
 บทที่ 5 
 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ  
 

 การวิจยัเรื่อง    “การศึกษาความสมัพนัธระหวางลกัษณะบุคลิกภาพเชิงรุก  
เชาวนอารมณ  ประสบการณการทาํงานขาย  เกรดเฉลีย่สะสมกับยอดขายของเจาหนาทีก่ารตลาด
สินเชื่อเคหะ :  ศึกษาเฉพาะกรณีธนาคารเอกชนแหงหนึง่”    มีวัตถุประสงคดังนี้  
 1. เพื่อศึกษาระดับลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุกของเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะ 
 2. เพื่อศึกษาระดับเชาวนอารมณของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกกับยอดขายของ 
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 4. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางเชาวนอารมณกับยอดขายของเจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 5. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางประสบการณการทาํงานขายกับยอดขายของ 
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 6. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางเกรดเฉลี่ยสะสมกับยอดขายของเจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 7. เพื่อสรางสมการพยากรณยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะจาก 
ตัวแปร  ลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุก  เชาวนอารมณ  ประสบการณการทํางานขาย  และ 
เกรดเฉลี่ยสะสม 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยัครั้งนี ้คือเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะของธนาคาร
เอกชนแหงหนึง่  จํานวน 219  คน  ผูวจิัยไดทําการแจกแบบสอบถามออกไปทั้งหมดเทากับจํานวน
กลุมตัวอยางและไดรับแบบสอบถามที่ตอบสมบูรณครบถวนกลับคืนมาทัง้สิ้นจาํนวน 219 ชุด     
คิดเปนรอยละ 100  ของแบบสอบถามที่แจกไปทั้งหมด    
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามที่มีทัง้หมด 3 สวน  ไดแก  สวนแรก เปน
แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางที่ผูวิจัยสรางขึ้น   สวนที ่2 เปนแบบสอบถาม
ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุกปรับปรุงจากของเบทแมนและแกรนท (Bateman and Crant, 1993)  
และสวนที่ 3  เปนแบบสอบวัดเชาวนอารมณที่ไดพัฒนาจากแบบสอบวัดของฉัตรฤดี สุกปลั่ง 
(2543) ที่สรางขึ้นตามแนวทางของโกลแมน (Goleman, 1998)   
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  การวิเคราะหขอมูลทําโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิจัยทางสงัคมศาสตร 
(Statistical Package for the Social Science : SPSS for Window)  โดยการหาความถี ่
(Frequency) คารอยละ (Percentage) คามัชฌิมเลขคณิต  (Arithmetic Mean)  สวนเบีย่งเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  การหาคาความสมัพนัธโดยใชสหสมัพันธแบบเพยีรสัน  
(Pearson’s Product Moment Correlation)  และการสรางสมการพยากรณโดยใชการวิเคราะห
ถดถอยพหุคูณแบบมีข้ัน (Stepwise Multiple Regression Analysis)  
 

สรุปผลการวจิัย 
 
1. การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  
 
 กลุมตัวอยางที่ไดจากการวจิัยครั้งนีพ้บวา  เปนเพศหญิงและเพศชายในอัตราสวนที ่
ใกลเคียงกนั คือที่รอยละ 54.34  และ 45.66 ตามลําดบั   มีอายุกระจายอยูในชวงตางๆ   คิดเปน 
สัดสวนที่ใกลเคียงกนักลาวคือ กลุมตัวอยางอายุ 25-30 ป คิดเปนรอยละ 29.22 และกลุมตัวอยาง
อายุต้ังแต 40 ปข้ึนไป   คิดเปนรอยละ 28.31 ตามลาํดับ    นอกจากนี ้ สัดสวนของกลุมตัวอยาง
อายุ 31-35 ป  มีจํานวน 38 คน  ใกลเคียงกับกลุมตัวอยางอายุ 36-40 ป  ซึ่งมจีํานวน 45 คน ที่
รอยละ 17.35 และ 20.55 ตามลําดับ ขณะที่กลุมตัวอยางอายุตํ่ากวา 25 ป   มีจาํนวนเพียง 10 
คน (รอยละ 4.57)  เทานัน้   กลุมตัวอยางสวนใหญมีประสบการณการทํางานขายในจํานวนปที่
ใกลเคียงกนั   คือประสบการณการทาํงานขายนอยกวา 1 ป   และ 1-3 ป  คิดเปนรอยละ 31.51 
และ 35.16 ตามลําดับ  คร่ึงหนึง่ของกลุมตัวอยางมีเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรีอยูในชวง
คะแนน  2.51-3.00  คิดเปนรอยละ 50.23  และกลุมตัวอยางสามารถทํายอดขายสนิเชื่อเคหะอยูที่
จํานวนเงนิกูต้ังแต  840,000 บาท ถงึ 826,389,968 บาท   มียอดขายสินเชื่อเคหะเฉลี่ยจํานวน   
108,885,752   บาท  แสดงใหเหน็ถงึความแตกตางกนัเปนอยางมากระหวางเจาหนาที่การตลาดฯ  
ที่สามารถทํายอดขายสินเชือ่เคหะไดสูงสดุกับเจาหนาทีก่ารตลาดฯ ทีท่ํายอดขายสนิเชื่อเคหะได
ตํ่าสุด  
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2. การวิเคราะหระดับลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุก 
 

 เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะมีลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกอยูในระดับสูง  คิดเปน 
คาเฉลี่ย 4.06 โดยมีจํานวนกลุมตัวอยางทีม่ีคะแนนลกัษณะบุคลิกภาพเชิงรุกอยูในระดับสูง
จํานวน 180 คน (รอยละ 82.19) รองลงมาคือระดับปานกลางและระดบัตํ่า จํานวน 38 คน  
(รอยละ 17.35) และ 1 คน (รอยละ 0.46) ตามลาํดับ 

3. การวิเคราะหระดับเชาวนอารมณ 
 

 เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะมีเชาวนอารมณโดยรวมอยูในระดับสูง   คิดเปน 
คาเฉลี่ย   4.09   หากพิจารณาองคประกอบของเชาวนอารมณในแตละดานพบวา   เจาหนาที ่
การตลาดฯ   มีเชาวนอารมณทุกดานอยูในระดับสูงใกลเคียงกนั   โดยมีคะแนนองคประกอบของ
เชาวนอารมณดานการสรางแรงจูงใจใหตนเองอยูในระดับสูงที่สุด คิดเปนคาเฉลี่ย 4.29  รองลงมา
คือการจัดระเบียบอารมณของตนเอง  การตระหนักรูในตนเอง  การเหน็ใจผูอ่ืน  และการมีทกัษะ
ทางสังคม  คิดเปนคาเฉลี่ย 4.11  4.08  3.98  และ 3.92  ตามลาํดับ  
 



 71

4. การทดสอบสมมติฐาน 
 

ตารางที่ 5.1 
สมมติฐานการวิจัยและผลการทดสอบสมมติฐาน  

 
สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1.  
ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุกมคีวามสัมพันธ
ทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุกไมมีความสัมพนัธกับ 
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 

สมมติฐานที ่2.   
เชาวนอารมณมีความสมัพนัธทางบวกกับ
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อ
เคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
เชาวนอารมณไมมีความสมัพันธกับยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 

สมมติฐานยอยที่ 2.1  
การตระหนักรูในตนเองมีความสัมพันธ
ทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที่
การตลาด 
สินเชื่อเคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
การตระหนักรูในตนเองไมมคีวามสัมพันธกับ 
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ  

สมมติฐานยอยที่ 2.2  
การจัดระเบียบอารมณของตนเองมี
ความสัมพันธทางบวกกับยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
การจัดระเบียบอารมณของตนเองไมมี
ความสัมพันธกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาด
สินเชื่อเคหะ  

สมมติฐานยอยที่ 2.3  
การสรางแรงจงูใจใหตนเองมีความสมัพนัธ
ทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
การสรางแรงจงูใจใหตนเองไมมีความสัมพนัธกับ
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ  
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ตารางที่ 5.1 (ตอ) 
สมมติฐานการวิจัยและผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานยอยที่ 2.4  
การเหน็ใจผูอ่ืนมีความสัมพนัธทางบวกกบั
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาด 
สินเชื่อเคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
การเหน็ใจผูอ่ืนไมมีความสมัพันธกับยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 

สมมติฐานยอยที่ 2.5   
การมีทกัษะทางสงัคมมีความสัมพนัธ
ทางบวกกับยอดขายของเจาหนาที่
การตลาด 
สินเชื่อเคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
การมีทกัษะทางสงัคมไมมีความสมัพนัธกบั 
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ  

สมมติฐานที ่3.  
ประสบการณการทาํงานขายมี
ความสัมพันธทางบวกกับยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
ประสบการณการทาํงานขายไมมีความสมัพันธกับ
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ  

สมมติฐานที ่4.   
เกรดเฉลี่ยสะสมมีความสัมพันธทางบวกกับ
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาด 
สินเชื่อเคหะ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 
เกรดเฉลี่ยสะสมไมมีความสัมพันธกับยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาด 
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อภิปรายผลการวิจัย 
 
1. การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 
 

1.1 เพศ  
 
 กลุมตัวอยางที่ไดจากการศึกษาครั้งนี้ พบวาเปนเพศหญิงและเพศชายในสัดสวนที่
ใกลเคียงกนั คือ รอยละ 54.34 และ 45.66 ตามลําดับ   ผูวิจัยไดศึกษาเพิ่มเติมโดยใชการทดสอบ
คาที  (t-test)  พบวา  เจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะเพศหญิงและเพศชายมีลักษณะบุคลิกภาพ
เชิงรุก องคประกอบของเชาวนอารมณทัง้  5  ดาน เชาวนอารมณโดยรวมและยอดขายสินเชื่อเคหะ
ไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคญั .05 
 

1.2 อาย ุ
 
 กลุมตัวอยางของการวิจัยครัง้นี ้ มีอายุกระจายอยูในชวงตางๆ    คิดเปนสัดสวนที่
ใกลเคียงกนั กลาวคือสัดสวนของกลุมตัวอยางอาย ุ25-30 ป มีจํานวนใกลเคียงกับกลุมตัวอยาง
อายุต้ังแต 40 ปข้ึนไป ที่รอยละ 29.22 และ 28.31 ตามลําดับ สัดสวนของกลุมตัวอยางอาย ุ31-35 
ป  มีอัตราสวนที่ใกลเคียงกบักลุมตัวอยางอาย ุ36-40 ป ที่รอยละ 17.35 และ 20.55 ตามลําดับ   
นอกจากนี ้ การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  (One-Way ANOVA)  พบวา  เจาหนาที่
การตลาดทีม่อีายุตํ่ากวา 25 ป, 25-30 ป, 31-35 ป, 36-40 ป และอายุต้ังแต  40 ปข้ึนไป มี
ยอดขายสินเชือ่เคหะไมแตกตางกนัที่ระดบันัยสําคัญ  .05 
 เมื่อผูวิจัยศึกษาเพิม่เติมถงึความสัมพันธระหวางอายุกบัลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุก  
เชาวนอารมณโดยรวม   องคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 5 ดาน  และยอดขายของเจาหนาที่
การตลาดสินเชื่อเคหะ พบวา อายุไมมีความสัมพันธกับลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุก เชาวนอารมณ
โดยรวม ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ และองคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 4 
ดาน  ยกเวนวาอายุมีความสัมพันธทางบวกกับองคประกอบของเชาวนอารมณในดานของการ 
เห็นใจผูอ่ืนอยางมนีัยสาํคัญที่ระดับ .01   ผูวิจัยมีความเห็นวา   เจาหนาที่การตลาดฯ   ที่มีอายุ
มากกวาจะเปนผูที่มวีุฒิภาวะของความเปนผูใหญ สามารถรับรูและเขาใจถึงความรูสึกของคนอืน่
ไดรวดเร็วและดีกวาเจาหนาที่การตลาดฯ   ที่มีอายนุอยกวา    นอกจากนี้     เขายังสามารถ 
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ตอบสนองในสิ่งที่ตรงกับความตองการของผูอ่ืนไดอยางถูกตองมากกวาเจาหนาที่การตลาดฯ   ทีม่ี
อายุนอยกวาอีกดวย   ซึง่สอดคลองกับความหมายองคประกอบของเชาวนอารมณดานการเหน็ใจ
ผูอ่ืนตามแนวคิดของโกลแมน (Goleman, 1998, p.27)  และแนวคิดของบารออน (BarOn, 2000, 
pp.364-365)   ที่เสนอวา  ระดับของเชาวนอารมณจะเพิ่มข้ึนไดเมื่อมีอายุมากขึ้น ถือเปนวุฒิภาวะ
ที่เจริญสมวยั    โดยระดับเชาวนอารมณพฒันาไดตลอดจนถงึอายเุกือบ 60 ป และระดับเชาวน
อารมณจะสูงสุดในชวงอายรุะหวาง 45 ป ถึง 55 ป   
 

1.3 ประสบการณการทาํงานขาย 
 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีประสบการณการทํางานขายกอนที่จะมาเริ่มปฏิบัติงานใน
ตําแหนงเจาหนาที่การตลาดฯ กับธนาคารเอกชนแหงนีใ้นจํานวนปที่ใกลเคียงกัน คือประสบการณ
การทาํงานขายนอยกวา 1 ป   และ 1-3 ป    คิดเปนรอยละ  31.51  และ  35.16   ตามลําดับ    
ผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบวา เจาหนาที่การตลาดที่มี
ประสบการณการทาํงานขายตางกนั มียอดขายสินเชื่อเคหะไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสําคัญ  .05  
สอดคลองกับผลงานวิจยัในตางประเทศของดาลริมเพิล    ครอน   และเดอคารโล    (Dalrymple, 
Cron and DeCarlo, 2001)  และผลงานวจิัยภายในประเทศของหทัยา ชื่นอารมณ  (2545)  ที่วา   
ประสบการณการทาํงานดานการขายไมมคีวามสัมพันธกับผลการปฏบัิติงานของพนักงานขาย 
 เมื่อผูวิจัยทําการศึกษาเพิ่มเติมถึงความสมัพันธระหวางประสบการณการทาํงานขาย
กับลักษณะบคุลิกภาพเชงิรุก  องคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 5 ดาน  เชาวนอารมณโดยรวม 
และยอดขายของเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะ พบวา ประสบการณการทํางานขายไมมี
ความสัมพันธกับลักษณะบคุลิกภาพเชงิรุก องคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 5 ดาน  เชาวน
อารมณโดยรวม และยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะ   
 

1.4 เกรดเฉลี่ยสะสม 
 

 คร่ึงหนึง่ของกลุมตัวอยางมีเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรีอยูในชวง 2.51-3.00 
คิดเปนรอยละ 50.23  กลุมตัวอยางมีเกรดเฉลี่ยสะสมระหวาง  2.00-2.50  คิดเปนรอยละ 28.31   
และมีเกรดเฉลี่ยสะสมตั้งแต  3.01-3.50  และ  3.51-4.00   คิดเปนรอยละ  20.09  และ  1.37  
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ตามลําดับ   ผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  พบวา  เจาหนาที่
การตลาดทีม่ีเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรีตางกนั    มียอดขายสนิเชื่อเคหะไมแตกตางกนัที่
ระดับนัยสําคญั  .05  สอดคลองกับการประมวลวิเคราะหผลงานวจิยัจากอดีตจนถึงปจจุบัน  
(Meta Analysis) ของเบรทซ (Bretz, R.D., 1989, p.11-22) ที่วา เกรดเฉลี่ยสะสมไมมี
ความสัมพันธกับผลการปฏบัิติงานของพนักงานขาย 
 ผูวิจัยทาํการศึกษาเพิ่มเติมถงึความสัมพนัธระหวางเกรดเฉลี่ยสะสมระดับ 
ปริญญาตรีกับลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุก    องคประกอบของเชาวนอารมณทัง้ 5 ดาน   
เชาวนอารมณโดยรวม และยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ พบวา เกรดเฉลี่ยสะสม
ระดับปริญญาตรีไมมีความสมัพันธกับลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุก องคประกอบของเชาวนอารมณ
ทั้ง 5 ดาน  เชาวนอารมณโดยรวม และยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ   
 

1.5 ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ  
 
 กลุมตัวอยางทํายอดขายสนิเชื่อเคหะในชวง 1 ปยอนหลัง   (เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 
2548 ถึง เดือนตุลาคม พ.ศ. 2549) อยูที่จาํนวนเงินกูต้ังแต  840,000 บาท ถงึ 826,389,968 บาท   
มียอดขายสนิเชื่อเคหะเฉลี่ยจํานวน   108,885,752   บาท  แสดงใหเหน็ถึงความแตกตางกนัเปน
อยางมากระหวางเจาหนาทีก่ารตลาดฯ  ทีส่ามารถทํายอดขายสินเชื่อเคหะไดสูงสุดกบัเจาหนาที่
การตลาดฯ ทีท่ํายอดขายสนิเชื่อเคหะไดตํ่าสุด     ทัง้นี ้ ผูวจิัยมีความเหน็วา   เขตพื้นที่การขายที่
เจาหนาที่การตลาดฯ แตละคนดูแลรับผิดชอบแตกตางกันมีผลตอความสามารถในการทาํยอดขาย
สินเชื่อเคหะในปริมาณมากนอยแตกตางกันดวย   
 
2. การวิเคราะหระดับลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุก 
 

 จากการวิเคราะหระดับลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุก พบวา เจาหนาที่การตลาดสินเชือ่
เคหะมีลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกอยูในระดับสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 ซึ่งสอดคลองกับความ
ตองการขององคการ  และผูบริหารธนาคาร เนื่องจากลกัษณะงานเสนอขายผลิตภัณฑสินเชื่อที่อยู
อาศัยตองการคนที่มีความกระตือรือรนในการทาํงานสงู  เฝาดูและติดตามความเปลีย่นแปลงของ
คูแขงและการเคลื่อนไหวใหมๆ  ที่เกิดขึ้นในตลาดอยูเสมอ  เปนผูรูจักวางแผนการทาํงานเพื่อให
สามารถปดการขายไดสําเรจ็  มีความมุงมั่น  อดทนจนกวาจะไดรับผลสําเร็จจากการเสนอขาย 
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สินเชื่อในแตละครั้ง   ซึ่งคุณลักษณะดังกลาวสอดคลองกับลักษณะบคุลิกภาพเชงิรุกตามแนวคิด
ของโควี่ (Covey, 1989, p.71), แฟรงค (Frankl, 1989, p.69), ไซเบิรต และคณะ (Seibert et al., 
2001, p.845-875) และ อัลแดค และคูซูฮารา (Aldag and Kuzuhara, 2002, p.89)  ทั้งนี้ ผูวิจัยมี
ความเห็นวา พนักงานขายที่มีลักษณะบคุลิกภาพเชงิรุกอยูในระดับสูงจะชวยเกื้อหนุนใหเขามี
ความตั้งใจในการปฏิบัติงานขายอยางสุดความสามารถ 
 
3. การวิเคราะหระดับเชาวนอารมณ 
 
 จากการวิเคราะหระดับเชาวนอารมณ พบวา เชาวนอารมณโดยรวมของเจาหนาที่
การตลาดสินเชื่อเคหะสวนใหญอยูในระดบัสูง มีคาเฉลีย่เทากับ 4.09 โดยจํานวนกลุมตัวอยางทีม่ี
คะแนนเชาวนอารมณสูง  คิดเปนรอยละ 85.39  ที่เหลอืคือระดับปานกลาง  คิดเปนรอยละ 14.6 
และองคประกอบของเชาวนอารมณในทกุดานของเจาหนาที่การตลาดฯ อยูในระดบัสูงดวยเชนกนั 
โดยมีคะแนนองคประกอบดานการสรางแรงจงูใจใหตนเองสงูที่สุด รองลงมาคือ การจัดระเบียบ
อารมณของตนเอง การตระหนกัรูในตนเอง การเหน็ใจผูอ่ืน และการมทีักษะทางสงัคม ตามลาํดับ   
อยางไรก็ตาม จะสังเกตเหน็ไดวา  คาเฉลี่ยขององคประกอบของเชาวนอารมณแตละดานมีคะแนน
เกาะกลุมไลเลีย่กัน   จึงอาจกลาวไดวา  เจาหนาที่การตลาดฯ มีระดับของความสามารถดาน
เชาวนอารมณทั้ง 5 ดานใกลเคียงกนั  
 ผูวิจัยมีความเห็นวา เจาหนาที่การตลาดฯ มีเชาวนอารมณโดยรวมอยูในระดับสูง
เนื่องจากเจาหนาที่การตลาดฯ ทุกคนจะไดรับการฝกอบรมทักษะการขายและการใหบริการอยาง
มืออาชีพมาเปนอยางดีในชวงแรกของการทดลองงานทัง้จากหวัหนาทีมการตลาด    วิทยากรจาก 
สวนงานฝกอบรมของธนาคาร    วิทยากรรับเชิญที่มีชื่อเสียงและเปนผูทรงคุณวุฒิในงานขาย 
ผลิตภัณฑทางการเงินของสถาบันตางๆ     รวมถงึผูบังคบับัญชาระดับสูงขององคการจะเปนผูให
การฝกอบรมและดูแลอยางใกลชิดทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติกอนทีจ่ะเริ่มปฏิบัติหนาที่ใน
ตําแหนงเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะอยางเตม็ตัว    หลักใหญใจความสาํคัญของการฝกอบรม 
ครอบคลุมทั้งในเรื่องของการยกระดับความสามารถในการทํางานเฉพาะตัวบุคคลและการพฒันา
ขีดความสามารถในการเขาสังคม 
 ประเด็นแรกของการเริ่มตนโปรแกรมการฝกอบรมคือ  การเตรียมความพรอมทัง้
ทางดานบุคลิกภาพภายนอก การแตงกาย และสรางความเขาใจในบทบาทหนาทีค่วามรับผิดชอบ
ในฐานะเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะของธนาคาร   ผูบริหารระดับสูงและหวัหนาทีมการตลาด
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จะเปนผูรวมกนัชี้แจงถึงวัฒนธรรมองคการ ขอควรปฏิบัติตางๆ  ในการทํางานรวมกนั  สิทธิ
ประโยชนของผลิตภัณฑสินเชื่อเคหะ  เพื่อตองการใหเจาหนาทีก่ารตลาดฯ   รูจักที่จะปรับตัวใหเขา
กับบริบทการทํางานใหมๆ  สรางความเชือ่มั่นและแรงจงูใจในการทาํงานขายโดยเชือ่มโยงเขากับ
ส่ิงกระตุนภายนอก (External Incentives)    ผานการอธิบายถงึหลักเกณฑการจายผลตอบแทนใน
รูปของเงินคอมมิชชั่น รางวลัโบนสัพเิศษ ประกาศนยีบตัร การปรับเลือ่นตําแหนงเปนพนักงาน
ประจําของธนาคารโดยทีย่ังคงไดรับเงินคอมมิชชั่นจากการขาย อันสือ่ใหเหน็วาองคการสงเสริม
สนับสนนุผูที่มผีลการปฏิบัติงานดีใหไดเติบโต กาวหนาในสายงานอาชีพ สะทอนใหเห็นถึงความ
เชื่อถือไววางใจในการทํางานจากหวัหนางาน การตระหนักเห็นถึงคุณคาของบุคลากรทุกคนของ
องคการ ส่ิงจงูใจดังกลาวเปนสิ่งที่เจาหนาที่การตลาดฯ ทุกคนมีสิทธิ์ทีจ่ะไดรับ หากเขามีความ
มุงมัน่และอดทนตอการทาํงานหนกัอยางตอเนื่อง การชีแ้นะแนวทางการทํางานใหแกเจาหนาที่
การตลาดฯ ทัง้หมดนี้  
สอดคลองกับแนวทางการพฒันาเชาวนอารมณตามแนวคิดเชาวนอารมณของโกลแมน 
(Goleman, 1998, p.26)  ในสวนของความสามารถสวนบุคคลในดานของการตระหนกัรูในตนเอง 
(Self Awareness) ที่เนนถงึการเขาใจในความสามารถและความพรอมในดานตางๆ ที่มีอยูภายใน
ตนเอง  การจดัระเบียบอารมณของตนเอง (Self Regulation)  อันหมายถงึการรูจักรับผิดชอบใน
การกระทําของตน ปรับเปลีย่นตนเองใหเขากับสถานการณที่แตกตางกันไดอยางยดืหยุน และการ
สรางแรงจูงใจใหตนเอง (Self Motivation) ซึ่งหมายถึงการยึดมั่น ยืนหยดัที่จะกระทําสิง่ตางๆ  ให
บรรลุตามเปาหมายที่ต้ังไว       
 สวนสุดทายของเนื้อหาการฝกอบรมเพื่อตองการพฒันาความสามารถทางสงัคม   
เจาหนาที่การตลาดฯ     ทกุคนจะไดรับการอบรมในเรื่องของทักษะการขายและจริยธรรมสําหรับ
นักขายมืออาชีพ  ทกัษะการสื่อสารระหวางบุคคลทีม่ีประสิทธิภาพ  ความมีใจรักในงานบริการ 
เทคนิคการใหบริการและการสรางความสมัพันธอันดีระหวางเจาหนาที่การตลาดฯ   กับเจาหนาที่
ฝายขายของโครงการหมูบาน รวมถึงหนวยงานตางๆ  ทัง้ภายในและภายนอกองคการที่เจาหนาที่
การตลาดฯ จะตองติดตอประสานงานอยูเสมอ   การฝกอบรมเจาหนาที่การตลาดฯ  อยางเขมขน
และตอเนื่องนี ้ ชวยปลูกฝงคุณลักษณะสาํคัญบางประการของเชาวนอารมณในดานของ
ความสามารถทางสังคม (Social Competence) ทั้งในเรือ่งของการเหน็ใจผูอ่ืน  (Empathy)    
และการมีทกัษะทางสงัคม   (Social Skills)    สอดคลองกับแนวคิดของโกลแมน (Goleman, 
1998, p.27) กลาวคือ  การฝกอบรมของธนาคารชวยใหเจาหนาที่การตลาดฯ  รูจกัเห็นใจผูอ่ืน  
(Empathy)   เอาใจเขามาใสใจเรา  เขาใจความแตกตางระหวางลูกคาแตละราย   เรียนรูวิธกีารที่
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จะสื่อสารกับลูกคาแตละคนไดอยางมีประสิทธิภาพ  ชวยใหไดทัง้ยอดขายตามที่ตนตองการและ
รักษาไวซึง่ความสัมพันธอันดีระหวางตนกบัลูกคา   นอกจากนี้    การฝกอบรมยังชวยบมเพาะให
เจาหนาที่การตลาดฯ มทีักษะทางสงัคม (Social Skills)   มีความสามารถทีจ่ะโนมนาวใจผูอ่ืนให
เกิดการตอบสนองในแนวทางที่ตนตองการได        ตลอดถึงพฒันารูปแบบการสื่อสารที่นาเชื่อถือ
และเปนผูเปดกวางทางความคิด      รูจักรักษาความสัมพันธและประสานผลประโยชนในการ
ทํางาน 
รวมกันของทกุสวนงาน  มีความสามารถในการเจรจาแกไขความขัดแยงและแกไขปญหา 
เฉพาะหนาไดอยางสรางสรรค   
 เมื่อพิจารณาคะแนนของเชาวนอารมณในองคประกอบดานตางๆ   พบวา  
องคประกอบดานการสรางแรงจูงใจใหตนเองมีคะแนนสูงที่สุด ผูวิจัยเห็นวาอาจเปนเพราะลักษณะ
งานของเจาหนาที่การตลาดฯ  เปนงานอสิระที่ตองใชความอดทนและความเพียรพยายามอยางสงู
กวาที่จะสามารถมีผลงานดานยอดขายที่คงที่และตอเนื่องในแตละเดือนมากพอที่จะสรางฐานะ
ความเปนอยูที่ดีข้ึนกวาเดิม  และมีรถยนตเปนของตนเองไดซึ่งรถยนตถือวาเปนพาหนะที่มี
ความสาํคัญสําหรับงานขายที่ตองเดินทางติดตอลูกคาและเจาหนาทีโ่ครงการหมูบานอยูโดยตลอด  
กลาวคือ  ในชวงเริ่มตนของการปฏิบัติงาน เจาหนาที่การตลาดฯ   ตองลงทุนและลงแรงในการ
หมั่นออกเยีย่มเยียน    ทาํความรูจักและสรางความสนทิสนมคุนเคยกบัเจาหนาที่ฝายขายของ
โครงการหมูบานตางๆ     เพือ่สรางความเชื่อถือและไววางใจในคุณภาพการใหบริการลูกคาของ
ธนาคาร   ชวยใหหมูบานสงลูกคารายยอยที่ซื้อบานจากโครงการนั้นๆ   มาสมัครใชสินเชื่อ 
ที่อยูอาศัยของธนาคาร   และในการเสนอขายผลิตภัณฑสินเชื่อเคหะแกลูกคาแตละครั้ง เจาหนาที่
การตลาดฯ   จะตองอดทนตอการถูกปฏิเสธจากการเสนอขายนับคร้ังไมถวน   นอกจากนี้  
ภาวะการแขงขันระหวางสถาบันการเงนิอืน่ๆ  ในตลาด     แนวโนมของอัตราดอกเบีย้ที่ผันผวน 
สงผลกระทบตอความไมแนนอนของรายไดที่เจาหนาทีก่ารตลาดฯ ควรจะไดรับในแตละเดือน   
ดังนัน้ การสรางแรงจงูใจใหตนเองจงึเปนสิ่งสําคัญสําหรับเจาหนาที่การตลาดฯ      เพราะผูที่รูจัก
สรางแรงจูงใจใหตนเอง รูจักใหกําลงัใจตนเองเพื่อใหไมทอแทตออุปสรรคปญหาตางๆ  ในการ
ทํางานขาย  มองปญหาที่เกดิขึ้นวาเปนสิ่งทาทายความสามารถ เปนโอกาสทีจ่ะชวยพัฒนาตนเอง 
บุคคลนั้นจะมคีวามพยายามในการเสนอขายสินเชื่อใหไดมากที่สุด  เพื่อใหไดมาซึง่สิ่งที่ตนเอง
ตองการ  ทัง้เงนิคอมมิชชัน่จากการขาย  ความชืน่ชมยอมรับจากหัวหนางานและเพือ่นรวมงาน  
ความมัน่คงในอาชพี ฯลฯ  
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 องคประกอบของเชาวนอารมณที่มีคะแนนรองลงมาในระดับที่ใกลเคยีงกนัคือ การ
จัดระเบียบอารมณของตนเอง และการตระหนกัรูในตนเอง (ดูตารางที ่4.2)  ผูวิจัยเห็นวา การจัด
ระเบียบอารมณของตนเองจะชวยใหบุคคลสามารถควบคุมอารมณและแสดงอารมณออกมา
ในทางที่เกิดประโยชนตอตนเองและการทาํงาน เนื่องจากการปฏิบัติงานของเจาหนาที่การตลาดฯ 
จะตองพบเจอกับบุคคลที่มีอุปนิสัยหลากหลายทัง้ที่เปนลกูคา    เจาหนาที่ฝายขายของโครงการ 
หมูบาน เจาหนาที่วิเคราะหสินเชื่อ หรือเจาหนาที่ประเมนิหลกัประกนั ประกอบกับลักษณะการ
ทํางานที่ตองแขงขันกับกาํหนดเวลาที่ลูกคาตองโอนหลักประกัน แขงขันกับธนาคารอื่นๆ ในการ
ไดมาซึ่งลูกคา และความกดดันในเรื่องของตัวเลขยอดขายที่ตองทาํใหไดมากที่สุดในแตละเดือน 
ยอมกอใหเกิดความเครียดไดงาย   หากเจาหนาที่การตลาดฯ   ไมสามารถควบคุมอารมณและ
ความเครียดทีเ่กิดขึ้นได ไมสามารถปรับอารมณของตัวเองใหเหมาะสมกับสถานการณ อาจสงผล
เสียตอประสิทธิภาพการทาํงานขายและความสามัคคีภายในทมีงานได  นอกจากนัน้ การจัด
ระเบียบอารมณของตนเองจะชวยใหบุคคลมีสติ  รูผิดรูชอบ มีความรับผิดชอบในการกระทําของ
ตนเอง และรักษาไวซึง่ความซื่อสัตย  คุณธรรม  และความดีงาม    เพราะหากเจาหนาที่การตลาดฯ 
ไมมีความซื่อสัตยในการทํางาน ขาดจริยธรรมในการประกอบอาชีพนักขายที่ดีแลว  ยอมสงผลลบ
ตอการดําเนนิงานของธนาคารในภาพรวม   รวมถงึสั่นคลอนความเชื่อถือศรัทธาในฐานะที่เปน
สถาบันการเงนิ   กลาวคือ   เจาหนาที่การตลาดฯ อาจกระทําการปลอมแปลงเอกสารรายไดของ
ลูกคา  หรือปกปดขอมูลเกีย่วกับราคาซื้อขายและสวนลดที่แทจริงของราคาบานที่ลูกคาซื้อจาก
โครงการหมูบานตางๆ ทั้งหมดนี้กระทําไปเพื่อเอื้อประโยชนใหแกตนเอง ตองการเงินคอมมิชชั่น
จากการขายสนิเชื่อจํานวนมากในทางมิชอบ      โดยไมคํานงึถงึความถกูตองและชื่อเสียงของ
ธนาคาร ดังนัน้  เจาหนาที่การตลาดฯ จงึจําเปนอยางยิง่ที่จะตองมีความสามารถในการควบคุม
อารมณ   ความรูสึกในทางลบที่เกิดจากการกระตุนยั่วยุของสิ่งเราภายนอก   ตองเปนผูที่มีความ
รับผิดชอบในการกระทําของตนเองและรูจักสรางความไววางใจในการทํางาน   เพื่อประโยชนใน
การปฏิบัติงานขาย  การทาํงานเปนทีม    และการรักษาภาพลักษณทีน่าเชื่อถือของสถาบันการเงนิ
ที่ตนสงักัดอยู 
 สวนการตระหนักรูในตนเองชวยใหบุคคลมีความเขาใจในอารมณ ความรูสึกทีเ่กิดขึ้น  
ณ ปจจุบันของตนเอง  ทาํใหสามารถประเมินตนเองไดถูกตองตามความเปนจริง  ซึ่งเจาหนาที่
การตลาดฯ   จําเปนอยางยิง่ที่จะตองมีความเขาใจในตนเองอยางถองแทเสียกอนวาตนมีจุดเดน
และจุดดอยในการทํางานอยางไร และจะสามารถพัฒนาเสริมสรางจดุเดนที่มีอยู  ลบลางจุดดอย
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ใหเหลือนอยทีสุ่ดไดอยางไร   จงึจะสามารถสรางความมัน่ใจใหกบัตนเองในการปฏิบัติงานขายให
บรรลุตามเปาหมายที่องคการตองการ 
 สําหรับองคประกอบของเชาวนอารมณดานการเหน็ใจผูอ่ืน และการมทีักษะทาง
สังคมมีคะแนนอยูในระดับสูงที่ใกลเคียงกัน   (ดูตารางที่ 4.2)   ผูวิจัยเห็นวา  อาจเปนเพราะงาน
ของเจาหนาทีก่ารตลาดฯ      ตองอาศัยความเขาใจในความรูสึกและความตองการของลูกคาที่
แตกตางกนัเปนสําคัญ  เนื่องจากลกูคาแตละประเภท อาท ิลูกคาที่ตองการกูซื้อบานใหม  กูซื้อ
บานมือสอง ปลูกสรางบานบนที่ดินตนเอง    ลูกคาที่ตองการรีไฟแนนซจากสถาบนัการเงินอืน่  
หรือลูกคาที่ตองการกูเพิ่มเพื่อตกแตง ตอเติมที่อยูอาศัย ตางตองการการปฏิบัติและคําแนะนําจาก
เจาหนาที่การตลาดฯ  ที่ไมเหมือนกัน   การรับรูและเขาใจความรูสึก   ความตองการของลูกคาทีม่ ี
บุคลิกลักษณะที่แตกตางกนันี ้ถือเปนคณุลักษณะอยางหนึง่ขององคประกอบของเชาวนอารมณ
ดานการเหน็ใจผูอ่ืนซึ่งกอใหเกิดความคลองตัวในการปฏบัิติงานของเจาหนาที่การตลาดฯ  ชวยให
เจาหนาที่การตลาดสามารถคาดคะเนและตอบสนองในสิ่งที่ตรงกับความตองการของลูกคาแตละ
รายได อาทิ ลูกคาที่เพิ่งซื้อบานหลังแรกตองการสนิเชื่อทีส่ามารถผอนคางวดต่ําไดในปแรกเพื่อ
ประหยัดเงินไวสําหรับซื้อเฟอรนิเจอรและตกแตงบาน     ลูกคารีไฟแนนซตองการกูเงินเพิ่มจาก
ยอดหนีท้ี่ติดคางกับสถาบนัการเงนิเดิม เพื่อคาใชจายอืน่ๆ สวนตัว เปนตน  เจาหนาที่การตลาดฯ 
จะตองเปนผูรูจักเลือกหยิบยกและนาํเสนอสิทธิประโยชนของผลิตภัณฑสินเชื่อเคหะในแตละ
ประเภทที่เขากันไดเปนอยางดีกับความตองการของลกูคาที่แตกตางกัน  
 สุดทายคือ องคประกอบของเชาวนอารมณดานการมีทกัษะทางสังคมจะชวยให 
เจาหนาที่การตลาดฯ มีมนษุยสัมพนัธที่ดี มีไหวพริบปฏิภาณในการเจรจาแกไขความขัดแยงและ
ปญหาเฉพาะหนา มีความสามารถที่จะโนมนาวและชักจูงใจลูกคาใหคลอยตามความคิดเหน็ของ
ตนได   ชวยสรางความรวมมือและบริหารสัมพันธภาพระหวางบุคคลไดอยางมีประสิทธิภาพ  ซึ่ง 
ผูวิจัยเห็นวา   อาจเปนเพราะลักษณะงานของเจาหนาทีก่ารตลาดฯ    จําเปนตองอาศัยความ 
รวมมือจากสวนงานตางๆ  ทีเ่กี่ยวของทัง้ภายในและภายนอกธนาคาร  หนวยงานภายในธนาคาร
ไดแก ฝายวิเคราะหสินเชื่อ ฝายประเมนิหลกัประกัน ฝายนิติกรรมและจดจํานอง สาขาของ
ธนาคาร สําหรับหนวยงานภายนอกธนาคารไดแก สํานักงานเขตที่ดิน บริษทัประเมินหลกัทรพัย 
การมีทกัษะทางสงัคมจึงมีความสาํคัญและจําเปนอยางยิ่งในการเอื้อประโยชนตอการปฏิบัติงาน
ของเจาหนาทีก่ารตลาดฯ  ใหเกดิความราบรื่นในการติดตอประสานงานเพื่อสรางรายไดใหกับ 
ตนเอง   รวมถงึชวยใหลูกคาสามารถมีบานเปนของตนเองไดอยางรวดเร็วพรอมกับเกิดความ 
พึงพอใจสูงสุดเมื่อไดใชบริการสินเชื่อของธนาคาร 
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 ดังที่กลาวมาทั้งหมด แสดงใหเหน็วาทกุองคประกอบของเชาวนอารมณมี
ความสาํคัญตอการปฏิบัติงานของเจาหนาที่การตลาดฯ ทัง้สิ้น 
 เมื่อเปรียบเทยีบกับงานวิจยัของฉัตรฤดี สุกปลั่ง (2543) ที่ศึกษากับพนักงานสวน
หนาของโรงแรมชั้นหนึง่ในกรุงเทพมหานคร  ชวนจิตร ธุระทอง (2544) ศึกษากบัหวัหนาแผนกขาย
ในธุรกิจสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร  ณุชนา เอื้อสิริมนต  (2544)  ทาํการศึกษากับผูนําใน
วงการธุรกิจประกันชวีิต และกมลทพิย  จารุพฤฒนินัท (2546) ศึกษากับกลุมตัวอยางที่เปนตวัแทน
ประกันชวีิตของบริษัทประกันชวีิตแหงหนึ่ง ตางพบวา กลุมตัวอยางของงานวิจัยขางตนลวนมี
เชาวนอารมณอยูในระดับสูง       โดยมีองคประกอบของเชาวนอารมณดานการสรางแรงจงูใจให
ตนเองเปนมิติที่มีคะแนนสูงสุดสอดคลองกับกรณีศึกษาของผูวิจัย   ผูวิจัยมีความเหน็วา    เหตุผล
สวนหนึง่ทีเ่ชื่อมโยงใหงานวจิัยดังกลาวมผีลการศึกษาที่เหมือนกันคอื  ลักษณะงานของกลุม 
ตัวอยางมีแกนหลกัสําคัญในการทํางานทีเ่หมือนกนัคือ ความเปนงานบริการลูกคา ไมวาจะเปน
งานตอนรับของโรงแรม หัวหนาแผนกขายในหางสรรพสินคา หัวหนาของกลุมธุรกิจประกันชวีิต
รวมถึงการเปนตัวแทนประกันชวีิต และเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะของธนาคารตางตองอาศยั
ทักษะของการใหบริการและอํานวยความสะดวกในการซื้อสินคาและบริการแกลูกคา ชี้แจงขอมูล
และใหคําแนะนําที่ประโยชน   ตอบขอซักถามรวมถึงการแกไขปญหาตางๆ  ที่เกิดขึ้นระหวาง 
องคการและลกูคาเพื่อใหลูกคาเกิดความพงึพอใจสงูสุดและไดรับประโยชนจากการใชสินคาหรือ
บริการนัน้ๆ ใหไดมากที่สุดดวยเชนเดียวกัน   
 
4. การทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานที ่1 
 
ความสัมพันธระหวางลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกกับยอดขายของเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะ  
 
 ผลการวิจยัพบวา   ลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกไมมีความสัมพนัธกับยอดขายของ 
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ  ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจยัของแกรนส  (Crant, 1995, p.532-
537) ที่แสดงใหเหน็วา ลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกมีความสัมพนัธกับคานายหนาที่ตัวแทนขายบาน
และที่ดินไดรับ  ผลงานวิจยัของเคิรก และ คณะ (Kirk et.al, 2000, p.63)  ศึกษาพบวา ลักษณะ
บุคลิกภาพเชงิรุกมีความสมัพันธทางลบกบัความลมเหลวในการทาํงานของพนกังานขาย    และ
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งานวิจยัของวาสนา ขัตติยวงษ (2540)  ทีพ่บวา ลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกมีความสมัพันธทางบวก
กับผลงานในทุกดานของตวัแทนขายประกันชวีิตเต็มเวลาของ บริษทั อเมริกนัอินเตอรแนชชั่นแนล 
จํากัด อันไดแก ผลงานในดานของคานายหนาที่ไดรับ จาํนวนกรมธรรมที่ขายได และระดับ
ตําแหนง  
 นอกจากนี ้ ผลการวิจยัไมไดเปนไปตามความคาดหมายของผูวิจยั   กลุมตัวอยาง
สวนใหญมีคะแนนลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุกอยูในระดับสูงถึงรอยละ 82.19   ขณะทีก่ลุมตัวอยาง
ที่มีคะแนนลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุกระดบัปานกลางและต่ํามีเพียงรอยละ 17.35  และ  .46  
ตามลําดับ เทานัน้   แสดงใหเหน็วามกีารเกาะกลุมของคะแนนในระดับสูงเปนจํานวนมาก   การ
กระจายตวัของคะแนนลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกไมไดอยูในรูปโคงปกติ (Normal Distribution)  ซึง่
จะเหน็ลักษณะการกระจายตัวของคะแนนไดอยางชัดเจนมากขึ้น   เมื่อนําคาคะแนนทั้งหมดของ
กลุมตัวอยางมาสรางเปนกราฟ (A Scatter Plot หรือ A Scatter Diagram) หากกาํหนดใหคะแนน
ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุกอยูที่แกนตั้งหรือแกน Y  (Vertical Line)   และใหยอดขายสินเชื่อเคหะ
อยูในแนวแกนนอนหรือแกน X  (Horizontal Base Line)  จุดที่แสดงคาคะแนนลกัษณะบุคลิกภาพ
เชิงรุกจะหนาแนนและเกาะกลุมในชวงตอนบนของกราฟ        เมื่อลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุกกับ
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะไมไดมีความสัมพนัธกนัในรูปแบบของความสัมพันธ
เชิงเสนตรง   (A Straight-line Relationship)     ในทางสถติิ  เราจึงไมสามารถหาคาสมัประสิทธิ ์
สหสัมพนัธระหวางตัวแปรดงักลาวได (Fox, J.A., Levin, J. and Harkins, S., 1993, p.334-346)    
ดังนัน้   การทีก่ลุมตัวอยางเกือบทั้งหมดมคีะแนนลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกอยูในระดับสูง (รอยละ 
82.19)  ซึ่งแปลความหมายไดวาเจาหนาทีก่ารตลาดฯ  เปนผูมีความมุงมั่น  จริงจังตอการทาํงาน   
ชอบที่จะวางแผนลวงหนากอนลงมือทํา  เปนผูมีความเชื่อวาสิง่แวดลอมตลอดถงึเหตุการณตางๆ 
รอบตัว   ความสําเร็จ    และความลมเหลวที่เกิดขึ้นกับตนเอง เปนผลมาจากความสามารถและ
การกระทําของตนเองทัง้สิ้น มิใชเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอกควบคุมใหตองเปนไปในแนวทาง
นั้น   อันเปนคณุลักษณะที่ชวยสงเสรมิ สนบัสนุนตอการทํางานขาย  แตงานวิจัยครั้งนี้ ระดับ
ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุกทีสู่งไมไดมีความสัมพนัธหรือสามารถเปนตวัทาํนายยอดขายของ 
เจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะได   ผูวิจยัมีความเหน็วา ความสามารถในการทํายอดขายไดสูง
สําหรับงานขายประเภทนี้ข้ึนอยูกับปจจัยอืน่ๆ   ซึ่งจะตองทาํการวิจัยศกึษาตอไป  หรือมีแนวโนม
เปนไปไดวามตัีวแปรแทรกซอน (Extraneous Variable)  อ่ืนๆ ที่เขามามีผลระหวางความสมัพนัธ
ของตัวแปรอิสระกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะ 
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สมมติฐานที ่2 และสมมติฐานยอย 2.1-2.5  

ความสัมพันธระหวางเชาวนอารมณกับยอดขายของเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะ 
 
 ผลการวิจยัพบวา เชาวนอารมณโดยรวมและองคประกอบของเชาวนอารมณทุกดาน
ไมมีความสมัพันธกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะ  ซึง่ไมสอดคลองกับงานวิจัย
ของกมลทพิย จารุพฤฒินนัท (2546) ที่ศึกษาพบวา เชาวนอารมณโดยรวมและองคประกอบของ
เชาวนอารมณทุกดานมีความสัมพนัธทางบวกกับผลการปฏิบัติงานเชงิปริมาณซึง่วดัจากเบี้ย
ประกันปแรกที่ตัวแทนประกันชวีิตทาํไดจริง    
 นอกจากนี้ผลการวิจยัไมไดเปนไปตามสมมติฐานที่ผูวจิยัตั้งไว   กลุมตัวอยาง 
สวนใหญมีคะแนนเชาวนอารมณโดยรวมและคะแนนองคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 5 ดาน 
ไดแก การสรางแรงจูงใจใหตนเอง  การจัดระเบียบอารมณของตนเอง การตระหนักรูในตนเอง   
การเหน็ใจผูอ่ืน และการมทีกัษะทางสังคม  อยูในระดับสูงถึงรอยละ 85.39, 94.06, 82.65    
86.30, 80.82 และ 71.69 ตามลําดับ  จะเห็นไดวาคะแนนเชาวนอารมณโดยรวมและคะแนน 
องคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 5 ดานมีการแจกแจงของคะแนนไมเปนปกต ิ กลาวคือคะแนน
สวนใหญมีการเกาะกลุมกนัอยูในระดับสูง   การกระจายตัวของคะแนนอยูในชวงจํากัดเพียงชวงใด
ชวงหนึง่ (Restricted Range)   ซึ่งก็คือชวงของคะแนนระดับสูงเปนสวนใหญ  จงึไมมีโอกาสพบ
ความสัมพันธระหวางเชาวนอารมณโดยรวมและองคประกอบของเชาวนอารมณทุกดานกับ 
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ   สอดคลองกับแนวคิดของสปรินทฮอลล 
(Sprinthall, R.C., 1990, p.207)  ทีว่า  หากตวัแปรตัวใดตัวหนึง่ไมวาจะอยูบนแกนตั้ง (แกน Y) 
หรือแกนนอน (แกน X)  มกีารกระจายตัวของคาคะแนนที่อยูในชวงจํากัดเพียงชวงใดชวงหนึง่ 
อยูเปนจาํนวนมาก  คาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางสองตัวแปรจะมคีาเขาใกลศูนย หรือไมพบ
ความสัมพันธระหวางตัวแปรดังกลาว  
 ดังนัน้   การทีก่ลุมตัวอยางเกือบทั้งหมดมคีะแนนเชาวนอารมณโดยรวมและคะแนน
องคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 5 ดานอยูในระดับสูง ซึ่งแสดงใหเหน็วา เจาหนาที่การตลาดฯ 
เปนผูทีม่ีความสามารถทางเชาวนอารมณ  ตระหนักรูและเขาใจถงึความรูสึก อารมณ ความชอบ
สวนตัวและความสามารถของตน หยัง่รูถงึความเปนไปไดและความพรอมของตนในดานตางๆ   
สามารถจัดการกับความรูสึกและอารมณภายในตน ตลอดถึงแรงขับและความสามารถที่มีอยูของ
ตนเองไดอยางเหมาะสม  เขาใจความรูสึก ความตองการและความกงัวลของผูอ่ืนไดดี  มี
ความสามารถที่จะชกัจูงใหผูอ่ืนตอบสนองในทางที่ตนเองตองการ สอดคลองกันแนวคิดเชาวน
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อารมณของโกลแมน  (Goleman, 1998, p.26-27)  ซึ่งลักษณะดังกลาวนาจะมีสวนเกื้อหนุนตอ
ความสาํเร็จในงานขายสินเชื่อเคหะ เนื่องจากลักษณะงานตองอาศัยความเขาใจและ
ความสามารถในการเขาถึงความตองการของลูกคา โนมนาวใจใหลูกคาตอบรับการเสนอขาย
ผลิตภัณฑสินเชื่อ  
แตงานวิจัยครัง้นีพ้บวา ระดบัเชาวนอารมณที่สูงไมไดมคีวามสัมพันธหรือสามารถเปนตัวทํานาย
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะได   ผูวิจยัมคีวามเหน็วา ความสามารถในการทํา
ยอดขายไดสูงสําหรับงานขายประเภทนี้ข้ึนอยูกับปจจัยอืน่ๆ   ซึ่งจะตองทาํการศึกษาตอไป  หรือมี
แนวโนมเปนไปไดวามีตัวแปรแทรกซอน (Extraneous Variable) ที่เขามามีผลระหวาง
ความสัมพันธของตัวแปรอิสระกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะ 
 
สมมติฐานที ่3 
 
ความสัมพันธระหวางประสบการณการทาํงานขายกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาด 
สินเชื่อเคหะ 
 
 ผลการวิจยัพบวา   ประสบการณการทํางานขายไมมีความสัมพันธกับยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ สอดคลองกับการประมวลวิเคราะหผลงานวิจยัจากอดีตจนถึง
ปจจุบัน (Meta Analysis) มากกวา 400 ผลงาน พบวา ประสบการณการทาํงานขายไมมี
ความสัมพันธกับผลการปฏบัิติงานของพนักงานขาย และสอดคลองกับผลงานวิจยัภายในประเทศ
ของ 
หัทยา ชื่นอารมณ  (2545)  พบวา   ประสบการณการทาํงานดานการขายไมมีความสัมพันธกบั 
ผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย      แตขัดแยงกับงานวิจัยของผลงานวิจยัในตางประเทศของ
ลามอนท และ ลันดสตรอม  (Lamont and Lundstrom, 1977)   และ  โวทรูบา  (Wotruba, 1989, 
p.22-29)   ผลงานวิจยัภายในประเทศของผุษณีย  ยมาภัย (2537) อุษณีย สุนทโรทก (2539) 
อนันต รุงผองศรี (2541) มัลลิกา นกแยม (2546) และ ศิริจรรย วิภาสศศิวิมล (2548) ซึ่งตางใหผล
ที่สอดคลองกนัวา ประสบการณการทาํงานขายมีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงานของพนักงาน
ขาย   และพนกังานขายที่มปีระสบการณการทาํงานขายแตกตางกนัมีความสาํเร็จในอาชพีการ
ขายแตกตางกนั    
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 ผลการศึกษาที่ไดมิไดเปนไปตามที่ผูวิจัยคาดหมายไวและใหผลที่ตรงกันขามกับ 
แนวปฏิบัติ ณ ปจจุบันขององคการในการคัดเลือกเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะซึ่งผูบริหารของ
ธนาคารเชื่อมัน่เปนอยางยิง่วา การคัดเลือกเจาหนาทีก่ารตลาดฯ ที่เคยมีประสบการณ 
การทาํงานขายมากอน จะชวยใหบุคคลผูนั้นสามารถเรียนรูงานไดอยางรวดเร็วและสรางยอดขาย
ไดตามที่องคการตองการ   ผลการวิจยัพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีประสบการณการทํางาน
ขายนอยกวา 3 ป คิดเปนรอยละ 66.67 แบงเปนประสบการณการทํางานขาย 1-3 ป และนอยกวา 
1 ป รอยละ 35.16 และ 31.51 ตามลําดับ ขณะที่กลุมตัวอยางทีม่ีประสบการณการทํางานขาย
มากกวา 3 ปข้ึนไป  มีสัดสวนเพยีง 1 ใน 3 ของจํานวนกลุมตัวอยางทัง้หมด  การกระจายตัวของ
ขอมูลประสบการณการทํางานขายมีลักษณะเชนเดียวกนักับคะแนนลกัษณะบุคลกิภาพ 
เชิงรุก คะแนนเชาวนอารมณโดยรวมและองคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 5 ดาน คือ ขอมูลที่ได
เกาะกลุมกนัอยูในชวงใดชวงหนึ่ง (Range Restriction)  เปนเหตุใหไมพบความสัมพนัธระหวาง 
ตัวแปรที่ตองการศึกษาหรือไดคาสัมประสิทธสหสมัพนัธที่เขาใกลศูนยหรือเทากับศูนย (Sprinthall, 
R.C., 1990, p.207)  ผูวิจยัมีความเหน็วา การที่เจาหนาที่การตลาดฯ ใหมของธนาคารสวนใหญ
มักเปนผูที่มีประสบการณการทํางานขายนอย สาเหตุสวนหนึง่อาจเปนเพราะพนักงานขายทีพ่อจะ
มีประสบการณการทาํงานขายมาบาง หรือมีประสบการณการทํางานขายมานานกม็ักจะอทุิศตน
ทํางานอยูกับองคการที่ตนสังกัดอยางเตม็ที่  เพื่อที่จะไดเรียนรูงาน  และเติบโตกาวหนาในสายงาน
การขายผลิตภณัฑขององคการนั้นๆ   ความเปนจริงของการทาํงานขายไมวาจะเปนสินคาประเภท
ใดก็ตาม  กวาที่พนักงานขายจะสามารถทาํยอดขายไดเปนจํานวนมาก  มีรายไดที่มัน่คงและ
ตําแหนงงานในระดับสูง จะตองอาศัยประสบการณ ความตั้งใจในการเรียนรูและทาํงานหนกัใน
ตําแหนงอาชพีนัน้นานพอสมควร จนเกิดความเชีย่วชาญและรอบรูในงานที่ทาํ อยางแทจริง    
ดังนัน้ โอกาสที่พนักงานขายที่มีความมั่นคงในการทํางานระดับหนึง่แลวจะคิดโยกยายงานใหม
หรือเปลี่ยนสายงานขายจึงเปนไปไดยาก  เพราะเทากับวาเขาจะตองมาเริ่มตนนับหนึง่ใหมในการ
สรางความคุนเคยกับสภาพแวดลอมในการทํางานใหม  เรียนรูงานใหมซึ่งเขาจะตองมคีวามขยนั
และอดทนทํางานหนักมากขึ้นกวาเดิมหลายเทา    เพื่อที่จะสามารถทาํยอดขายไดเทากับหรือ 
มากกวางานขายเดิมที่เคยทาํ   จงึถือไดวาเปนความเสี่ยงในการทาํงานขายที่พนักงานขายซึ่งมี
ยอดขายดีมักไมกระทํากัน  
 จากประสบการณการทํางานกับธนาคารแหงนี้มาเปนระยะเวลานานถงึ 5 ป ผูวิจยั
สังเกตวา   ธรรมชาติของการทํางานขาย     ยิง่โดยเฉพาะพนกังานขายที่ไมไดรับเงนิเดือนประจาํ  
รับแตเงินคอมมิชชั่นจากการขายเพยีงอยางเดียว  จะมีพฤติกรรมการเขาและออกจากงานบอยเพื่อ
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แสวงหางานขายทีเ่ขาพงึพอใจและมีรายไดที่ดีอยางตอเนื่อง ความมั่นคงในการทํางานของ
พนักงานขายจึงขึ้นอยูกับยอดขายและความพอใจของตนเองเปนหลัก     พนักงานขายที่รับเฉพาะ 
ผลตอบแทนในรูปของเงนิคอมมิชชั่นจะไมไดอยูภายใตกฎเกณฑการทํางานขององคการเหมือนกบั
พนักงานประจํา การจะตัดสินใจอยูทํางานตอหรือลาออกในวนันีห้รือพรุงนีจ้ึงเปนเรือ่งงายที่
สามารถกระทาํได   ผูวิจัยมคีวามเห็นวา ประสบการณการทาํงานขายที่ผานมาไมไดเปนตัวชีว้ัด
ความสาํเร็จในการทํางานขายสินคาทกุประเภทของพนกังานขายคนนั้นเสมอไป  แมวาบุคคลนั้น
จะเคยทาํงานขายสินคาหรอืบริการประเภทใดประเภทหนึง่มาเปนระยะเวลานานพอสมควร และ
เมื่อเขาตองการเปลี่ยนงานใหมเปนงานขายสินคาหรือบริการที่ใกลเคยีงกนัหรือแตกตางจาก 
ผลิตภัณฑเดิมที่เคยขายมาอยางสิน้เชงิ  ประสบการณการทํางานขายของบุคคลผูนัน้ชวยไดแต
เพียงเปนใบเบกิทางในการไดงานใหมเชนเดียวกนักับประสบการณการทํางานในตําแหนงงานอืน่ๆ  
ซึ่งองคการสวนใหญมกัเลือกที่จะใช “ประสบการณการทํางาน” เปนเกณฑการคัดเลือกบุคคลเพือ่
เขาทํางานในเบื้องตน แตจะสามารถอยูทาํงานในองคการนั้นๆ ไดนานมากนอยแคไหน  และ
ประสบความสําเร็จในสายอาชีพนั้นหรือไม   เปนเรื่องทีต่องอาศัยความสามารถในการทํางาน
เฉพาะตวับุคคลประกอบกับปจจัยภายนอกอื่นๆ อีกมาก    ประสบการณการทาํงานขายอาจจะ
ชวยใหบุคคลผูนั้นรูจักการวางตัว  ปรับตัวและปรับใจใหเขากับงานใหม  เพื่อนรวมงานใหม  และ 
ส่ิงแวดลอมในการทาํงานใหมๆ  ไดรวดเร็วยิ่งขึ้น  รูจักการบริหารเวลาในการทํางาน  และจัดการ
แกไขปญหาเฉพาะหนาไดดวยความชํานาญมากกวาบุคคลที่มีประสบการณการทํางานขาย 
นอยกวาหรือไมมีประสบการณเลย แตไมไดเปนตัวรับประกันวา ผูที่มปีระสบการณการทาํงานขาย
มานานจะมีความสามารถในการสรางยอดขายไดสูงกวาผูที่มีประสบการณนอยกวาหรือไรซึ่ง
ประสบการณการทาํงานขาย   
 ส่ิงหนึ่งที่พนักงานขายทุกคนพงึระลึกอยูเสมอคอื การเปลี่ยนสายงานขายหรือแมแต
การเปลี่ยนองคการใหม   แตยังคงทําการเสนอขายผลิตภัณฑในกลุมเดิมๆ  ที่ตนเองคุนเคย  
ประสบการณการทาํงานขายที่ผานมาไมไดเปนตัวทํานายยอดขายที่สามารถทําไดในอนาคต     
เนื่องจากงานขายเปนงานทีไ่มหยุดนิง่   เปนงานที่ตองอาศัยการเรียนรูและพัฒนาตัวเองอยู
ตลอดเวลา    เมื่อองคการเปลี่ยน สภาพแวดลอมทางธรุกิจเปลี่ยน คูแขงเปลี่ยนแนวทางกลยุทธใน
การแขงขัน พฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยน ตลอดถึงคุณลักษณะของผลิตภัณฑเปลี่ยน  พนักงานขาย
ยิ่งตองอาศัยการทํางานหนักและมีความอดทนในการเรยีนรูงานใหมมากขึ้นกวาเดิม เพื่อศึกษา
และทําความเขาใจในตัวผลติภัณฑที่ตนรบัผิดชอบนั้นอยางเตม็ที ่การที่จะขายสินคาใหไดดีนั้น 
ตองอาศัยการทํางานหนัก รูจักสรางฐานลกูคาใหมๆ ในขณะที่ยังคงตองรักษาสมัพนัธภาพกับ
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ลูกคากลุมเดมิไว พนักงานขายจะตองพบกับส่ิงที่ทาทายใหมๆ ทกุวนั ปญหาการทํางาน เร่ือง
ต่ืนเตนและนากังวลใจมากมายของลูกคาแตละรายที่รอการแกไขจากพนักงานขายในวันรุงขึน้  
ความผิดหวังลมเหลวจากการทํางาน บางวันอาจจะขายไมไดเลย  ดังนั้น ผลตอบแทนที่ไดจะไม
แนนอน ข้ึนอยูกับยอดขายสนิเชื่อในแตละเดือน ถาบุคคลใดทนตอสภาพการณเชนนี้ไมได เขา
ยอมไมสามารถเปนผูที่ประสบความสาํเร็จในการทํางานขายและมีผลการปฏิบัติงานที่เปนเลิศได 
หากจะมองอยางผวิเผนิ งานขายดูเหมือนจะเปนงานทีม่ีรายไดดี แตถาพิจารณากนัอยางถอง
แทจริงๆ แลว กวาที่จะไดมาซึ่งเงนิคอมมิชชั่นและรางวัลโบนัสพเิศษจากการขาย พนกังานขายตอง
ใชความพยายามในการทาํงานเปนอยางมาก  
 
สมมติฐานที ่4 

ความสัมพันธระหวางเกรดเฉลี่ยสะสมกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
 
 ผลการวิจยัพบวา   เกรดเฉลี่ยสะสมไมมคีวามสัมพันธกับยอดขายของเจาหนาที ่
การตลาดสินเชื่อเคหะ สอดคลองกับการประมวลวิเคราะหผลงานวจิยัจากอดีตจนถึงปจจุบัน 
(Meta Analysis) ของเบรทซ (Bretz, R.D., 1989, p.11-22) พบวา เกรดเฉลี่ยสะสมไมมี
ความสัมพันธกับผลการปฏบัิติงานของพนักงานขาย    แตขัดแยงกับการประมวลวเิคราะห
ผลงานวิจยัจากอดีตจนถงึปจจุบัน (Meta Analysis) ของเรลลี่ และเชาว (Reilly, R.R. and Chao, 
G.T., 1982, p.1-62)  โคเฮน (Cohen, P.A., 1984, p.281-293) ฮนัเตอร และฮันเตอร (Hunter, 
J.E. and Hunter, R.F., 1984, p.72-98) )  แซมสัน เกร และ ไวนสไตน และ วอลเบริก (Samson, 
G.E., Graue, M.E. and Weinstein, T. and Walberg, H.J., 1984, p.311-321) ดาย และเร็ค 
(Dye, D.A. and Reck, M. 1988, p.655-671) และ รอธ บีเวยีร สวิตเซอรที่ 3 และ ชิพแมนน 
(Roth, P.L., BeVier, C.A., Switzer III, F.S. and Schippmann, J.S., 1996, p.548-556)  ซึ่ง
ใหผลที่สอดคลองกันวา เกรดเฉลี่ยสะสมมีความสมัพนัธทางบวกกับผลการปฏิบัติงานของ
พนักงานขาย  นอกจากนี้ ผลการวิจยัไมไดเปนไปตามมาตรฐานปจจบัุนที่องคการใชเปนเกณฑ
การคัดเลือกเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ  
 จากผลการวิจยัพบวา คร่ึงหนึง่ของกลุมตัวอยางมีเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรี
อยูในชวงคะแนน 2.51-3.00 คิดเปนรอยละ 50.23  และมีเกรดเฉลี่ยสะสมระหวาง 2.00-2.50 และ 
3.01-3.50  ในสัดสวนที่ใกลเคียงกนัคือ  รอยละ 28.31  และ  20.09  ตามลาํดับ  ขณะที่มีกลุม 
ตัวอยางเพยีงรอยละ 1.37 เทานั้น ที่ไดรับเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรีอยูในชวง 3.51-4.00  
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กลาวไดวา  เจาหนาที่การตลาดฯ  สวนใหญของธนาคารคือผูที่ไดรับเกรดเฉลี่ยสะสมระดับ
ปริญญาตรีอยูในชวง 2.51-3.00 และ 3.01-3.50 คิดเปนรอยละ 70.32  ขอมูลที่ไดจากการศึกษา
สะทอนใหเห็นวา บุคคลที่มีเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรีในระดับที่สูงเกินกวาระดับคะแนน 
3.50 ข้ึนไป มกัจะไมตองการทํางานขายทีรั่บแตเฉพาะเงนิคอมมิชชัน่จากการขายเพยีงอยางเดียว  
เพราะเขาจะรูสึกวาขาดความมั่นคงในการทํางาน  เปรียบเทยีบกับการทํางานรับเงนิเดือนประจํา
ไมได  บุคคลที่มีเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรีในระดับคะแนน   2.00-2.50  กม็ักจะไมไดรับ
การคัดเลือกใหเขามารวมงานกับองคการ หรือมีโอกาสที่จะไดรับคัดเลือกใหเขาทํางานในสัดสวนที่
นอยเปนปกตอิยูแลว  ขณะเดียวกนั บุคคลที่มีเกรดเฉลีย่สะสมอยูในชวง 2.51-3.00 และ 3.01-
3.50  จะเปนกลุมคนสวนใหญที่องคการตางๆ  เลือกรับเขาทาํงาน  (ดิเรก ศรีสุโข, สัมภาษณ)   
 ผูวิจัยมีความเห็นวา บุคคลที่ไดรับเกรดเฉลี่ยสะสมระดบัสูงเมื่อคร้ังสาํเร็จการศึกษา
ไมไดเปนตัวชีว้ัดวาเขาจะมคีวามสามารถในการทํายอดขายไดสูง ประสบความสาํเร็จในการ
ทํางานขายมากกวาผูที่ไดรับเกรดเฉลี่ยต่ํากวา เกรดเฉลีย่สะสมเปนเพยีงเครื่องสะทอนใหเห็นถึง
ภาพรวมของผลการเรียนตลอดหลักสูตรวาผูเรียนมีความสามารถทางการศึกษาอยูในระดับใด มี
ความเอาใจใส รับผิดชอบ และขยันหมั่นเพียรในทกุรายวิชาที่เรียนมากนอยเพียงใด  (กรมวิชาการ 
กระทรวงศึกษาธิการ, ขอมูลออนไลน, 2548) การไดรับเกรดเฉลี่ยสะสมสูงเมื่อคร้ังสาํเร็จการศึกษา
ไมไดเปนตัวทาํนายวา บุคคลนั้นจะตองเปนผูที่มีความกระตือรือรนและเอาใจใสในการทํางานขาย 
เพราะการทาํงานขายใหประสบความสาํเร็จนั้นตองอาศยัสวนเสริมสรางอืน่ๆ ทีจ่ะชวยใหบุคคล
แสดงออกซึ่งความสามารถทางสติปญญาที่มีอยูในตัวออกมาไดอยางเหมาะสมและสรางสรรค  
สวนเสริมสรางเหลานี ้ไดแก การเห็นถึงคณุคาของความรูที่จะไดรับจากสิ่งตางๆ รอบตัว การมอง
ปญหาอยางถีถ่วนและรอบดาน การเปนคนชางคิดและรูจักเชื่อมโยงความคิดตางๆ  เขาดวยกนั 
พึงพอใจในสภาพที่เปนอยูของตน และปรับตัวเขากับสภาพการณรอบตัวไดเปนอยางดี (ทวีศักดิ ์
สุวคนธ, 2538, น.24) 
 เมื่อผูวิจัยทําการวิเคราะหเพิม่เติมถึงปจจัยที่เกี่ยวของและมีผลตอการปฏิบัติงานขาย
ของเจาหนาทีก่ารตลาดฯ   ผูวิจัยพบวา  เจาหนาที่การตลาดฯ  แตละคนจะสังกัดทมีการขายที่ดูแล 
รับผิดชอบเขตการขายแตกตางกนั  ผูบริหารของธนาคารระบุวัตถุประสงคของการแบงเขตการขาย
วาเพื่อตองการใหเจาหนาทีก่ารตลาดฯ แตละคนดูแลรับผิดชอบโครงการหมูบานในเขตพื้นที ่
ใกลเคียงกับทีต่นพักอาศัยอยางทั่วถึง  ชวยลดเวลาการเดินทางของเจาหนาที่การตลาดฯ ใหตํ่า
ที่สุด เพิ่มความสะดวกและความคลองตวัในการเดนิทางเยี่ยมเยียนโครงการที่ตนรับผิดชอบและ
การสํารวจสภาพการณตลาดที่อยูอาศัย ความเคลื่อนไหวทางการตลาดและการขายของคูแขงได
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อยางรวดเร็วสามารถที่จะทํายอดขายแขงขันกับธนาคารพาณิชยอ่ืนๆ ได  จะเห็นไดวา การแบงเขต
การขายมีความสัมพนัธโดยตรงตอประสิทธิภาพของการบริหารเวลา เพราะการแบงเขตการขายที่
ดีจะชวยลดเวลาที่ถือวาเปนการลงทุน (Investment time) ซึ่งสวนใหญ คือ เวลาในการเดินทาง ซึง่
กินเวลาทํางานของพนักงานขายเกือบ 1 ใน 3 (ทวีศักดิ ์สุวคนธ, 2538, น. 279)   ทัง้นี ้การแบงเขต
พื้นที่การเสนอขายสินเชื่อเคหะนัน้พบวา บางพื้นที่มีโครงการหมูบานจดัสรรตั้งอยูจํานวนมาก  
รวมถึงมีโครงการใหมๆ  เกดิขึ้นมากรวมอยูดวย ในขณะที่บางพื้นที่เปนแหลงธุรกจิการคาขาย  
หรือ  เปนแหลงชุมชนที่อยูอาศัยที่เติบโตจนถึงจุดอิ่มตัวมานานแลว      โอกาสที่จะเกิดการลงทุน
กอสรางโครงการที่อยูอาศัยใหมๆ จงึเปนไปไดยาก เขตพื้นที่การขายที่มีศักยภาพในการทําธุรกิจ
สินเชื่อทีม่ีความแตกตางกนัมากนี้ มีผลตอการทาํยอดขายสินเชื่อเคหะของเจาหนาที่การตลาดฯ   
แตละคน  เพราะหากการแบงเขตพื้นที่การขายขาดศักยภาพทางธุรกิจที่เพยีงพอ มีความเหลื่อมลํ้า
กันในเรื่องของขนาดของพืน้ที่การขาย และขาดการปรับปรุงเขตการขายใหเหมาะสมกับการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพการแขงขันที่เกิดขึ้น ณ เวลานั้น ยอมสงผลตอการปฏิบัติงานของพนกังาน
ขายที่รับผิดชอบเขตการขายนัน้ๆ     (ทวศัีกดิ์ สุวคนธ, 2538, น. 269-270)    เจาหนาที่การตลาดฯ 
ผูที่ไดดูแลรับผิดชอบพื้นที่การขายทีม่ีโครงการหมูบานเกดิใหมต้ังอยูจํานวนมาก โอกาสทีจ่ะเขาถึง
ลูกคายอมมมีากกวา  ทําการตลาดไดงายกวา  สามารถทํายอดขายไดดีกวาเจาหนาที่การตลาดฯ 
ที่ดูและรับผิดชอบพื้นที่การขายที่มโีครงการหมูบานเกิดใหมนอย  
 จากการศึกษาเพิ่มเติมโดยใชการทดสอบคาที  (t-test)  พบวา  เขตพืน้ทีก่ารขาย 
ตางกนัสงผลใหยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05   
ซึ่งการแบงเขตพื้นที่การขายในทีน่ี้จะพิจารณาจากปริมาณการเปดตัวของโครงการที่อยูอาศัยใหม
อัตราการขยายตัวดานอสังหาริมทรัพยของเขตพื้นทีน่ัน้ๆ ประกอบกบัขอมูลตัวเลขสถิติที่เกีย่วของ
กับตลาดที่อยูอาศัยและสินเชื่อที่อยูอาศยัโดยรวม แตเนือ่งจากขอมูลและตัวเลขที่ใชเปนเกณฑใน
การจัดสรรเขตพื้นที่เปนความลับทางธุรกจิของธนาคาร   ผูวิจัยจึงขออนุญาตที่จะไมเปดเผย 
รายละเอียดของการแบงเขตพื้นที่ดังกลาวในการวิจัยครั้งนี้  
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ขอเสนอแนะสําหรบัองคการ 
 
 1. เนื่องจากขอมูลที่ไดรับจากกลุมตัวอยางมีการกระจายตัวอยูในชวงที่จํากัด  
(Range Restriction)   การแจกแจงของขอมูลไมเปนแบบปกติ (Normal Distribution)  กลาวคือ 
กลุมตัวอยางมีอายุ  ประสบการณการทาํงานขาย และเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรีกระจาย
อยูในชวงตางๆ   คิดเปนสัดสวนที่ใกลเคียงกันมาก   หากธนาคารยงัคงเชื่อวาการคัดเลือก
พนักงานขายโดยพิจารณาจากเกณฑการคัดเลือกในปจจุบันทีธ่นาคารใชอยู   คือ ประสบการณ
การทาํงานขายและเกรดเฉลี่ยสะสมจะสามารถชวยใหองคการไดพนกังานขายที่มคุีณสมบัติ
เหมาะสมและสรางยอดขายในจํานวนทีเ่พิม่มากขึน้กวาเดิมใหแกองคการไดจริง ดังนั้น จึงเปนสิง่ที่
ทาทายสําหรับธนาคารในการคนหากลยทุธการสรรหาวาจางพนกังานขายที่มีประสบการณการ
ทํางานขายมานานและมีเกรดเฉลี่ยสะสมเมื่อสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาในระดับสูงมา
ปฏิบัติงานในตําแหนงเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะของธนาคาร เพื่อที่จะชวยใหสามารถหา
คําตอบใหกับงานวิจยันี้ในอนาคตไดวา ประสบการณการทํางานขายและเกรดเฉลี่ยสะสมมี
ความสัมพันธกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดฯ หรือไม   มีลักษณะความสัมพนัธเปนไปใน
ทิศทางใด    และมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธระหวางกนัมากนอยเพียงไร   นอกจากนี้ อาจชวยให
หาคําตอบเพิม่เติมตอไปไดอีกวา  เจาหนาที่การตลาดฯ  ที่มีประสบการณการทาํงานขาย และ
เกรดเฉลี่ยสะสม 
แตกตางกนัมยีอดขายสินเชือ่เคหะแตกตางกันหรือไม  เพราะในปจจุบันยังไมสามารถบอก
ความสัมพันธระหวางประสบการณการทาํงานขาย   เกรดเฉลี่ยสะสม  กับยอดขายของเจาหนาที ่
การตลาดฯ ได  
 2. จากการวิจยันี้ พบวา เกรดเฉลี่ยสะสมไมมีความสัมพนัธกับยอดขายของเจาหนาที่
การตลาดสินเชื่อเคหะ  แตในทางปฏิบัติ องคการธุรกิจหรือแมแตหนวยงานภาครัฐบาลจํานวน
มากนิยมที่จะใชเกณฑการคัดเลือกพนกังานโดยพิจารณาตัดสินจากเกรดเฉลี่ยสะสม (GPA) วา 
ผูสมัครคนใดไดรับเกรดเฉลี่ยสะสม (GPA) เมื่อคร้ังสําเรจ็การศึกษาสูงกวากัน และองคการกม็ักจะ
เลือกรับผูสมัครที่มีเกรดเฉลีย่สะสม (GPA) สูงกวาเขาทาํงาน  ตรงกนัขาม   ในทางทฤษฎีเราไม
สามารถบอกไดวาบุคคลที่สําเร็จการศึกษาจากสถาบนัการศึกษาซึ่งมมีาตรฐานการเรียนการสอน
ที่แตกตางกัน   ใครจะมีความเชี่ยวชาญดานวิชาการมากกวากนั ใครคือคนเกงที่มีโอกาสประสบ
ความสาํเร็จในการทํางานไดมากกวากัน โดยวัดจากเกรดเฉลี่ยสะสม (GPA)  เมื่อคร้ังสําเร็จ
การศึกษา   ผูวิจัยมีความเหน็วา ลักษณะงานที่แตกตางกัน   ตองการคุณสมบัติพื้นฐานของ
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คนทํางานที่ไมเหมือนกนั  ในขณะเดียวกนั เกรดเฉลี่ยสะสม (GPA) ก็มไิดเปนตัวทาํนายที่ดีสําหรับ
องคการเสมอไปวาบุคคลที่รับเขามาทํางานดวยนั้น จะสามารถประสบความสาํเร็จในการทํางาน
และสรางความเจริญกาวหนาใหกับองคการได  จงึเปนสิ่งสาํคัญสําหรับองคการเปนอยางมากที่
จะตองพยายามคนหาเครื่องมือการคัดเลือกที่มีประสิทธภิาพและเชื่อถอืไดจริงวาสามารถทาํนาย
ความสาํเร็จในการทํางานของบุคคลที่องคการวาจางเขามาทํางานดวย เพื่อประโยชนในการเฟน
หาบุคลากรที่เหมาะสมตอการทํางานในตาํแหนงงานนัน้จริงๆ เขาสูองคการ  
 3. ถึงแมผลการวิจัยที่ไดจะพบวา ลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุก เชาวนอารมณโดยรวม 
และองคประกอบของเชาวนอารมณทั้ง 5 ดาน ไดแก การสรางแรงจูงใจใหตนเอง การจัดระเบียบ
อารมณของตนเอง การตระหนกัรูในตนเอง การเหน็ใจผูอ่ืน และการมทีักษะทางสงัคม ไมมี
ความสัมพันธกับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชือ่เคหะ แตจะเห็นไดวากลุมตัวอยางมีระดบั
ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุก ระดับเชาวนอารมณโดยรวม และระดับองคประกอบของเชาวนอารมณ
ทั้ง 5 ดานอยูในเกณฑสูงทั้งสิ้น จงึเปนสิ่งที่องคการพงึใหความสนใจวา พนักงานขายหรือผูที่จะมา
ปฏิบัติงานในตําแหนงเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะของธนาคารนัน้  ตางมีคุณลกัษณะสําคัญ 
รวมกันคือ การเปนบุคคลทีม่ีความกระตือรือรนในการทํางาน รูจักวางแผน ดัดแปลง พัฒนาวธิีการ
ทํางานใหดีข้ึนกวาเดมิ มุงมัน่ อดทน จนกวาจะไดรับความสําเร็จจากงานทีท่ํา มีความมัน่ใจใน 
ตนเอง ควบคมุอารมณตางๆ  ของตนไดเปนอยางดี   รูจักที่จะปรับตัวและยืดหยุนตอสถานการณ
การทาํงานในรูปแบบตางๆ   สรางแรงจงูใจในการทํางานใหแกตนเองอยางสม่ําเสมอ   มีใจรักใน
งานบริการ และเขากับคนอ่ืนไดงาย  ทัง้หมดนี้เปนคุณสมบัติที่เดนชัดของผูที่มีลักษณะบุคลิกภาพ
เชิงรุกและเชาวนอารมณสูงซึ่งจะชวยใหเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะยงัคงสามารถที่จะ
ปฏิบัติงานขายตอไปไดอยางมีคุณภาพตามมาตรฐานทีค่วรจะเปนหรอืตามเกณฑทีอ่งคการ
ตองการ กลาวคือมีความตั้งใจและใฝรูในการทาํงานขาย   เพื่อใหไดมาซึ่งยอดขายสนิเชื่อเคหะ
จํานวนมากตลอดถึงมีความสุขในงานทีท่ํา   
 ดังนัน้  การคัดเลือกเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะของธนาคาร คุณสมบัติพื้นฐานที่
ผูสมัครพึงมีและธนาคารควรตรวจสอบกอนในเบื้องตน คือ การเปนผูที่มีลักษณะบคุลิกภาพเชงิรุก
และมีเชาวนอารมณที่เอื้อตอการทาํงานขายซึ่งธนาคารสามารถที่จะใชแบบสอบถามลักษณะ
บุคลิกภาพเชงิรุกและแบบสอบวัดเชาวนอารมณจากการวิจัยครั้งนี้คนหาคุณสมบัติดังกลาวจาก 
ผูสมัคร   เพื่อนํามาประกอบกับขอมูลที่ไดจากใบสมคัรและผลการสัมภาษณ  นํามาพิจารณา  
ตัดสินใจรับบุคคลที่เหมาะสมที่สุดเขารวมงานกับธนาคาร นอกจากนี้ เมื่อรับบุคคลเขามา
ปฏิบัติงานในตําแหนงเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะแลว ธนาคารตองไมละเลยที่จะพัฒนา 
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เสริมสราง และรักษาระดับลักษณะบุคลิกภาพเชงิรุกและเชาวนอารมณของเจาหนาที่การตลาด
อยางตอเนื่องดวยการจัดหลักสูตรการฝกอบรม การสัมมนาเชิงปฏิบัติการ ฯลฯ โดยวิทยากรที่มี
ความรูและความเชี่ยวชาญเฉพาะดานจากภายนอกองคการเสมือนกบัเมื่อคร้ังที่เขาเขามาเริ่มตน
ทํางานใหม เพื่อเปนการกระตุนแรงจูงใจและเติมพลังในการทํางานขายอยูเสมอ  
 4. เขตพื้นที่การขายที่เจาหนาที่การตลาดฯ แตละคนดูแลรับผิดชอบสามารถทีจ่ะทาํ
การเปลี่ยนแปลงไดเสมอ แตผูบริหารของธนาคารจะตองวิเคราะหและกระทําการสับเปล่ียนพื้นที่
การขายดวยความระมัดระวงัและรอบคอบเปนอยางยิ่ง เพื่อลดความเสี่ยงในการสญูเสีย
ความสัมพันธที่ดีซึ่งสรางสมมาเปนระยะเวลายาวนานกบัโครงการหมูบานในเขตพื้นที่การขายนัน้ๆ   
อันจะนําไปสูการสูญเสียโอกาสสําคัญในการใหบริการสินเชื่อที่อยูอาศัยแกลูกคารายยอยจาก 
โครงการเหลานั้นดวย  
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ขอเสนอแนะในการวิจยัครั้งตอไป 
 
 1. จากการวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง   จาํนวน 219 คน 
พบวา ขอมูลดานอายุ ประสบการณการทาํงานขาย และเกรดเฉลี่ยสะสมระดับปริญญาตรี มีการ
กระจายตวัแบบเกาะกลุมกนัอยูในชวงใดชวงหนึง่ (Restricted Range)  ขอมูลดังกลาวไมไดมีการ
กระจายตวัในชวงกวางครอบคลุมทุกชวงของตัวแปรที่กาํหนด   แสดงใหเหน็วา    กลุมตัวอยางมี
ความคลายคลึงกันมาก (Homogeneous)    การแจกแจงของขอมูลไมไดอยูในรูปของโคงปกต ิ  
(Normal Distribution)  ดังนั้น  จึงแทบจะไมมีโอกาสพบความสัมพนัธระหวางตวัแปรขางตนกับ
ยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ (Sprinthall, R.C., 1990, p. 207)  สําหรับผูที่ 
สนใจจะทําการศึกษาวิจยัตอยอดจากงานวิจัยนี้ ควรตรวจสอบขอมูลลักษณะสวนบุคคลของกลุม
ตัวอยางเพื่อใหเกิดความมัน่ใจกอนในเบือ้งตนวา ขอมลูลักษณะสวนบุคคลมีการกระจายตัวใน
ชวงกวางที่ครอบคลุมทุกชวงของตัวแปรทีก่ําหนดมากพอที่จะสามารถนํามาหาคาสมัประสิทธิ ์
สหสัมพนัธกับยอดขายได 
 2. การใชแบบสอบถามลักษณะบุคลิกภาพเชิงรุกและแบบสอบวัดเชาวนอารมณ 
ในงานวิจัยครัง้นี ้ผูตอบแบบสอบถามอาจตอบเบี่ยงเบนไปจากความเปนจริง โดยมแีนวโนมที่จะ
ตอบแบบสอบถามในลักษณะที่เขาขางตนเองสูง   เพื่อรักษาภาพลักษณของตนเองและใหผูอ่ืน
ประเมินตนเองวาด ี  ดังนั้น ในการวิจัยครัง้ตอไป จึงควรใชวิธีการอื่น เชน การสังเกตพฤติกรรม 
การสัมภาษณ การวเิคราะหเหตุการณสําคญั การจาํลองสถานการณ หรือการใหเพือ่นรวมงาน
หรือบุคคลใกลชิดอื่นรวมประเมิน  ฯลฯ  ควบคูไปกับการใชแบบสอบถาม เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูล
ลักษณะบุคลกิภาพเชงิรุกและเชาวนอารมณที่สอดคลองกับความเปนจริงมากที่สุด  

 3. ในการวิจยัครั้งตอไป เพื่อใหสามารถนาํผลที่ไดจากการศึกษาไปอางอิงไดใน
ระดับมหภาคหรือกับเจาหนาที่การตลาดสนิเชื่อเคหะของธนาคารอื่นๆ  ผูที่สนใจจะทําการศึกษา
วิจัยเรื่องนี้จงึควรขยายขอบเขตการศกึษาใหครอบคลุมทั้งประชากรทีเ่ปนเจาหนาทีก่ารตลาด 
สินเชื่อเคหะของธนาคารพาณิชยทุกแหงในประเทศไทย  เพื่อเปนตรวจสอบและยืนยันถงึ
ความสัมพันธระหวางตัวแปรที่ใชในการวจิัยครั้งนีก้ับยอดขายของเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะ 
อีกครั้ง  แตทัง้นี้ควรตรวจสอบขอมูลใหแนชัดกอนวาเจาหนาทีก่ารตลาดสินเชื่อเคหะของแตละ
ธนาคารไดรับผลตอบแทนจากการเสนอขายในรูปของเงนิคอมมิชชัน่ซึง่คิดเปนสัดสวนจาก 
ยอดขายสินเชือ่ที่ขายไดทัง้หมดในเดือนนัน้ๆ    ไมไดเปนพนักงานประจําที่รับเงนิเดอืนเทาๆ  กัน
ทุกเดือน   และจะตองทําการศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับยอดขายของเจาหนาที่
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การตลาดฯ ของแตละธนาคารในชวงระยะเวลาเดียวกนั ภายใตเงื่อนไขของสภาพการแขงขันทาง
ธุรกิจ   และสภาพตลาดอสงัหาริมทรัพยที่มีปริมาณเสนอซื้อ (Demand) และปริมาณเสนอขาย 
(Supply) เหมอืนกัน   สําหรบัเงื่อนไขอื่นๆ ที่เกี่ยวของกบัการขายผลิตภณัฑสินเชื่อเคหะ แตละ
ธนาคารจะแขงขันกนัที่อัตราดอกเบี้ยและวงเงนิกูเปนหลกั อาจจะมีรายละเอียดปลีกยอยอื่นๆ  
ของผลิตภัณฑที่แตกตางกนั  แตไมไดสงผลกระทบหรือเปนอุปสรรคตอการศึกษาความสัมพันธที่
จะจัดกระทาํขึน้สําหรับเจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะจากทุกธนาคารที่ไดรับการคัดเลือกเขาสู
การศึกษาวิจัย  
 4. ผูที่สนใจจะทําการศึกษาวจิัยเพื่อตอยอดองคความรูจากงานวิจัยนี้ อาจจะ
ทําการศึกษาเปรียบเทียบระหวางเจาหนาที่การตลาดฯ ของกลุมธนาคารตางชาตกิบัเจาหนาที่
การตลาดฯของกลุมธนาคารที่มีเจาของกิจการเปนคนไทย   เพื่อดูความแตกตางของทั้งสองกลุม
ธนาคารที่มีรูปแบบการบรหิารและการดําเนินกิจการทางการเงนิที่แตกตางกนั โดยเปนการศึกษา
ขยายผลใหเหน็ชัดวาตัวแปรตางๆ ที่ใชในการศึกษานี้ มีรูปแบบความสมัพันธกับยอดขายของ
เจาหนาที่การตลาดสินเชื่อเคหะที่สังกัดธนาคารที่มีวฒันธรรมและรูปแบบการดําเนนิงานตางกนั
อยางไร  ทัง้นี ้ความรูที่ไดจะเปนประโยชนในการวางแผนคัดเลือก ฝกอบรมและพัฒนาบุคลากร
ทางการขาย 
สินเชื่อขององคการตอไป   
 5. ในการศึกษาครั้งตอไปควรศึกษาเพิม่เตมิเกี่ยวกับตัวแปรบางตัว   อาท ิ แรงจงูใจ
ใฝสัมฤทธิ ์ (Need for achievement)  ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค  (AQ) 
บุคลิกภาพหาองคประกอบ (Big 5)  บุคลกิภาพแบบ MBTI ความรูสึกมีคุณคาในตนเอง  
(Self Esteem) หรือตัวแปรอื่นๆ ที่คาดวานาจะมีความสมัพันธกับยอดขายของพนักงานขายสินเชื่อ
ที่อยูอาศัยของธนาคาร เพื่อประโยชนในการสรรหาวาจางบุคลากรที่เหมาะสมที่จะมาปฏิบัติงาน
ในตําแหนงงานดังกลาว สามารถทีจ่ะสรางยอดขายสนิเชื่อเคหะไดสูงพรอมกับมีลักษณะอื่นๆ ที่
เกื้อกูลตอการสรางประโยชนใหกับองคการผูวาจาง   ตลอดถึงชวยในการพัฒนาศกัยภาพของ 
ผูปฏิบัติงานใหทาํงานอยางมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

 6. การวิจัยครัง้นี ้วัดเฉพาะผลการปฏิบัติงานเชิงปริมาณ โดยพิจารณาจากตวัเลข
ยอดขายสินเชือ่เคหะของเจาหนาทีก่ารตลาดเทานัน้ หากผูวิจัยตองการใหผลการวิจยัมีความ
สมบูรณและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น  ควรวัดผลการปฏิบัติงานเชิงคุณภาพของเจาหนาที่การตลาด
สินเชื่อเคหะควบคูไปดวย ซึง่อาจพิจารณาจากคุณภาพการบริการ โดยมีเกณฑการประเมินที่เปน
มาตรฐาน ชัดเจน โปรงใส สามารถตรวจสอบได และเปนทีย่อมรับภายในองคการนัน้ๆ 


