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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
 

ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 
 

 การทํางานในภาวะปจจุบันไมวาจะเปนงานสายอาชีพใด หรือธรุกิจใดลวนตอง
ประสบปญหาอุปสรรคและการแขงขันทางการตลาด เนื่องจากความกาวหนาทางเทคโนโลยีและ
การสงผานขอมูลที่รวดเร็วข้ึน ทําใหผูคนจํานวนมากมายสามารถรวมมือและแขงขันกับผูอ่ืนได
อยางรวดเร็วและเทาเทยีมกนัอยางที่ไมเคยปรากฏมากอน และจําเปนตองปรับเปล่ียนวิธคีิดใน
ฐานะปจเจกบคุคลที่ตองแขงขันกบัปจเจกบคุคลจากทั่วโลก (รอฮีม ปรามาท, 2549, น.16)  ไม
เฉพาะแตภายในองคการ ระหวางองคการ หรือตลาดภายในประเทศ ดงัที่เปนมาแตในอดีต ใน
ภาวะที่การแขงขันสูงและตองการความกระตือรือลนในการทํางาน ยอมมีส่ิงทดสอบมากมายวา
บุคคลสามารถจะผานพนภาวะดังกลาวจนทําใหตนเองประสบความสําเร็จในการทํางานไดหรือไม 
ซึ่งจําเปนตองมวิีธคีิดแบบใหมที่มปีระสิทธผิลและสามารถนาํมาใชไดทันที นั่นคือแนวคดิเกีย่วกับ
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค (Adversity Quotient) หมายถึง ความสามารถใน
การเผชญิและฟนฝาอุปสรรค และความยากลําบากหรือความฉลาดในการฝาวิกฤติ ซึ่งศกึษาและ
พัฒนาโดย พอล จี. สตอลทซ (Stoltz, 1997, pp.11-13 ) พบวา ความสามารถในการเผชญิและ
ฟนฝาอุปสรรคเปนสวนสําคญัทาํใหคนประสบความสําเร็จนอกเหนือจากเชาวนปญญา (IQ) และ
ความสามารถทางอารมณ (EQ) ทําใหบุคคลสามารถควบคุมปลายทางของชีวิต ชวยใหเขาใจและ
พฒันาความทะเยอทะยานและแรงจงูใจของบคุคลอยางถาวร และนําบุคคลไปสูชีวิตทีม่ี
ความหมายมากข้ึน 
 ทฤษฎีของความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค การประเมนิและเคร่ืองมอื
ที่ใชสามารถขยายขอบเขตความมีประสิทธิผลของทีมงาน ครอบครัว องคการ รวมถึงใชในการ
ทํานายผลการปฏิบัตงิาน แรงจูงใจ การมีอํานาจ ความมผีลิตผล ความสามารถในการฟนตัว เปน
ตน ในสวนองคการการความเขาใจบทบาทของความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคจะมี
ผลตอควมสําเร็จอยางตอเนื่องขององคการ ทําใหสามารถปรับตัวและฟนตัวจากวิกฤติไดเร็ว สวน
ในฐานะผูนําการจะสงเสริมในผูตามมพีฤตกิรรมและวัฒนธรรมของความสามารถในการเผชญิ
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และฟนฝาอุปสรรค สามารถทําไดโดยการนิยามจดุมุงหมายขององคการใหชัดเจน และให
เปาหมายของบคุคลและองคการไปในทศิทางเดียวกนั รวมทั้งผูนําตองสามารถพูดจูงใจใหผูตาม
เห็นถึงวิสัยทศันทีเ่ปนไป วิสัยทัศนทีเ่กิดจากแรงบนัดาลใจ และวิสัยทัศนที่ปรับปรุงใหดีข้ึน
ตลอดเวลา 
 การนิยามจดุมุงหมายและการกําหนดเปาหมายของบคุคลและองคการเกี่ยวเนื่องกบั
การตั้งเปาหมาย (Goal Setting) ซึ่งเปนการกําหนดทิศทางในการทํางาน แตลําพังการ
ตั้งเปาหมายไมสามารถทําใหบุคคลบรรลุเปาหมายและประสบความสําเร็จในการทํางานได จาก
การศึกษาของลอคค และลาธาม (Locke and Latham, 1990, p.124) กลาววาเปาหมายทีบุ่คคล
ไมไดใชความพยายามอยางแทจริงไมถือเปนเปาหมายและยอมไมกอใหเกิดการกระทําที่ตามมา 
และการที่บุคคลมคีวามพยายามอยางแทจริงสามารถอธบิายไดวาบุคคลนัน้มคีวามผูกพนัใจตอ
เปาหมาย (Goal Commitment) บรูซ เอลคิน (Elkin, 2006) ที่ปรึกษาทางความสําเร็จและการ
ดําเนินชีวิต ไดกลาววา ความผูกพันใจตอเปาหมาย ผลลัพธที่เกดิข้ึนและความคิดสรางสรรคจะ
เพิ่มข้ึนจากความเขาใจของบุคคลที่มตีอความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคและความรู
วาทําอยางไรจึงจะเปล่ียนการตอบสนองตออุปสรรคในระดับต่ําไปยังการตอบสนองตออุปสรรคใน
ระดับสูงได ความผูกพันใจตอเปาหมายเปนตัวแปรใหบุคคลบรรลุซึ่งเปาหมายที่ตั้งไวโดยใชทัง้
ความพยายามและเวลาเพื่อบรรลุถึงเปาหมายเดิมที่ตั้งไวโดยไมละทิ้งหรือเปล่ียนไปสูเปาหมายที่
ต่ํากวา 
 ถึงแมความผูกพันใจตอเปาหมายจะมคีวามสําคัญในทฤษฎีการตั้งเปาหมาย แตที่
ผานมายงัพบปญหาเกี่ยวกับการวัดคาความผูกพันใจตอเปาหมายและการเลือกใชวิธีการวัดคา
ความผูกพันใจตอเปาหมาย โดยฮอลเลนเบค ไคลน โอเลียรี และไรท (Hollenbeck, Klein, 
O’Leary and Wright, 1989, p.952) พบวามีปญหา 2 ประการในการวัดคาความผูกพันใจตอ
เปาหมาย ซึ่งเปนขอจาํกัดสําหรับงานวิจัยในอนาคต ไดแก ไมมขีอตกลงอยางเอกฉันทถงึวิธกีารวัด
คาความผูกพันใจตอเปาหมาย ไมมคีาความตรงเชงิโครงสราง (Construct Validity) และไมมีคา
ความเที่ยงที่นาเชื่อถือ (Reliabilty) และไมมีขอตกลงอยางเปนเอกฉันทถึงชวงเวลาในการวัดคา
ความผูกพันใจตอเปาหมาย และจากการศกึษาของ ทับบ และดาหล (Tubbs and Dahl, 1991, 
p.708) ก็พบปญหาในวิธีวัดความผูกพนัใจตอเปาหมายทีแ่ตกตางกัน คือ วัดโดยวิธรีายงานตนเอง 
( Self- report) และการวัดโดยเปรียบเทียบความแตกตางระหวางเปาหมายของบคุคลกบั
เปาหมายที่ไดรับมอบหมาย (Personal goal- Assigned goal Discrepancy) มีผลตอ
ความสัมพันธระหวางเปาหมายและผลการปฎิบัติงานดวย 
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 ลอคค และลาธาม (Locke and Latham, 2001, p.5) กลาววา บุคคลจะมคีวาม
ผูกพันใจตอเปาหมายเมื่อเปาหมายมคีวามสําคญัและบุคคลนั้นมีความเชื่อมัน่วาเขาสามารถ
บรรลุเปาหมายได และจากงานของยูคล (Yukl, 1998, p.176) พบวา ความผูกพันใจในงานเปน
ผลลัพธอยางหนึ่งของวิธีการสรางอิทธิพล (Influence Tactics) ซึ่งหมายถึง ความสามารถในการ
สรางอิทธพิลซึ่งเปนกระบวนการอยางไมเปนทางการโดยใชทักษะและความสามารถเชงิบคุคล
เพื่อใหมีผลตอพฤติกรรมของผูอ่ืน โดยพบวาวิธีการสรางอิทธิพล ไดแก การใหคําปรึกษา 
(Consultation) การสรางแรงบันดาลใจ (Inspiration Appeals) และการโนมนาวดวยเหตุผล 
(Rational Persuasion) จะทําใหความผูกพันใจของผูมุงหวังที่มตีอเนื้องานเพิ่มข้ึน (Yukl, Kim 
and Falbe, 1996, p.309 และ Yukl and Tracey, 1992, p.525) และจากงานของ สตอลทซ 
(Stoltz, 1997, p.240) ยังใชลักษณะของความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคของผูนําที่
ทรงอิทธพิลมาใชในการวิเคราะหความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคขององคการ 
เนื่องจากผูนําตองมคีวามสามารถสรางแรงบนัดาลใจได (Stoltz, 1997, p.265) ซึ่งเปนวิธกีารหนึ่ง
ในการสรางอิทธิพล 
 ยูคล, คิม และฟาลเบ (Yukl, Kim and Falbe, 1996, p.309) กลาววาความสามารถ
ในการมอิีทธพิลตอผูใตบังคับบญัชา เพื่อนรวมงาน และหวัหนางาน เปนขอกําหนดหลักของ
ผูจัดการที่มปีระสิทธภิาพ และเฟท (Faeth, 2004, p.21) กลาววา อิทธพิลจะเปนตัวกําหนดการ
เปล่ียนแปลง พฤตกิรรม ความเชื่อ และ/หรือ คุณคาของบคุคลหรือกลุม และจากการศึกษาของ 
อีฟเลธ และพิลลุทลา (Eveleth and Pillutla, 2003, p.153) พบวาผลปฏิบัติงานข้ึนอยูกับผลลัพธ
ของวิธีการสรางอิทธิพล 
 จากทฤษฎีและผลงานวิจยัที่กลาวมาขางตน ทําใหผูวิจัยตองการศึกษาวา 
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค ความผูกพนัใจตอเปาหมาย และวิธีการสราง
อิทธิพลที่แตกตางกันสงผลตอผลปฏิบัติงานอยางไร และผลจากการศึกษาในตางประเทศจะ
คลายคลึงหรือแตกตางกับการศกึษาในประเทศไทยหรือไม ความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคที่แตกตางกันมีผลตอความผูกพนัใจตอเปาหมายและวิธีการสรางอิทธิพลอยางไร และใน
ประเทศไทยมีการเลือกใชวิธีการสรางอิทธิพลแบบใดบาง และมีผลตอความผูกพันใจตอเปาหมาย
อยางไร และผูวิจัยยังตองการพัฒนาขอคําถามและแบบสอบวัดความสามารถในการเผชญิและฟน
ฝาอุปสรรค ความผูกพันใจตอเปาหมาย และวิธกีารสรางอิทธพิล ที่เหมาะสมและใชงานไดจริงใน
วัฒนธรรมไทยดวย จึงนําไปสูการศกึษาวิจยัในคร้ังนี้ โดยผูวิจัยสนใจที่จะศกึษา ความสามารถใน
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การเผชญิและฟนฝาอุปสรรค ความผูกพันใจตอเปาหมาย และวิธีการสรางอิทธิพล ที่สงผลตอผล
การปฏิบัติงาน โดยศกึษาจากนักธรุกิจในธรุกิจขายตรงหลายชั้น  

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาวาความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค ความผูกพันใจตอ
เปาหมาย และวิธกีารสรางอิทธพิลที่แตกตางกันสงผลตอผลปฏิบัติงานของนักธรุกิจอิสระของธรุกจิ
ขายตรงหลายชั้นอยางไร 
 2. เพื่อศึกษาวาความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคและวิธกีารสราง
อิทธิพลที่แตกตางกันสงผลตอความผูกพันใจตอเปาหมายอยางไร 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธระหวางความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคกับ
ความผูกพันใจตอเปาหมาย และความสัมพนัธระหวางวิธกีารสรางอิทธพิลกบัความผูกพันใจตอ
เปาหมาย 
 4. เพื่อสรางสมการทํานายผลปฏิบัติงานของนักธรุกิจอิสระในธรุกจิขายตรงหลายชัน้ 
 

ขอบเขตการวิจยั 
 
 การวิจัยนี้ ประชากร คือ กลุมนักธรุกจิอิสระของธรุกิจขายตรงแบบหลายชั้นในกลุม
การเรียนรูของบริษัทแหงหนึ่ง ในเขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร จํานวน 600 คน กลุมตัวอยางที่
ตองการศึกษา 240 คน 
  

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 
 1. ทําใหเขาใจวาความแตกตางของความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค 
ความผูกพันใจตอเปาหมาย และวิธีการสรางอิทธพิล สงผลตอผลการปฎิบัติงานอยางไร 
 2. ทําใหเขาใจวาความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคและวิธกีารสราง
อิทธิพลสงผลตอความผูกพันใจตอเปาหมายอยางไร 
 3. ทําใหเขาใจความสัมพนัธของความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค 
ความผูกพันใจตอเปาหมาย และวิธีการสรางอิทธิพล 
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 4. สามารถนําผลการศึกษานี้ไปใชเปนขอมลูพืน้ฐานสําหรับการศึกษาวิจัยทีจ่ะขยาย
วงกวางตอไป ซึ่งสามารถนําไปประยุกตใชทั้งในชีวิตประจาํวัน ทั้งในการมีปฏิสัมพนัธกับคนรอบ
ขาง และการทํางานในองคการตางๆ 
 

คําจํากัดความทีใ่ชในงานวิจัย 
 
 1. ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค (Adversity Quotient) หมายถึง 
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค และความยากลําบาก หรือความฉลาดในการฝา
วิกฤติ ซึ่งถือเปนปจจัยที่สําคัญที่สุดในการประสบความสําเร็จชีวิต โดยแบงเปน 4 มิต ิคือ 
 1.1 การควบคุม (C = Control) วัดจากการรับรูถงึการควบคุม หมายถงึ บคุคล
สามารถมีอิทธิพลในทางบวกตอสถานการณ และความสามารถในการควบคุมความรับผิดชอบ
ของตนเองตอสถานการณนัน้โดยใชการสรางอิทธพิลเชงิบวก 
 1.2 ความรับผิดชอบตอปญหา (O = Ownership) หมายถึง ความรับผิดชอบตอ
ปญหา และปริมาณของปญหาที่บุคคลจะรับสถานการณนั้นเปนของตนเองเพื่อปรับปรุงใหดีข้ึน 
โดยไมคํานงึถึงสาเหตุของปญหา 
 1.3 การขยายตัวของปญหา (R = Reach) หมายถึง ความสามารถในการนําอุปสรรค
ออกจากพื้นที่ในการทํางานและชีวิตของบุคคลนั้น เปนการกําหนดวาบุคคลรับรูปริมาณของ
ปญหาวามีอยูหรือเดนชัดมากเพียงใด 
 1.4 การรับรูถึงระยะเวลาที่ตองอดทน (E = Endurance) หมายถึง การที่บุคคลรับรู
วาปญหาหรืออุปสรรคยังคงอยูเปนระยะเวลายาวนานเทาใด 
 2. ความผูกพันใจตอเปาหมาย (Goal Commitment) หมายถึง การเพิ่มความ
พยายามและเวลา เพื่อใหประสบความสําเร็จตอเปาหมายดั้งเดิมและตัง้ใจอยางแนวแนที่จะไมละ
ทิ้งเปาหมาย หรือเปล่ียนไปยังเปาหมายที่ต่ํากวา  
 3. วิธีการสรางอิทธิพล (Influence Tactics) หมายถงึ ความสามารถในการสราง
อิทธพิลซึ่งเปนกระบวนการอยางไมเปนทางการโดยใชทักษะและความสามารถเชงิบุคคลเพื่อใหมี
ผลตอพฤติกรรมของผูอ่ืน แบงเปน 9 วิธ ีไดแก 
 3.1 อํานาจตามกฎ (Legitimating Tactics) หมายถงึ ผูสรางอิทธพิลหาทางสรางกฎ
ข้ึนเพื่อสนับสนนุขอเรียกรอง โดยอางถึงอํานาจหนาที่หรือสิทธิ์ในการกระทําดังกลาว หรือยืนยัน
ดวยนโยบาย กฎ ขอควรกระทํา และการกระทําที่สืบทอดกันมาในองคการ 
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 3.2 การโนมนาวดวยเหตุผล (Rational Persuasion) หมายถึง ผูสรางอิทธิพลใช
ขอเท็จจริงและเหตุการณจริงในการชักจูงบุคคลเปาหมายใหเห็นวาขอเรียกรองสามารถดําเนินการ
ได และมผีลในการบรรลุวัตถปุระสงคของงาน รวมทัง้การเพิ่มขอคิดเหน็และการอางอิงเพื่อใหเกิด
การยอมรับ 
 3.3 การสรางแรงบันดาลใจ (Inspirational Appeal) หมายถึงผูสรางอิทธิพลสรางขอ
เรียกรองหรือขอเสนอที่กระตุนความกระตอืรือลนของบุคคลเปาหมาย โดยโนมนาวใหเห็นถึง
คุณคา, อุดมคติ และแรงบันดาลใจของบุคคลเปาหมาย และการเพิ่มความเชื่อมั่นของบคุคล
เปาหมาย โดยไมมกีารใหสัญญาถึงรางวัลที่เปนรูปธรรม 
 3.4 การใหคําปรึกษา (Consultation) หมายถึง ผูสรางอิทธิพลใหบคุคลเปาหมายมี
สวนรวมในการวางกลยทุธ กจิกรรม หรือการเปล่ียนแปลง โดยใหการสนับสนนุและความ
ชวยเหลือ และเตม็ใจที่จะปรับเปล่ียนขอเสนอตามที่บคุคลเปาหมายแนะนาํ 
 3.5 การแลกเปล่ียน (Exchange) หมายถึง ผูสรางอิทธิพลเสนอการแลกเปล่ียนส่ิงที่
ชื่นชอบ แสดงความเต็มใจที่จะแลกเปล่ียน หรือสัญญาที่จะแบงผลประโยชนให ถาบุคคล
เปาหมายชวยใหงานประสบความสําเร็จ 
 3.6 เสนหสวนบุคคล (Personal Appeals) หมายถึง ผูสรางอิทธพิลดึงดูดความรูสึก
ของบุคคลเปาหมายในเร่ืองความภักดีและมติรภาพ เมื่อตองการบางสิ่งบางอยาง โดยเฉพาะส่ิงที่
อยูนอกเหนือจากการทํางานที่อยูในสวนรับผิดชอบของบคุคลเปาหมาย 
 3.7 การประจบเอาใจ (Ingratiation) หมายถงึ ผูสรางอิทธพิลใชคําชมเชย การ
ประจบ พฤติกรรมทีเ่ปนมติร หรือพฤตกิรรมใหความชวยเหลือ เพื่อใหบุคคลเปาหมายอารมณดี
หรือรูสึกดีตอผูสรางพฤติกรรมมากข้ึน กอนที่จะเรียกรองบางส่ิงบางอยาง 
 3.8 การสรางแรงกดดัน (Pressure) หมายถงึ ผูสรางอิทธพิลใชความตองการ การ
คุกคาม ความถี่ในการตรวจสอบ หรือเคร่ืองชวยจํา เพือ่ทาํใหบุคคลเปาหมายกระทาํส่ิงที่ผูสราง
อิทธิพลตองการ 
 3.9 การขอความรวมมือ (Coalition Tactics) หมายถึง ผูสรางอิทธิพลมองหาความ
ชวยเหลือจากผูอ่ืนในการโนมนาวบุคคลเปาหมายใหกระทําบางส่ิง หรือใชการสนับสนุนจากผูอ่ืน
เพื่อเปนเหตุผลใหบุคคลเปาหมายคดิเห็นตรงกัน 
 4. การขายตรง หมายถึง การทําตลาดสินคาอุปโภคบริโภคในลักษณะของการ
นําเสนอขายตอผูบริโภคโดยตรง ณ ที่อยูอาศัยของผูบริโภคหรือที่อยูอาศัยของผูอ่ืน ณ ทีท่ํางาน
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ของผูบริโภคหรือที่อ่ืนๆ ซึ่งหางจากทีต่ั้งรานคาปลีกถาวร ทั้งนี้โดยนักธรุกจิอิสระใชการอธิบายหรือ
การสาธิตสินคาเปนกลยทุธหลักในการเสนอขาย  
 5. ระบบการตลาดการขายตรงหลายชัน้ หมายถงึ เปนการขายปลีกผลิตภัณฑใหแก
ลูกคาถึงบานโดยนกัธรุกิจทั้งหญิงและชาย และหานกัธรุกจิในองคกรเพิม่เตมิ การสรางแรงจูงใจ 
การสงเสริมและฝกอบรมนกัธรุกจิเหลานั้นเกีย่วกับวิธกีารขายผลิตภัณฑ คาตอบแทนจะรวมถึง
เปอรเซ็นตของยอดขายรวมทั้งหมดในกลุมและรายไดจากการขายปลีกใหแกลูกคา 
 6. นักธรุกิจอิสระ หมายถงึ บคุคลซึ่งไดรับโอนกรรมสิทธิ์ในสินคาหรือบริการจาก
บริษัทผูประกอบธุรกิจขายตรง และนําสินคาหรือบริการดังกลาวไปเสนอขายตรงตอผูบริโภค  
 7. ผลปฏิบัติงาน หมายถึง ผลจากการปฏิบัตงิานพื้นฐานของนักธรุกจิอิสระ โดย
แบงเปน 3 สวน ไดแก 
 7.1 ยอดธุรกิจ คิดจาก คะแนนสินคาที่ขายไดในแตละเดือนโดยเปนยอดรวมของทั้ง
องคกร หนวยเปน คะแนน 
 7.2 จํานวนผูสมัครใหม คดิจาก จํานวนผูสมคัรใหมในแตละเดือน ทั้งผูสมคัรเปนนกั
ธุรกิจ (Amway Business Owner) และแบบเปนสมาชกิซือ้สินคาราคาทุน (Member) หนวยเปน 
คน 
 7.3 จํานวนคร้ังที่เขาประชมุ คิดจากจํานวนคร้ังที่นกัธรุกจิเขารวมงานประชมุ และ
การฝกอบรมตามกําหนดเวลาในแตละเดือน หนวยเปน คร้ัง 
 8. นักธรุกจิระดบัแพลทตนิัม หมายถงึ นักธรุกิจที่มสีวนลด 21% เปนเวลา 6 เดือน 
โดยที่มี 3 เดือนตดิตอกันภายในระยะเวลา 12 เดือนใดๆ  
 9. นักธรุกจิระดบัไพลิน หมายถงึ นักธรุกิจที่มคีุณสมบตัเิปนนักธรุกจิระดบัแพลท
ตินัมและใหการสปอนเซอรสวนตวัหรือรับรองแกกลุมธรุกจิ 21% อยางนอย 2 กลุม และจะตอง
ดํารงคุณสมบตัิไมนอยกวา 6 เดือนใดๆ ภายในปบัญช ี
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