิจขายตรงหลายช้ันยอมตองเผชิญกับปญหาและความทา

ทายอยูตลอดเวลา เพราะตองรับภาระหนาที่ที่มากกวาการเปนแคเพียงคนกลางในการขายสินคา 

แตจะตองทําหนาที่เปนที่ปรึกษาทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑประเภทที่จําหนาย รวมถึงการให

ขอมูลขาวสารการตลาดที่เปนประโยชนกับลูกคาและนักขายในกลุมของตน โดยการส่ือสารแบบ

ตัวตอตัวซ่ึงเปนลักษณะเฉพาะตัวของธุรกิจขายตรงที่เปดโอกาสใหนักขายเขาไปสาธิตสินคาเพื่อ

ทําใหลุกคาเช่ือถือและเกิดความประทับใจในภาพลักษณของสินคา นอกจากนี้ยังตองเผชิญกับ

กระแสตอตาน คําปฏิเสธ ทัศนคติในแงลบที่มีตอธุรกิจขายตรง นักธุรกิจอิสระจําเปนตองมีความรู 

ความสามารถ และมีจิตใจที่มุงมั่นที่จะกาวไปสูจุดมุงหมายที่ต้ังไว  สอดคลองกับคํากลาวของ 

Pederson และ Wright ที่วาบริษัทในปจจุบันคาดหวังวา พนักงานขายตองมีความเปนมืออาชีพใน

การพัฒนาธุรกิจใหกับบริษัท พนักงานขายจะมีขอบเขตความรับผิดชอบในการคนหาความ

ตองการของผูบริโภคและแปลความหมายความตองการดังกลาวใหกลายเปนคุณสมบัติของสินคา

และบริการ นอกจากนี้ พนักงานขายยังมีบทบาทหนาที่ในการสรางสัมพันธภาพที่ดีกับลูกคาเพื่อ

สรางผลประโยชนรวมในระยะยาว (Mutual long-term benefit) ระหวางลูกคากับบริษัท 

(Pederson & Wright: 1966, 44 อางถึงใน ชื่นจิตต แจงเจนกิจ, 2549, น.22)  

 จากที่กลาวมาขางตน จะเห็นไดวา นักธุรกิจอิสระเปนกลไกที่สําคัญที่สุดในการ

ขับเคลื่อนองคกรธุรกิจในระบบธุรกิจขายตรงหลายชั้นใหไปสูเปาหมายท่ีต้ังไว ดังที่ วารินทร สิน

สูงสุด (2525, น.31) ไดกลาวไววา พนักงานขายมีบทบาทในระบบการตลาดที่ยึดลูกคาเปนหลัก 

พนักงานขายเปนองคประกอบอันสําคัญตอการเพิ่มพูนและพัฒนายอดขายใหกับองคกร ผลการ

ปฏิบัติงานของพนักงานขายจึงมีความสําคัญและสงผลกระทบโดยตรงตอผลสําเร็จรวมของทั้ง

องคกร การประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย และการกําหนดโครงสรางของลําดับข้ัน

ความสําเร็จ นอกจากจะเปนการกระตุนและจูงใจนักขายใหเรงสรางผลงานแลว ยังทําใหทราบวา

อะไรเปนปจจัยของความสําเร็จในการขาย สามารถวิเคราะหและเปรียบเทียบถึงคุณลักษณะของ

พนักงานขายที่มีผลการปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพ กับพนักงานขายที่ไมมีประสิทธิภาพ และยัง

ชวยใหผูบริหารทราบถึงจุดดี จุดดอยของพนักงานขาย และสามารถนําไปปรับปรุงการปฏิบัติงาน

ของพนักงานขาย นอกจากนี้ ยังทําใหพนักงานขายไดทราบผลงานของตนเอง ความสามารถที่มี
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อยู อันจะเปนแนวทางที่จะพัฒนาปรับปรุงแกไขใหดีข้ึนตอไป ซึ่งจะสงผลตอความสําเร็จในการ

ขายขององคกรในที่สุด 

 จากสภาวะแวดลอมในการทํางานของนักธุรกิจอิสระที่กลาวมาในขางตน จะเห็นไดวา

พวกเขาตองตกอยูภายใตแรงกดดันมหาศาลจากการที่ตองสรางยอดขายและสรางกลุมผูจําหนาย

หรือการสปอนเซอร  เพื่อใหบรรลุยอดขายและไดรับผลตอบแทนเปนเปอรเซ็นตหรือโบนัสในลําดับ

ข้ันที่สูงที่สุด การตองพัฒนาตนเองอยูเสมอเพื่อใหมีความรูความสามารถมากเพียงพอที่จะแขงขัน

ไดในตลาด และจากการตองเผชิญกับขอโตแยง และทัศนคติในแงลบที่มีตอภาพลักษณของธุรกิจ

ขายตรง กอปรกับมีปจจัยแวดลอมอ่ืน ๆ ในการทํางานไมวาจะเปนในแงของธรรมชาติของงานขาย

ที่ทําใหขาดการควบคุมดูแลอยางใกลชิดจากหัวหนางาน การมีระบบการสนับสนุนการขายที่ไม

เหมาะสม และความจําเปนที่จะตองตัดสินใจ ณ จุดขาย ทําใหพนักงานขายสุมเส่ียงที่จะตกอยูใน

สถานการณที่จะตองเขาไปมีสวนเกี่ยวของกับความขัดแยงและการตัดสินใจเลือกในเชิงจริยธรรม 

(Caywood and Laczniak, 1986; Dubinsky, Nataraajan, and Huang 2004) หรือการตอง

เผชิญกับสถานการณที่กลืนไมเขาคายไมออกในการตัดสินใจทางจริยธรรม (Moral dilemma) อาทิ

เชน การตองตัดสินใจเลือกกระทําส่ิงที่ผิดจริยธรรม เชน การหลอกลวงลูกคา หรือบอกความจริง

เพียงบางสวน เพื่อใหบรรลุยอดขายและเปนที่พึงพอใจของบริษัท เปนตน  

 เมื่อคนเราตกอยูภายใตสถานการณที่ เ รียกไดวาเปนขอขัดแยงเชิงจริยธรรม 

นักจิตวิทยาสังคมเช่ือวา หลักปรัชญาศีลธรรมจะเปนปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใน

กระบวนการตัดสินใจเชิงจริยธรรมของแตละบุคคล นั่นหมายความวา พนักงานขายจะทําการ

ตัดสินใจทางจริยธรรมบนพื้นฐานของหลักความเช่ือทางศีลธรรมที่พวกเขายึดถือ และใชเปนหลัก

ในการตัดสินหรือกําหนดคุณคาของส่ิงตางๆ ฟอรซี่ (Forsyth, 1980) ไดแบงแนวคิดเกี่ยวกับความ

เช่ือในหลักศีลธรรม (Belief in moral rule) ที่นํามาใชเปนเกณฑในการพิจารณาตัดสินคาของการ

กระทํา และเปนขอกําหนดในการแยกแยะความถูกตอง ที่สงผลตอทัศนคติในการแสดงพฤติกรรม

การทํางานออกเปน 2 แนวคิดสําคัญ ไดแก หลักความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธ (Relative 

moral rule) ที่ตัดสินคุณคาทางจริยธรรม โดยคํานึงถึงสถานการณและการเปล่ียนแปลงที่เกิดข้ึน 

กับ หลักความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสากล (Universal moral rule) ที่ตัดสินคุณคาทางจริยธรรมดวย

แบบแผนที่ชัดเจน เหมือนกันไมวาอยูในสถานที่ใด ดังนั้น การที่พนักงานขายมีหลักความเช่ือทาง

ศีลธรรมที่ตางกัน ยอมสงผลใหการตัดสินคุณคาของเหตุการณที่เกิดข้ึนตางกัน สงผลใหการ

ตัดสินใจกระทําหรือไมกระทําพฤติกรรมแตกตางกัน และอาจนําไปสูการมีผลการปฏิบัติงานที่

แตกตางกัน 

 จากปจจัยแวดลอมในงานขายที่กลาวมาทั้งหมด ยอมเปนส่ิงที่แสดงใหเห็นไดอยาง

ชัดเจนวา นักธุรกิจอิสระในธุรกิจขายตรงตองเผชิญกับปญหาตางๆ ที่รุมเรารอบดาน จนอาจ
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กอใหเกิดความเครียดและและความคับของใจ ซึ่งจะสงผลเสียตอสุขภาพกายและสุขภาพจิต หาก

ไมสามารถจัดการกับปญหาตางๆไดอยางมีประสิทธิภาพ  

 เมื่อคนเราตองเผชิญกับปญหา หรือส่ิงคุกคามท่ีบุคคลนั้นประเมินแลววาสงผลทําให

เกิดความยุงยากหรือสรางความขัดแยง อันกอใหเกิดความเครียดและความไมสมดุลทางอารมณ

ข้ึน แตละบุคคลจะมีรูปแบบพฤติกรรมการเผชิญปญหา ซึ่งเปนกระบวนการที่บุคคลใชในการ

ปรับตัว หรือเปนกลไกการตอบสนองที่บุคคลใชเพื่อรักษาความสมดุลของรางกายและจิตใจที่ถูก

รบกวน เพื่อใหบุคคลสามารถทําหนาที่ไดอยางมีประสิทธิภาพ (Monart & Lazarus, 1978, p.360) 

และในทางตรงกันขาม หากวิธีการเผชิญปญหานั้นไมสามารถสรางสมดุล หรือไมสามารถ

แกปญหาไดอยางเหมาะสมแทจริง ก็จัดเปนวิธีการเผชิญปญหาท่ีดอยประสิทธิภาพ และมี

แนวโนมที่จะสงผลในทางลบตอบุคคลนั้นไดเชนกัน รูปแบบพฤติกรรมการเผชิญปญหาของแตละ

บุคคลยอมแตกตางกันไปข้ึนกับปจจัยตาง ๆ เชน สภาพแวดลอม ประสบการณ การอบรมเล้ียงดู 

ทัศนคติ ความเช่ือ สุขภาพกายและจิต เปนตน  คารเวอร ไชยเออร และไวนทรอบ (Carver, 

Scheier & Weintraub, 1989) ไดแบงพฤติกรรมการเผชิญปญหาเปน 3 รูปแบบที่แตกตางกัน 

ไดแก   

 1. การเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหา ประกอบดวยวิธีการเผชิญปญหา 5 วิธี 

คือ การลงมือดําเนินการแกปญหา การวางแผน การระงับกิจกรรมอ่ืนที่ไมเกี่ยวของ การชะลอการ

เผชิญปญหา และการคนหาความชวยเหลือจากการสนับสนุนทางสังคม 

 2. การเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนับสนุนการแกปญหา ประกอบดวยวิธีการ

เผชิญปญหา 5 วิธี คือ การแสวงหาการสนับสนุนทางสังคมเพื่อใหไดรับกําลังใจ การตีความหมาย

ใหมในทางบวก การพึ่งศาสนา การยอมรับ และการมีอารมณขัน 

 3. การเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการแกปญหา ประกอบดวย

วิธีการเผชิญปญหา 5 วิธี คือ การปฎิเสธ การระบายออกทางอารมณ การไมแสดงออกทาง

พฤติกรรม การไมเกี่ยวของทางความคิด และการใชสุราและสารเสพติด 

 จากเหตุผลทั้งหมดที่กลาวมาในขางตน ทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาความสัมพันธ

ระหวางความเช่ือในหลักศีลธรรม กับรูปแบบพฤติกรรมการเผชิญปญหาที่มีตอผลการปฏิบัติงาน

ของนักธุรกิจอิสระ โดยทําการศึกษาเฉพาะกรณี นักธุรกิจอิสระในกลุมการเรียนรูองคกรหนึ่ง ของ

บริษัทที่ทําธุรกิจขายตรงแบบหลายช้ัน  ในเขตหวยขวาง กรุงเทพมหานคร ทั้งนี้เพื่อนําผลที่ไดมาใช

เปนขอมูลพื้นฐานในการทําความเขาใจถึงความสัมพันธของความเช่ือในหลักศีลธรรม และรูปแบบ

พฤติกรรมการเผชิญปญหา ที่มีตอผลการปฏิบัติงานของนักธุรกิจอิสระ ในระบบธุรกิจขายตรงแบบ

หลายช้ัน เพื่อใชเปนแนวทางในการสรรหาคัดเลือกและพัฒนาบุคลากรทางดานการขายใหมี

ประสิทธิภาพตอไป 



5 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 

 1. เพื่อศึกษาถึงความแตกตางระหวางลักษณะสวนบุคคลกับความเชื่อทางศีลธรรม

ของนักธุรกิจอิสระ 

 2. เพื่อศึกษาถึงความแตกตางระหวางลักษณะสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเผชิญ

ปญหาของนักธุรกิจอิสระ    

 3. เพื่อศึกษารูปแบบความสัมพันธระหวางความเช่ือทางศีลธรรมกับพฤติกรรมการ

เผชิญปญหาของนักธุรกิจอิสระ 

 4. เพื่อศึกษารูปแบบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการเผชิญปญหากับผลการ

ปฏิบัติงานของนักธุรกิจอิสระ 

 5. เพื่อศึกษาถึงความแตกตางระหวางความเช่ือทางศีลธรรมกับผลการปฏิบัติงานของ

นักธุรกิจอิสระ 

 6. เพื่อสรางสมการพยากรณผลการปฏิบัติงานของนักธุรกิจอิสระจากตัวแปรความเช่ือ

ทางศีลธรรมและพฤติกรรมการเผชิญปญหา 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 

สมมติฐานการวิจัยที ่1: นักธุรกิจอิสระที่มลัีกษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ ระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจ 

และการนับถอืศาสนาที่แตกตางกันจะมคีวามเชื่อทางศีลธรรมแตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่1.1: นกัธุรกิจอิสระทีม่ีอายุแตกตางกนั จะมีความเช่ือทางศีลธรรมแตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่1.1.1: นักธุรกิจอิสระท่ีมีอายุแตกตางกนั จะมีความเชื่อทาง

ศีลธรรมเชิงสากลแตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่1.1.2: นักธุรกิจอิสระท่ีมีอายุแตกตางกนั จะมีความเชื่อทาง

ศีลธรรมเชิงสัมพัทธที่แตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่1.2: นกัธุรกิจอิสระทีม่ีระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจแตกตางกัน จะมีความเชื่อทาง

ศีลธรรมที่แตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที ่1.2.1: นักธุรกิจอิสระท่ีมีระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจแตกตางกนั จะ

มีความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสากลแตกตางกนั 
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สมมติฐานการวิจัยที ่1.2.2: นักธุรกิจอิสระท่ีมีระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจแตกตางกนั จะ

มีความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธที่แตกตางกนั 

 

สมมติฐานการวิจัยที ่2: นักธุรกิจอิสระที่มลัีกษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ ระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจ 

ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส ที่แตกตางกนัจะมีพฤติกรรมการเผชิญปญหาที่แตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.1: นกัธุรกิจอิสระที่มอีายแุตกตางกนัจะมพีฤติกรรมการเผชิญปญหาที่แตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.1.1: นักธุรกิจอิสระท่ีมีอายุแตกตางกนัจะมพีฤติกรรมการเผชิญ

ปญหาแบบมุงเนนการแกปญหาแตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.1.2: นักธุรกิจอิสระท่ีมีอายุแตกตางกนัจะมพีฤติกรรมการเผชิญ

ปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนับสนนุการแกปญหาแตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.1.3: นักธุรกิจอิสระท่ีมีอายุแตกตางกนัจะมพีฤติกรรมการเผชิญ

ปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการแกปญหาแตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.2: นักธุรกิจอิสระทีม่ีระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจแตกตางกนัจะมีพฤติกรรมการ

เผชิญปญหาแตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.2.1: นักธุรกิจอิสระท่ีมีระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหาแตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.2.2: นักธุรกิจอิสระท่ีมีระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนับสนนุการแกปญหาแตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.2.3: นักธุรกิจอิสระท่ีมีระยะเวลาที่เขารวมธุรกิจแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการแกปญหาแตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.3: นักธุรกิจอิสระทีม่ีระดับการศึกษาแตกตางกนัจะมพีฤติกรรมการเผชิญ

ปญหาที่แตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.3.1: นักธุรกิจอิสระท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหาแตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.3.2: นักธุรกิจอิสระท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนับสนนุการแกปญหาแตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.3.3: นักธุรกิจอิสระท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการแกปญหาแตกตางกัน 
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สมมติฐานการวิจัยที่ 2.4: นักธุรกิจอิสระที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเผชิญ

ปญหาที่แตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.4.1: นักธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหาแตกตางกนั 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.4.2: นักธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนับสนนุการแกปญหาแตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที ่2.4.3: นักธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกนัจะมี

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการแกปญหาแตกตางกัน 

 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3: ความเชื่อทางศีลธรรมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเผชิญปญหา 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3.1: ความเช่ือทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธมีความสัมพันธในเชิงบวกกับ

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหา 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3.2: ความเช่ือทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธมีความสัมพันธในเชิงบวกกับ

พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนบัสนุนการแกปญหา 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3.3: ความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธมีความสัมพันธในเชิงลบกับพฤติกรรม

การเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการแกปญหา 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3.4: ความเช่ือทางศีลธรรมเชิงสากลมีความสัมพันธในเชิงลบกับพฤติกรรม

การเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหา 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3.5: ความเช่ือทางศีลธรรมเชิงสากลมีความสัมพันธในเชิงลบกับพฤติกรรม

การเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนับสนุนการแกปญหา 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3.6: ความเช่ือทางศีลธรรมเชิงสากลมีความสัมพันธในเชิงบวกกับพฤติกรรม

การเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการแกปญหา 

 

สมมติฐานการวิจัยที่ 4:  พฤติกรรมการเผชิญปญหามีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงาน 

สมมติฐานการวิจัยที ่4.1: พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหามีความสัมพันธใน

เชิงบวกกับผลการปฏิบัติงาน 

สมมติฐานการวิจัยที ่4.2: พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนับสนนุการแกปญหา

มีความสัมพนัธในเชิงบวกกบัผลการปฏิบัติงาน 

สมมติฐานการวิจัยที ่4.3: พฤติกรรมการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการ

แกปญหามีความสัมพันธในเชิงลบกับผลการปฏิบัติงาน 
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สมมติฐานการวิจัยที่ 5: นักธุรกิจอิสระที่มีความเช่ือทางศีลธรรมแตกตางกันจะมีผลการปฏิบัติงาน

แตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที่ 5.1:  นักธุรกิจอิสระท่ีมีความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธสูงกวาจะมีผลการ

ปฏิบัติงานดีกวานักธุรกิจอิสระที่มีความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธตํ่ากวา 

สมมติฐานการวิจัยที่ 5.2:  นักธุรกิจอิสระที่มีความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสากลตํ่าวาจะมีผลการ

ปฏิบัติงานดีกวานักธุรกิจอิสระที่มีความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธสูงกวา 

 

 นอกเหนือจากสมมติฐานที่กลาวในขางตน ผูวิจัยจะทําการสรางสมการพยากรณผล

การปฏิบัติงานของนักธุรกิจอิสระ จากตัวแปรความเช่ือทางศีลธรรม กับพฤติกรรมการเผชิญปญหา 

วาสามารถรวมกันทํานายผลการปฏิบัติงานได 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 

 การวิจัยนี้ศึกษาความสัมพันธระหวางความเช่ือในหลักศีลธรรม และรูปแบบพฤติกรรม

การเผชิญปญหา กับผลการปฏิบัติงานของนักธุรกิจอิสระในระบบธุรกิจขายตรงแบบหลายช้ัน  โดย

มุงศึกษาเฉพาะนักธุรกิจอิสระในกลุมการเรียนรูองคกรหนึ่ง ของบริษัทที่ทําธุรกิจขายตรงแบบ

หลายช้ัน  ในเขตหวยขวาง กรุงเทพมหานคร 

    1. กลุมประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ กลุมการเรียนรูของนักธุรกิจอิสระในระบบธุรกิจ

ขายตรงแบบหลายช้ันในองคกรดังกลาว ซึ่งมีจํานวนประชากรทั้งหมด 500  คน  ทําการสุม

ตัวอยางที่ตองการทั้งส้ิน  222  คน (ขอมูล ณ วันที่ 27 กุมภาพันธ 2551) 

    2. แบบสอบถามที่ใชวัดความเช่ือทางศีลธรรม ใชกรอบแนวคิดของฟอรซี่ (1980) ที่แบง

หลักความเช่ือทางศีลธรรมออกเปน 2 ดาน ไดแก หลักความเช่ือทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธ และ หลัก

ความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสากล 

     3. แบบสอบถามท่ีใชวัดพฤติกรรมการเผชิญปญหา ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามตาม

แนวคิดของคารเวอร ไชยเออร และไวนทรอบ (1989) ที่ถูกดัดแปลงและเรียบเรียงเปนภาษาไทย

โดย รองศาสตราจารย สุภาพรรณ โคตรจรัส มาใชเปนกรอบในการศึกษาวิจัย โดยแบงพฤติกรรม

การเผชิญปญหาเปน 3 รูปแบบ ไดแก การเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหา การเผชิญปญหา

แบบมุงเนนอารมณที่สนับสนุนการแกปญหา และการเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไม

สนับสนุนการแกปญหา  
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    4. ผลการปฏิบัติงานของนักธุรกิจอิสระ พิจารณาจากขอมูลลําดับข้ันความสําเร็จ ที่นัก

ธุรกิจอิสระสามารถดํารงคุณสมบัติไดครบตามหลักเกณฑที่บริษัทกําหนด  ณ  ส้ินเดือนกุมภาพันธ 

2551  

    5.  การวิจัยค ร้ังนี้ ไม ได ศึกษาถึงปจจัย อ่ืนๆ  ที่อาจสงผลตอผลการปฏิ บั ติงาน

นอกเหนือไปจากปจจัยสวนบุคคล ความเชื่อทางศีลธรรม และพฤติกรรมการเผชิญปญหา  

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

 1. ผลการศึกษาทําใหทราบถึงหลักความเช่ือทางศีลธรรมท่ีพนักงานขายยึดถือเปน

เกณฑในการตัดสินคุณคาของการกระทํา ซึ่งจะสงผลตอทัศนคติในการแสดงพฤติกรรมในการทํางาน 

 2. ผลการศึกษาทําใหทราบถึงรูปแบบของพฤติกรรมการเผชิญปญหาของพนักงานขาย 

และใชเปนแนวทางในการพัฒนาบุคลากรใหมีรูปแบบของพฤติกรรมการเผชิญปญหาที่มี

ประสิทธิภาพ  

 3. ผลการศึกษาทําใหทราบถึงความสัมพันธของความเช่ือทางศีลธรรม พฤติกรรมการ

เผชิญปญหา และผลการปฏิบัติงาน 

 4. นําผลที่ไดจากการศึกษาไปประยุกตใชเปนเกณฑในการสรรหาคัดเลือกและพัฒนา

บุคลากรทางดานการขายที่มีประสิทธิภาพตอไป  

 

คําจํากัดความที่ใชในการวจิัย 

 

 การขายตรง หมายถึง การทําตลาดสินคาอุปโภค บริโภคในลักษณะของการนําเสนอ

ขายตอผูบริโภคโดยตรง ณ ที่อยู อาศัยของผูบริโภคหรือที่อยูอาศัยของผูอ่ืน ณ ที่ทํางานของ

ผูบริโภคหรือที่อ่ืนๆ โดยนักธุรกิจอิสระจะใชการอธิบายหรือการสาธิตสินคาเปนกลยุทธหลักในการ

เสนอขาย 

 ระบบการตลาดการขายตรงหลายช้ัน (Multi-level marketing หรือ MLM) เปนการขาย

ตอ ๆ กันเปนเครือขายหลายช้ัน ผูขายเปนนักธุรกิจอิสระ ไมใชลูกจางของบริษัท นักธุรกิจอิสระจะ

ไดรับผลตอบแทนท้ังจากที่ตนเองขายปลีก และผลตอบแทนจากการขายซ่ึงเกิดข้ึนเมื่อนักขายใน

กลุมของตนชวนมารวมกันขาย จนมียอดขายรวมเปนกอนใหญ จากปจจัยดังกลาวทําใหเกิด

โอกาสในการสรางรายไดอยางตอเนื่องและไมมีขีดจํากัด ซึ่งเกิดจากการสปอนเซอรหรือชักชวน

ผูอ่ืนมาเขารวมธุรกิจ 
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 นักธุรกิจอิสระ (Independent business owner) หมายถึง บุคคลซึ่งไดรับการโอน

กรรมสิทธิ์ในสินคา หรือบริการจากบริษัทผูประกอบธุรกิจขายตรง โดยจะตองปฏิบัติภารกิจทั้งดาน

การแนะนําและขายสินคา และดานการสรางองคกรผูจําหนาย   

 ผลการปฏิบัติงานของนักธุรกิจอิสระ หมายถึง การประเมินผลการปฏิบัติงานของ

พนักงานขาย โดยพิจารณาจากลําดับข้ันความสําเร็จที่นักธุรกิจอิสระสามารถดํารงคุณสมบัติได

ครบตามหลักเกณฑที่บริษัทกําหนด ณ ส้ินเดือนกุมภาพันธ 2551  

 ความเชื่อในหลักศีลธรรม  (Belief in moral rule) หมายถึง ความเชื่อที่นํามาใชเปน

เกณฑในการพิจารณาตัดสินคาของการกระทํา เปนขอกําหนดในการแยกแยะความถูกตอง ที่

สงผลตอทัศนคติในการแสดงพฤติกรรมการทํางาน ผูวิจัยไดนําแนวคิดของฟอรซี่ (Forsyth, 1980, 

pp.175-84) มาใชเปนกรอบในการศึกษาวิจัย โดยแบงความเช่ือในหลักศีลธรรมออกเปน 2 

รูปแบบ ดังนี้ 

 1. หลักความเชื่อทางศีลธรรมเชิงสัมพัทธ (Relative moral rule) หมายถึง ความเช่ือที่

มีผลตอการแสดงพฤติกรรม โดยคํานึงถึงสถานการณและการเปล่ียนแปลงที่เกิดข้ึน เปนการตัดสิน

คุณคาทางจริยธรรมสวนบุคคลตามหลักสัมพัทธนิยม (Relativism) โดยดูไดจากระดับที่บุคคลเพิก

ถอนตอหลักศีลธรรมเชิงสากล (Universal moral rule) บรรทัดฐาน (Norm) หรือกฎหมาย (Law) 

เมื่อตองทําการตัดสินคาทางจริยธรรม (Schlenker and Forsyth, 1977) 

 2. หลักความเช่ือทางศีลธรรมเชิงสากล (Universal moral rule) หมายถึง ความเช่ือที่มี

ผลตอการแสดงพฤติกรรม ดวยแบบแผนที่ชัดเจน เหมือนกันไมวาอยูในสถานที่ใด เปนการตัดสิน

คุณคาทางจริยธรรมตามหลักสัมบูรณนิยม (Idealism)  

 พฤติกรรมการเผชิญปญหา  หมายถึง พฤติกรรมที่บุคคลใชในการลดความขัดแยงใน

ใจ ความตึงเครียด เพื่อทําใหเกิดความสมดุลภายในตัวบุคคล ระหวางบุคคล รวมทั้งเหตุการณ

ส่ิงแวดลอมที่มากระทบ ทําใหบุคคลสามารถปรับตัว และปฏิบัติตัวไดอยางถูกตองเหมาะสมใน

สภาวการณตางๆ ซึ่งจัดเปนวิธีการเผชิญปญหาที่มีประสิทธิภาพ มีแนวโนมใหผลในทางบวก 

ในทางตรงขาม หากวิธีการเผชิญปญหานั้นไมสามารถสรางสมดุล หรือไมสามารถแกปญหาได

อยางเหมาะสมแทจริง เปนวิธีการเผชิญปญหาที่ดอยประสิทธิภาพ ซึ่งมีแนวโนมใหผลในทางลบ 

ซึ่งในการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดนําแนวคิดของคารเวอร ไชยเออร และไวนทรอบ (Carver, Scheier 

& Weintraub, 1989) เปนกรอบในการศึกษาวิจัย โดยไดแบงพฤติกรรมการเผชิญปญหาเปน 3 

รูปแบบ ดังนี้  
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 1. การเผชิญปญหาแบบมุงเนนการแกปญหา ประกอบดวยวิธีการเผชิญปญหา 5 วิธี 

คือ การลงมือดําเนินการแกปญหา การวางแผน การระงับกิจกรรมอ่ืนที่ไมเกี่ยวของ การชะลอการ

เผชิญปญหา และการคนหาความชวยเหลือจากการสนับสนุนทางสังคม 

 2. การเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่สนับสนุนการแกปญหา ประกอบดวยวิธีการ

เผชิญปญหา 5 วิธี คือ การแสวงหาการสนับสนุนทางสังคมเพื่อใหไดรับกําลังใจ การตีความหมาย

ใหมในทางบวก การพึ่งศาสนา การยอมรับ และการมีอารมณขัน 

 3. การเผชิญปญหาแบบมุงเนนอารมณที่ไมสนับสนุนการแกปญหา ประกอบดวย

วิธีการเผชิญปญหา 5 วิธี คือ การปฎิเสธ การระบายออกทางอารมณ การไมแสดงออกทาง

พฤติกรรม การไมเกี่ยวของทางความคิด และการใชสุราและสารเสพติด 

 


