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บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

 ในการวิจัยเรื่อง     “การศึกษาความสัมพนัธระหวางลกัษณะบุคลิกภาพเชิงรุก  
เชาวนอารมณ ประสบการณการทาํงานขาย เกรดเฉลี่ยสะสมกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาด
สินเชื่อเคหะ :  ศึกษาเฉพาะกรณีธนาคารเอกชนแหงหนึง่”    ผูวิจัยไดทําการแจกแบบสอบถาม 
ออกไปทั้งหมด 219 ชุด และไดรับแบบสอบถามที่ตอบสมบูรณครบถวนกลับคืนมาทั้งสิน้จํานวน 
219 ชุด    คิดเปนรอยละ 100  ของแบบสอบถามที่แจกไปทั้งหมด    
 ผูวิจัยไดแบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวน ดังนี้  
 สวนที่ 1 การวเิคราะหสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย  

1.1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง   ไดแก  เพศ   อาย ุ 
ประสบการณการทาํงานขาย  เกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรี  และยอดขายของเจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะ  
 1.2 การวิเคราะหระดับลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุก  
 1.3 การวิเคราะหระดับเชาวนอารมณ  

สวนที่ 2 การทดสอบสมมติฐาน 
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สวนที่ 1 การวิเคราะหสถติิเชิงพรรณนา 
1.1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  

 
ตารางที่ 4.1  

แสดงขอมูลทัว่ไปของกลุมตัวอยางจําแนกตามลักษณะสวนบุคคล   
  

ขอมูลทั่วไป จํานวน รอยละ  
1. เพศ 
          - ชาย 
          - หญิง 

 
100 
119 

 
45.66 
54.34 

รวม 219 100 
2. อาย ุ 

- ตํ่ากวา 25 ป 
- 25-30 ป 
- 31-35 ป 
- 36-40 ป 
- 40 ปข้ึนไป  

 
10 
64 
38 
45 
62 

 
4.57 
29.22 
17.35 
20.55 
28.31 

รวม 219 100 
3. ประสบการณการทาํงานขาย 

- นอยกวา 1 ป 
- 1-3 ป 
- 4-6 ป 
- 7-10 ป 
- 10 ปข้ึนไป  

 
69 
77 
37 
23 
13 

 
31.51 
35.16 
16.89 
10.50 
5.94 

รวม 219 100 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 
แสดงขอมูลทัว่ไปของกลุมตัวอยางจําแนกตามลักษณะสวนบุคคล 

 
ขอมูลทั่วไป จํานวน รอยละ  

4. เกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรี 
- 2.00-2.50 
- 2.51-3.00 
- 3.01-3.50 
- 3.51-4.00 

 
62 
110 
44 
3 

 
28.31 
50.23 
20.09 
1.37 

รวม 219 100 
 

 จากตารางที่ 4.1 ซึ่งแสดงขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง พบวากลุมตัวอยางมากกวา
คร่ึงหนึง่เปนเพศหญิงจํานวน 119 คน  (รอยละ 54.34)   มีอายุกระจายอยูในชวงตางๆ   คิดเปน
สัดสวนที่ใกลเคียงกนักลาวคือ กลุมตัวอยางอายุ 25-30 ป มีจาํนวน 64 คน และกลุมตัวอยางอายุ
ต้ังแต 40 ปข้ึนไป มีจาํนวน 62 คน  คิดเปนรอยละ 29.22 และ 28.31 ตามลําดับ   นอกจากนี้  
สัดสวนของกลุมตัวอยางอายุ 31-35 ป  มจีํานวน 38 คน  ใกลเคียงกบักลุมตัวอยางอาย ุ36-40 ป 
ซึ่งมีจาํนวน 45 คน ที่รอยละ 17.35 และ 20.55 ตามลําดับ ขณะที่กลุมตัวอยางอายตํุ่ากวา 25 ป 
มีจํานวนเพยีง 10 คน (รอยละ 4.57) เทานั้น  
 กลุมตัวอยางสวนใหญมีประสบการณการทํางานขายกอนที่จะมาเริ่มปฏิบัติงานใน
ตําแหนงเจาหนาที่การตลาดฯ กับธนาคารเอกชนแหงนีใ้นจํานวนใกลเคียงกนั คือประสบการณ
การทาํงานขายนอยกวา 1 ป และ 1-3 ป จํานวน 69 คน (รอยละ 31.51) และ 77 คน (รอยละ 
35.16) ตามลําดับ และครึ่งหนึง่ของกลุมตัวอยางมีเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรีอยูในชวง
คะแนน  2.51-3.00  จํานวน 110 คน   (รอยละ 50.23)    
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แผนภาพที่ 4.1 
แสดงขอมูลของกลุมตัวอยางจาํแนกตามเพศ 

119 (54.34%)

100 (45.66%)

90
95

100
105
110
115
120
125

ชาย หญิงเพศ

จํานวน (คน)

 
 จากแผนภาพที่ 4.1 พบวา เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะมากกวาครึง่หนึ่งเปนเพศ
หญิงจาํนวน 119 คน  (รอยละ 54.34) และเปนเพศชาย จํานวน 100 คน  (รอยละ 45.66) 
 

แผนภาพที่ 4.2 
แสดงขอมูลของกลุมตัวอยางจาํแนกตามอาย ุ

 จากแผนภาพที่ 4.2 พบวา เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะมีอายุอยูในชวง 25-30 ป  
มีจํานวนมากที่สุดคือ  64 คน  (รอยละ 29.22)   รองลงมา คือ 40 ป ข้ึนไป  จาํนวน 62 คน   
(รอยละ 28.31)  36-40 ป  จํานวน 45 คน (รอยละ 20.55)  31-35 ป  จํานวน 38 คน (รอยละ 
17.35) และ ตํ่ากวา 25 ป มจีํานวนนอยทีสุ่ดคือ 10 คน  (รอยละ 4.57 ) ตามลาํดับ 
 

 

10 (4.57%)

64 (29.22%)

38 (17.35%)
45 (20.55%)

62 (28.31%)

0

20

40

60

80

ตํ่ากวา 25 ป 25-30 ป 31-35 ป 36-40 ป 40 ปข้ึนไป 
อายุ

จํานวน (คน)
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แผนภาพที่ 4.3 
แสดงขอมูลของกลุมตัวอยางจาํแนกตามประสบการณการทาํงานขาย 

 

13 (5.94%)23 (10.50%)

37 (16.89%)

77 (35.16%)69 (31.51%)

0
20
40
60
80

100

นอยกวา 1 ป 1-3 ป 4-6 ป 7-10 ป 10 ปข้ึนไป 
ประสบการณการทํางานขาย

จํานวน (คน)

 
 จากแผนภาพที่  4.4  พบวา   เจาหนาทีก่ารตลาดสินเชือ่เคหะมีประสบการณการ
ทํางานขายกอนที่จะมาเริ่มปฏิบัติงานในตําแหนงเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะกับธนาคารอยู
ในชวง 1-3 ป  จํานวน 77 คน  (รอยละ 35.16) รองลงมา คือ นอยกวา 1 ป  จาํนวน 69 คน   
(รอยละ 31.51) 4-6 ป จํานวน 37 คน (รอยละ 16.89) 7-10 ป จํานวน 23 คน (รอยละ 10.50) 
และ 10 ปข้ึนไป จํานวน 13 คน  (รอยละ 5.94 ) ตามลาํดับ 
 

แผนภาพที่ 4.4 
แสดงขอมูลของกลุมตัวอยางจาํแนกตามเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรี 

 

62 (28.31%)

110 (50.23%)

44 (20.09%)

3 (1.37%)

0
20
40
60
80

100
120

2-2.5 2.51-3.00 3.01-3.50 3.51-4.00

เกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรี

จํานวน (คน)

 
 จากแผนภาพที่ 4.3 พบวา เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะครึ่งหนึง่มีเกรดเฉลี่ย
สะสมระดับปริญญาตรีอยูในชวง 2.51-3.00  จํานวน 110 คน  (รอยละ 50.23) รองลงมา คือ 
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2.00-2.50  จาํนวน 62 คน  (รอยละ 28.31)  3.01-3.50 จํานวน 44 คน (รอยละ 20.09) และ 
3.51-4.00 จํานวน 3 คน  (รอยละ 1.37 ) ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 4.2 
แสดงยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะ 

 
ตัวแปร คาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย 

( ) 
สวนเบีย่งเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
ยอดขายสินเชือ่เคหะ (บาท) 840,000 826,389,968 108,885,752 115,443,201.02 
 
 จากตารางที่ 4.4 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาต่ําสุด และคาสูงสุดของ
ยอดขายของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางมียอดขายเฉลี่ย 108,885,752 บาท จะสังเกตเห็นได
วา   มีความแตกตางกนัเปนอยางมากของยอดขายระหวางเจาหนาที่การตลาดฯ  ที่สามารถทํา
ยอดขายสินเชือ่เคหะไดสูงสดุกับเจาหนาทีก่ารตลาดฯ ทีท่ํายอดขายสนิเชื่อเคหะไดตํ่าสุด  
 

1.2 การวิเคราะหระดับลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 

ตารางที่ 4.3  
แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุก 

ของเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะ  
 

จํานวนกลุมตัวอยางทีม่ีคะแนน 
ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุก 

ตัวแปร 
  

คาเฉลี่ย ( ) สวนเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) ตํ่า  
(1.00-2.33) 

ปานกลาง 
(2.34-3.66) 

สูง 
(3.67-5.00) 

ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุก 4.06 .55 1 
(0.46%) 

38 
(17.35%) 

180 
(82.19%) 
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   จากตารางที่  4.2   พบวา  เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ   มีคะแนนลักษณะ 
บุคลิกภาพเชงิรุกเฉลี่ยอยูในระดับสูงคือ 4.06  
 

1.3 การวิเคราะหระดับเชาวนอารมณของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 

ตารางที่ 4.4  
แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับเชาวนอารมณ  

ของเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะ 
 

จํานวนกลุมตัวอยางทีม่ีคะแนน 
เชาวนอารมณ  

องคประกอบของ
เชาวนอารมณ 

  

คาเฉลี่ย ( ) สวนเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) ตํ่า  
(1.00-2.33) 

ปานกลาง 
(2.34-3.66) 

สูง 
(3.67-5.00) 

1. การตระหนกัรูใน 
ตนเอง  

4.08 .44 0 
(0%) 

30 
(13.70%) 

189 
(86.30%) 

2. การจัดระเบียบ
อารมณของตนเอง 

4.11 .46 1 
(0.46%) 

37 
(16.89%) 

181 
(82.65%) 

3. การสรางแรงจูงใจ
ใหตนเอง 

4.29 .42 0 
(0%) 

13 
(5.94%) 

206 
(94.06%) 

4. การเหน็ใจผูอ่ืน 3.98 .42 1 
(0.46%) 

41 
(18.72%) 

177 
(80.82%) 

5. การมทีักษะทาง
สังคม  

3.92 .49 1 
(0.46%) 

61 
(27.85%) 

157 
(71.69%) 

เชาวนอารมณโดยรวม  4.09 .43 0 
(0%) 

32 
(14.61%) 

187 
(85.39%) 

 
 จากตารางที่  4.4   พบวา  เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ   มีคะแนนเชาวนอารมณ
โดยรวมเฉลี่ยอยูในระดับสูงคือ 4.09  มีคะแนนในองคประกอบของเชาวนอารมณดานการสราง
แรงจูงใจใหตนเองสงูที่สุด  (4.29)   รองลงมาคือ   การจัดระเบียบอารมณของตนเอง  (4.11)  
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การตระหนักรูในตนเอง (4.08)  การเห็นใจผูอ่ืน (3.98) และการมทีักษะทางสังคม (3.92)  
ตามลําดับ  
 นอกจากนัน้ จากการศึกษาคาเฉลี่ยของเชาวนอารมณแตละองคประกอบในตารางที่ 
4.4   จะสังเกตเห็นไดวา   คาเฉลี่ยของเชาวนอารมณแตละองคประกอบ รวมถงึเชาวนอารมณ 
โดยรวมเกาะกลุมกนัอยูในระดับสูง โดยมีคาเฉลี่ยไมแตกตางกนันัก  
 องคประกอบของเชาวนอารมณดานการตระหนกัรูในตนเอง   เจาหนาที่การตลาด 
สินเชื่อเคหะสวนใหญมีคะแนนอยูในระดบัสูง  (รอยละ 86.30)  รองลงมาคือ  ระดับปานกลาง  
(รอยละ 13.70)  โดยที่ไมมีเจาหนาที่การตลาดฯ  ไดคะแนนในระดับตํ่า  
 องคประกอบของเชาวนอารมณดานการจดัระเบียบอารมณของตนเอง  เจาหนาที่
การตลาดสินเชื่อเคหะสวนใหญมีคะแนนอยูในระดับสูง  (รอยละ 82.65)  รองลงมาคือ  ระดับ 
ปานกลาง (รอยละ 16.89) และระดับตํ่า (รอยละ 0.46)  ตามลําดับ 
 ในองคประกอบของเชาวนอารมณดานการสรางแรงจูงใจใหตนเอง  เจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะสวนใหญมีคะแนนอยูในระดับสูง  (รอยละ 94.06)  รองลงมาคือ  ระดับ 
ปานกลาง (รอยละ 5.94) โดยที่ไมมีเจาหนาที่การตลาดฯ  ไดคะแนนในระดับตํ่า  
 องคประกอบของเชาวนอารมณดานการเห็นใจผูอ่ืน เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ
สวนใหญมีคะแนนอยูในระดบัสูง (รอยละ 80.82) รองลงมาคือ ระดับปานกลาง (รอยละ 18.72) 
และระดับตํ่า (รอยละ 0.46) ตามลําดับ  
 สําหรบัองคประกอบของเชาวนอารมณดานการมทีักษะทางสังคม   เจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะสวนใหญมีคะแนนอยูในระดับสูง  (รอยละ 71.69)  รองลงมาคือ  ระดับ 
ปานกลาง (รอยละ 27.85) และระดับตํ่า (รอยละ 0.46) ตามลําดับ  
 และในเชาวนอารมณโดยรวม เจาหนาที่การตลาดสินเชือ่เคหะสวนใหญมีคะแนนอยู 
ในระดับสูง  (รอยละ 85.39)  รองลงมาคือ  ระดับปานกลาง (รอยละ 14.61)   โดยที่ไมมีเจาหนาที ่
การตลาดฯ   ไดคะแนนในระดับตํ่า  
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สวนที่ 2 การทดสอบสมมติฐาน 
 

2.1 การทดสอบสมมติฐานที ่1 
 
สมมติฐานที ่1.  ลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุกมีความสมัพนัธทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 

ตารางที่ 4.5 
แสดงคาสัมประสิทธสหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางลกัษณะบุคลิกภาพเชงิรุก 

กับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชือ่เคหะ  
 

ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ ตัวแปร 
คาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) p-value 

ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุก -.087 .20 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบวา ลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกไมมีความสมัพนัธกบัยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 

2.2 การทดสอบสมมติฐานที ่2 
 
สมมติฐานที ่2.  เชาวนอารมณมีความสัมพันธทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชือ่
เคหะ 
สมมติฐานยอยที่ 2.1 การตระหนกัรูในตนเองมีความสัมพันธทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 
สมมติฐานยอยที่ 2.2 การจัดระเบียบอารมณของตนเองมีความสัมพนัธทางบวกกบัยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
สมมติฐานยอยที่ 2.3 การสรางแรงจูงใจใหตนเองมีความสัมพนัธทางบวกกับยอดขายของ 
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
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สมมติฐานยอยที่ 2.4 การเหน็ใจผูอ่ืนมีความสัมพันธทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาด
สินเชื่อเคหะ 
สมมติฐานยอยที่ 2.5  การมีทักษะทางสงัคมมีความสมัพันธทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 

 
ตารางที่ 4.6 

แสดงคาสัมประสิทธสหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางองคประกอบของเชาวนอารมณ 
กับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชือ่เคหะ  

 
ยอดขายสินเชือ่เคหะ องคประกอบของเชาวนอารมณ 

คาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) p-value 
1. การตระหนกัรูในตนเอง .036 .60 
2. การจัดระเบียบอารมณของตนเอง -.067 .33 
3. การสรางแรงจูงใจใหตนเอง -.083 .22 
4. การเหน็ใจผูอ่ืน -.051 .45 
5. การมทีักษะทางสังคม -.051 .45 
เชาวนอารมณโดยรวม  -.048 .481 
 
 จากตารางที่ 4.6 พบวา เชาวนอารมณโดยรวมและองคประกอบของเชาวนอารมณ
ในแตละดานไมมีความสัมพนัธกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะ 
 

2.3 การทดสอบสมมติฐานที ่3 
 

สมมติฐานที ่3. ประสบการณการทาํงานขายมีความสมัพันธทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 
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ตารางที่ 4.7 
แสดงคาสัมประสิทธสหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางประสบการณการทํางานขาย 

กับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชือ่เคหะ  
 

ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ ตัวแปร 
คาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) p-value 

ประสบการณการทาํงานขาย -.048 .48 
  
 จากตารางที่ 4.7 พบวา ประสบการณการทํางานขายไมมีความสมัพนัธกับยอดขาย
ของเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะ 
 

2.4 การทดสอบสมมติฐานที ่4 
 
สมมติฐานที ่4.  เกรดเฉลี่ยสะสมมีความสมัพันธทางบวกกับยอดขายของเจาหนาทีก่ารตลาด 
สินเชื่อเคหะ 
 

ตารางที่ 4.8 
แสดงคาสัมประสิทธสหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางเกรดเฉลี่ยสะสม 

กับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชือ่เคหะ  
 

ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ ตัวแปร 
คาสัมประสิทธสหสัมพันธ (r) p-value 

เกรดเฉลี่ยสะสม -.085 .21 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบวา เกรดเฉลี่ยสะสมไมมีความสมัพนัธกับยอดขายของเจาหนาที่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 
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2.5 การทดสอบสมมติฐานที ่5 
 
สมมติฐานที ่5.  ตัวแปรอยางนอย 1 ตัวแปร  สามารถพยากรณยอดขายของเจาหนาที่การตลาด
สินเชื่อเคหะได 
 
การสรางสมการพยากรณ 

ใชการวิเคราะหถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression  
Analysis) สรางสมการ  
 
สมการพยากรณยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 การวิเคราะหถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน เพื่อสรางสมการพยากรณยอดขายของ 
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะจากตัวแปร คือ ลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุก เชาวนอารมณโดยรวม
และองคประกอบของเชาวนอารมณ 5 ดาน คือ การตระหนกัรูในตนเอง การจัดระเบยีบอารมณ
ของตนเอง การสรางแรงจูงใจใหตนเอง  การเหน็ใจผูอ่ืน และการมีทกัษะทางสงัคม   เกรดเฉลี่ย
สะสม   และประสบการณการทํางานขาย   แตเนื่องจากในการศึกษาครั้งนี้   ผูวิจัยไมพบ
ความสัมพันธระหวางตัวแปรขางตนกับยอดขายของเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะ   ดังนั้น  
ผูวิจัยจงึไมสามารถสรางสมการพยากรณยอดขายของเจาหนาที่การตลาดฯ  จากตวัแปรดังกลาว
ได  
 
 
 
 
 
 
 


