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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจัยเร่ือง ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค ความผูกพันใจตอ
เปาหมาย และวิธกีารสรางอิทธพิลที่สงผลตอผลปฏิบตัิงานของนักธรุกจิอิสระในธรุกิจขายตรง
หลายชัน้ มวัีตถุประสงคการวิจัย ดังนี ้
 1. เพื่อศึกษาความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค ความผูกพันใจตอ
เปาหมาย และวิธกีารสรางอิทธพิลที่แตกตางกันที่สงผลตอผลปฏิบัติงานของนักธรุกจิอิสระของ
ธรุกจิขายตรงหลายชัน้ 
 2. เพื่อศึกษาความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคและวิธกีารสรางอิทธพิลที่
แตกตางกันที่สงผลตอความผูกพนัใจตอเปาหมาย 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธระหวางความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคกบั
ความผูกพันใจตอเปาหมาย และความสัมพนัธระหวางวิธกีารสรางอิทธพิลกบัความผูกพันใจตอ
เปาหมาย 
 4. เพื่อสรางสมการทํานายผลการปฏิบัตงิานของนักธรุกิจอิสระในธรุกจิขายตรง
หลายชัน้ 
 ประชากรในการศกึษาคร้ังนี้ คือ นักธรุกจิอิสระในธรุกิจขายตรงหลายชั้นองคกรหนึ่ง 
ซึ่งมศีูนยการเรียนรูอยูในเขตคลองเตย จํานวน 600 คน ผูวิจัยไดสงแบบสอบถามไปยังกลุม
ตัวอยาง 240 ชุด ไดรับแบบสอบถามกลับคนืมา 195 ชุด และไดคัดเลือกแบบสอบถามที่สมบูรณ
มาใชในงานวิจัยจาํนวน 185 ชุด คิดเปนรอยละ 77.08 
 เคร่ืองมอืที่ใชในการวิจยัม ี4 สวน ไดแก สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกีย่วกับขอมลู
ทั่วไปของกลุมตวัอยาง ไดแก เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ ระยะเวลาที่เขารวมธรุกจิขายตรง 
ลําดบัข้ันความสําเร็จ รวมทั้งเปาหมายและผลปฏิบัติงานซึ่งแบงออกเปน 3 ดาน ไดแก จํานวนคร้ัง
ที่เขาประชมุ จํานวนผูสมคัรใหม และยอดธุรกจิในเดือนทีผ่านมา สวนที่ 2 เปนแบบสอบถาม
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค ซึ่งผูวิจยัไดดัดแปลงมาจากแนวทางของสตอลทซ 
(Stoltz, 1997) โดยแบงความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคออกเปน 4 มิต ิไดแก การ
ควบคุม (Control) ความรับผิดชอบตอปญหา (Ownership) การขยายตัวของปญหา (Reach) 
และการรับรูถึงระยะเวลาที่ตองอดทน (Endurance) สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามความผูกพนัใจตอ
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เปาหมาย ซึ่งดัดแปลงและพัฒนาจากแบบสอบถามของ ลอคค และลาธาม (Locke and Latham, 
1990) และสวนที่ 4 เปนแบบสอบถามวิธกีารสรางอิทธพิล โดยแปลและดัดแปลงมาจาก
แบบสอบถามของ ยูคล (Yukl, 2000) แบงออกเปน 9 วิธีการ ไดแก อํานาจตามกฎ (Legimating) 
การโนมนาวดวยเหตุผล (Rational Persuasion) การสรางแรงบันดาลใจ (Inspirational Appeal) 
การใหคําปรึกษา (Consultation) การแลกเปล่ียน (Exchange) เสนหสวนบุคคล (Personal 
Appeals) การประจบเอาใจ (Ingratiation) การสรางแรงกดดัน (Pressure) และการขอความ
รวมมือ (Coalition) 
 การวิเคราะหขอมลู ทําโดยใชเคร่ืองคอมพวิเตอรประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป
สําหรับการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistical Package for the Social Science : SPSS for 
Windows) ในการหาคาความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉล่ียเลขคณติ (Mean) 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การทดสอบที (t-test) การวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) คาสหสัมพนัธเพยีรสัน (Pearson’s Correlation) และ
การวิเคราะหถดถอยพหุคูณแบบข้ันตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
 

สรุปผลการวิจัย 
 
1. การวิเคราะหสถิตเิชงิพรรณนา 
 
1.1 ลักษณะขอมูลทั่วไป 
 จากการศึกษาพบวา นักธรุกิจอิสระ เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คือ เปนเพศหญงิ 
จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 51.9 และเปนเพศชาย จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 48.1 สวน
ใหญมีอาย ุ25 ปข้ึนไปแตไมเกิน 33 ป จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 50.8 รองลงมามีอาย ุ18 ป
ข้ึนไปแตไมเกิน 25 ป มีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 44 สวนใหญมกีารศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 80 รองลงมาคือระดับปริญญาโท จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
11.9 อาชีพสวนใหญของกลุมตวัอยาง คือ พนกังานบริษัท มจีํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 46.5 
รองลงมาคือ ธุรกิจสวนตัว จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 15.7 ระยะเวลาเขารวมธุรกิจขายตรง
สวนใหญอยูในชวง 1 ปข้ึนไปแตไมถึง 3 ป และชวงมากกวา 5 ป ข้ึนไป มีจํานวนเทากันคือ 47 คน 
คิดเปนรอยละ 25.4 และสวนใหญมลํีาดับข้ันความสําเร็จอยูที่ระดับ 21 เปอรเซ็นตถึงแพลทตนิัม 



 
 

 

101 

มีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 39.5 รองลงมาคือระดับ 3 เปอรเซน็ตถงึ 9 เปอรเซน็ต จํานวน  48 
คน คิดเปนรอยละ 25.9 
 
1.2 การวิเคราะหระดับความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค 
 นักธรุกจิอิสระ มคีวามสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคในระดับสูง (คากลาง 
= 4.66) โดยเมื่อพจิารณามิติของความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค พบวา นกัธรุกจิ
อิสระ มีมิติของการรับรูถึงระยะเวลาที่ตองอดทนมากที่สุด (คากลาง = 4.80) รองลงมา คือ การ
ควบคุม (คากลาง = 4.78) การขยายตัวของปญหา (คากลาง = 4.67)  และสุดทายคือความ
รับผิดชอบตอปญหา (คากลาง = 4.60) 
 
1.3 การวิเคราะหระดบัความผูกพนัใจตอเปาหมาย 
 นักธรุกจิอิสระ มรีะดับความผูกพนัใจตอเปาหมายอยูในระดับปานกลาง (X = 4.03) 
 
1.4 การวิเคราะหระดบัวิธกีารสรางอิทธพิล 
 นักธรุกจิอิสระ มคีะแนนวิธกีารสรางอิทธพิลในดานการใหคําปรึกษาสูงที่สุด (X = 
4.05) รองลงมาคือ การโนมนาวดวยเหตุผล (X = 3.88) การประจบเอาใจ (X = 3.66) และวิธีการที่
มีคะแนนเฉล่ียนอยที่สุด คือ เสนหสวนบุคคล (X = 2.81) 
 
1.5 การวิเคราะหระดบัผลปฏิบัติงาน 
 นักธรุกจิอิสระ มผีลปฏิบัติงานดานจํานวนคร้ังทีเ่ขาประชมุเฉล่ีย 8 คร้ังตอเดือน ถือ
เปนระดบัสูง จํานวนผูสมคัรใหมเฉล่ีย 3 คน อยูในระดับสูง และมยีอดธุรกิจเฉล่ีย 71,436.20 
คะแนน ถือวาอยูในระดับปานกลาง 
 
2. การทดสอบสมมติฐาน 
 
จากการทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยไดผลการทดลองสรุปไดดังตอไปนี ้
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ตารางที่ 5.1 
สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 
สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบ 

1. ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคแตกตางกันมผีลตอผลการ
ปฏิบัติงานแตกตางกัน 

 

1.1 ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคแตกตางกันมจีํานวนคร้ังที่
เขาประชมุแตกตางกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

1.2 ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคแตกตางกันมจีํานวน
ผูสมัครใหมแตกตางกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.3 ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคแตกตางกันมยีอดธุรกิจ
แตกตางกัน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2. ความผูกพันใจตอเปาหมายแตกตางกันมผีลตอผลปฏิบตัิงานแตกตางกัน  
2.1 ความผูกพันใจตอเปาหมายแตกตางกนัมจีํานวนคร้ังทีเ่ขาประชมุแตกตาง
กัน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.2 ความผูกพันใจตอเปาหมายแตกตางกนัมจีํานวนผูสมคัรใหมแตกตางกนั ปฏิเสธสมมติฐาน 
2.3 ความผูกพันใจตอเปาหมายแตกตางกนัมยีอดธุรกจิแตกตางกัน ยอมรับสมมติฐาน 
3. ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคแตกตางกันมคีวามผูกพนัใจ
ตอเปาหมายแตกตางกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

4. ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคมคีวามสัมพนัธทางบวกกับ
ความผูกพันใจตอเปาหมาย 

ยอมรับสมมติฐาน 

5. วิธีการสรางอิทธิพลแตกตางกันมผีลตอความผูกพันใจตอเปาหมาย
แตกตางกัน 

ยอมรับสมมติฐาน 

6. วิธีการสรางอิทธิพลมีความสัมพันธทางบวกกับความผูกพนัใจตอเปาหมาย  
6.1 อํานาจตามกฎมีความสัมพันธทางบวกกับความผูกพนัใจตอเปาหมาย ปฏิเสธสมมติฐาน 
6.2 การโนมนาวดวยเหตุผลมคีวามสัมพนัธทางบวกกบัความผูกพันใจตอ
เปาหมาย 

ยอมรับสมมติฐาน 

6.3 การสรางแรงบันดาลใจมีความสัมพนัธทางบวกกับความผูกพันใจตอ
เปาหมาย 

ยอมรับสมมติฐาน 
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ตารางที่ 5.1 (ตอ) 
สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 
สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบ 

6.4 การใหคําปรึกษามคีวามสัมพนัธทางบวกกับความผูกพนัใจตอเปาหมาย ยอมรับสมมติฐาน 
6.5 การแลกเปลี่ยนมคีวามสัมพนัธทางบวกกับความผูกพนัใจตอเปาหมาย ปฏิเสธสมมติฐาน 
6.6 เสนหสวนบุคคลมคีวามสัมพนัธทางบวกกบัความผูกพันใจตอเปาหมาย ปฏิเสธสมมติฐาน 
6.7 การประจบเอาใจมคีวามสัมพนัธทางบวกกบัความผูกพันใจตอเปาหมาย ปฏิเสธสมมติฐาน 
6.8 การสรางแรงกดดันมคีวามสัมพนัธทางบวกกบัความผูกพนัใจตอ
เปาหมาย 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

6.9 การขอความรวมมือมีความสัมพันธทางบวกกับความผูกพันใจตอ
เปาหมาย 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

7. วิธีการสรางอิทธิพลแตกตางกันมผีลตอผลปฏิบัติงานแตกตางกัน  
7.1 วิธกีารสรางอิทธพิลแตกตางกันมจีํานวนคร้ังที่เขาประชมุแตกตางกัน ยอมรับสมมติฐาน 
7.2 วิธกีารสรางอิทธพิลแตกตางกันมจีํานวนผูสมัครใหมแตกตางกัน ปฏิเสธสมมติฐาน 
7.3 วิธกีารสรางอิทธพิลแตกตางกันมยีอดธุรกิจแตกตางกนั ยอมรับสมมติฐาน 
 

การอภิปรายผลการวิจัย 
 
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคกบัผลปฏิบตัิงาน 
 
 จากการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ที่วาความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค
แตกตางกันมผีลตอผลปฏิบัติงานแตกตางกนั พบวา มีการยอมรับสมมติฐาน 2 ขอ ไดแก ขอ 1.2 
และ 1.3 คือ ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคแตกตางกนัมผีลตอผลปฏิบัติงานใน
ดานจํานวนผูสมคัรใหมและยอดธุรกจิตางกนั แตไมพบความแตกตางในดานจํานวนคร้ังที่เขา
ประชมุ และพบวามติิของความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคที่มผีลตอจํานวนผูสมคัร
ใหมและยอดธุรกิจมากที่สุดคือ การควบคุม โดยผูที่มกีารควบคุมสูงจะมจีํานวนผูสมคัรใหมและ
ยอดธุรกิจมากกวาผูที่มีการควบคุมต่ํา  
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 ซึ่งผลการวิจยัสอดคลองกับการศึกษาของ พคี เลิรนนิ่ง (PEAK learning, Inc.) ที่
พบวา พนกังานที่มคีวามสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคสูงจะมผีลปฏิบตัิงานสูงกวา และ
มีโอกาสไดรับการเล่ือนตําแหนงมากกวาพนักงานที่มีความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคต่ํา และงานวิจัยของ จอหนสัน (Johnson, 2005, p.28) ที่พบวา ความสามารถในการ
เผชญิและฟนฝาอุปสรรคในมติกิารควบคุมและการขยายตัวของปญหามคีวามสัมพนัธทางบวกกับ
ผลปฏิบัติงานของนักขาย โดยสรุปวายิ่งนักขายมกีารรับรูถึงการควบคุมและเชื่อวาเหตุการณ
เลวรายมขีอบเขตจํากัดมากเพยีงใด ยอดขายก็จะยิ่งสูงข้ึน และยังพบวานักขายที่มีความสามารถ
ในการเผชญิอุปสรรคสูง มยีอดขายมากกวานักขายที่มคีวามสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคต่ําถึง 25 เปอรเซน็ต 
 จากการศึกษาของ สตอลทซ (Stoltz, 1997, p.7) ที่ใหความหมายของความสามารถ
ในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค หมายถงึ ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคและความ
ยากลําบาก หรือความฉลาดในการฝาวิกฤติ และเมื่อพจิารณาถึงลักษณะงานของการหาจํานวน
สมาชกิ และการสรางยอดธุรกจิ วันชัย รุงภูวภัทร (2548, น.220-247) กรรมการผูจัดการ บริษัท ศรี
ไทย ฟูด เซอรวิส จํากัด กลาววา งานพื้นฐานทั้งสองงานลวนเปนงานทีต่องใชความพยายามและ
ความทุมเทอยางสูง ตองทํางานสม่ําเสมอตอเนื่อง อีกทั้งตองพบปญหาและอุปสรรคในงานจาก
การปฏิเสธและขอโตแยงตางๆ อยูเสมอ ดังนั้นขอกลาวนีจ้งึสอดคลองกับผลการวิจยัที่พบวานัก
ธรุกจิอิสระที่มคีวามสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคที่ระดับสูงจะมีผลปฏิบัติงานดาน
จํานวนผูสมัครใหมและยอดธุรกิจสูงกวานักธรุกิจอิสระทีม่คีวามสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคที่ระดับต่ํา  
 สวนการทดสอบสมมตฐิานที่ 1.1 ซึ่งพบวา นักธรุกจิอิสระที่มคีวามสามารถในการ
เผชญิและฟนฝาอุปสรรคแตกตางกนัมผีลปฏิบัติงานดานจํานวนคร้ังในการเขาประชมุไมแตกตาง
กัน หรือกลาวไดวาจาํนวนคร้ังในการเขาประชมุไมข้ึนกบัความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคซึ่งสามารถอธิบายไดดวยการใหความสําคัญกบัการเรียนรูจากการประชุม ดังที่ วิทัต และ
จินตนา พรจะเด็ด (2544, น. 53-59) นักธุรกิจอิสระผูสําเร็จในระดับสูงสุดของธุรกจินี้ กลาววาผูที่
จะประสบความสําเร็จในระดับสูงตองไมหยดุการเรียนรูและพรอมที่จะพฒันาตนเองในทุกๆ ดาน 
ตองหาความรูจากหลายๆ แหลง และตั้งใจในการเรียนรูเพือ่ความสําเร็จที่สูงข้ึน และแหลงของการ
เรียนรูที่สําคัญที่สุด คือ ที่ประชุม ซึ่งเปนศูนยรวมของผูสําเร็จในธรุกิจที่ผานประสบการณมา
ยาวนาน ที่ประชมุจงึเปนสถานที่ในการแลกเปล่ียนความรูทั้งในเร่ืองของสินคา การดําเนนิธรุกิจ 
การแกปญหา และแนวคิดในการประสบความสําเร็จ โดยผานจากประสบการณจริง ดังนัน้ จํานวน
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คร้ังในการเขาประชมุจงึข้ึนอยูกับการที่นกัธรุกิจใหความสําคัญกบัการเรียนรูเพื่อความสําเร็จเปน
สําคัญ โดยไมเกีย่วเนื่องกับความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคแตอยางใด 
 อยางไรก็ตามการเรียนรูอาจจะมาจากวิธีการอ่ืนๆ ไดอีกหลายวิธี และหลายแหลง ซึ่ง
เปนการเรียนรูตลอดชีวิต เนื่องจากองคกรของธรุกจิขายตรงเปนองคกรที่รวมองคความรูที่
หลากหลายไวดวยกัน โดย พิบูลย ดิษฐอุดม (2547, น. 102-107) ผูจัดการฝายการตลาด บริษทั 
โอทิส เอเลเวเทอร (ประเทศไทย) จํากัด กลาววา การเร่ิมตนธรุกิจตองเร่ิมจากการเรียนรู โดยการ
เรียนรูในธรุกจิเครือขาย มหีลายประการ เชน การสรางธรุกิจ เทคโนโลยีและนวัตกรรมในการผลิต
สินคา ความเปนผูนํา การดูแลและรักษาลูกคา ซึ่งการเรียนรูเปนประจาํจะลดปญหาทีเ่กดิในการ
ทํางานได  
 นอกจากนี ้การทําใหองคการประสบความสําเร็จและเอาชนะคูแขงได ลูธาน 
(Luthans, 1998, pp. 44-50) อธบิายวา องคการตองปรับเปนองคการแหงการเรียนรู และมกีาร
เรียนรูแบบ ดับเบิลลูป (Double-loop Learning) ซึ่งเปนรูปแบบการเรียนรูทีม่ีการปรับเปล่ียน
วัตถุประสงค คณุคา และความเชื่อขององคการตามสภาพแวดลอม รวมทั้งในเร่ืองของวัฒนธรรม
ดวย นอกจากนั้นยังมเีร่ืองของความคิดสรางสรรคและนวัตกรรมใหม โดยบุคลากรที่อยูในองคการ
การเรียนรู ตองมีสวนรวมในการจัดการขอมูล การทดลองและพัฒนาส่ิงใหม ซึ่งเมื่อนํามา
เปรียบเทยีบกบัองคกรธรุกจิขายตรงพบวามรูีปแบบใกลเคยีงกัน นัน่คือ ในธุรกิจขายตรงจะมีการ
แลกเปล่ียนความรูและประสบการณในการทํางานระหวางอัพไลนและดาวนไลน มกีารพัฒนา
ตนเองและองคกรตลอดเวลา ปรับเปล่ียนรูปแบบการทํางานและการนําเสนอใหมๆ  เพื่อผลงานทีด่ี
ข้ึน รวมทั้งการสรางสรรคส่ิงใหมๆ เชน สินคาและวิธีการสรางธุรกิจ นอกจากนี้ นักธรุกจิอิสระยงัมี
การทํางานเปนทมี มกีารจัดเตรียมขอมลู กําหนดรูปแบบการประชุม และหัวขอการเรียนรูรวมกัน
ดวยตนเอง อีกดวย 
 นอกจากนั้นจาํนวนคร้ังของการประชุมที่ไมแตกตางกนัยังสามารถอธิบายไดดวย 
อิทธิพลของกลุม (Group Influence) ซึ่งสงผลตอองคความรูและทกัษะของสมาชกิในกลุม สเตียร 
และ พอรทเตอร (Steers and Porter, 1991, pp.199-203)  กลาววา อิทธิพลของกลุมจะชวยเพิ่ม
ความรูและทกัษะที่จําเปนตอประสิทธภิาพของงาน โดยสมาชกิในกลุมจะมแีนวโนมที่จะตองการ
ทักษะในการทาํงานที่มปีระสิทธภิาพ และดีกวาการทํางานของกลุม และในกลุมที่มคีานิยมให
สมาชกิกลุมมคีวามพยายามและกลยทุธที่ดีข้ึนกจ็ะเปนการควบคุมใหสมาชกิกลุมมคีานยิม
ดังกลาวดวย ซึ่งในองคกรธรุกิจขายตรงจะมกีารเรียนรูเปนกลุมและมีการสงเสริมใหสมาชิกในกลุม
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ใหความสําคัญตอการเรียนรู มกีารแบงปนทกัษะในการทาํงานจากนกัธรุกจิอิสระผูอ่ืน การสราง
คานิยมของการเรียนรูอยางสม่ําเสมอตอเนื่อง จึงทําใหนกัธรุกิจอิสระมีการเรียนรูอยางสม่ําเสมอ  
 
ความผูกพันใจตอเปาหมายและผลการปฏิบัติงาน 
 
 จากผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ความผูกพันใจตอเปาหมายที่แตกตางกันมีผลการ
ปฏิบัติงานแตกตางกัน พบวา นักธรุกจิอิสระที่มคีวามผูกพนัใจตอเปาหมายแตกตางกันจะมผีล
ปฏิบัติงานแตกตางกันเฉพาะดานจํานวนคร้ังทีเ่ขาประชมุและยอดธุรกิจ แตไมพบความแตกตาง
ในดานจํานวนผูสมัครใหม โดยนกัธรุกิจอิสระที่มคีวามผูกพันใจตอเปาหมายสูงกวา จะมีจํานวน
คร้ังที่เขาประชุมและยอดธุรกิจสูงกวานักธรุกจิอิสระที่มคีวามผูกพันใจตอเปาหมายในระดบัต่ํา 
 เนื่องจากในการเขาประชุมเพื่อมาเรียนรู ในเบื้องตนอาจจะยังไมมีผลที่เปนรูปธรรม
ตอธรุกิจหรือการขยายเครือขาย ตองใชเวลาในการเรียนรูอยางตั้งใจและตอเนื่องจึงจะเหน็ผล ผูที่มี
ความผูกพนัใจตอเปาหมายต่ําเมื่อไมเหน็ผลทีเ่ปนรูปธรรมอาจมาเรียนรูนอยลงหรือมาประชมุไม
สม่ําเสมอ สวนในเร่ืองของยอดธุรกจิ ผูที่ตองการยอดธุรกจิตามที่ตั้งเปาหมายไวยอมตองมกีาร
ทํางานในสวนของการแนะนําสินคาอยางตอเนื่องจนกวาจะบรรลุเปาหมายและมกีารเพิม่ความ
พยายามในการทาํงานและแกปญหาที่พบโดยไมคํานึงถึงระยะเวลาทีเ่หลืออยู ในขณะที่ผูที่มีความ
ผูกพนัใจตอเปาหมายต่ําเมื่อใชความพยายามไประยะหนึง่แลวยงัไมประสบผลตามเปาหมายที่ตั้ง
ไว จะมแีนวโนมทีจ่ะลดเปาหมายใหต่ําลงและไมเพิ่มความพยายามอยางเต็มทีเ่พื่อบรรลุใน
เปาหมายเดิม 
 ผลการวิจัยนี้สอดคลองกับการศกึษาของ ฮอลเลนเบค ไคลน โอเลียรี และไรท 
(Hollenbeck, Klein, O’Leary and Wright, 1989, pp.952-955) ที่พบวา ความผูกพนัใจตอ
เปาหมายมคีวามสัมพนัธกบัผลปฏิบัติงานเมื่อเปาหมายมคีวามยาก และจากการศึกษาของ ไคลน 
เวสสัน ฮอลเลนเบค และอัลจี (Klein, Wesson, Hollenbeck and Alge, 1999, p.893) พบวา 
ความผูกพันใจตอเปาหมายมผีลทางบวกตอผลปฏิบตัิงาน และความยากของเปาหมายเปนตัว
แปรกํากับความสัมพนัธระหวางความผูกพนัใจตอเปาหมายและผลปฏิบัติงาน ซึง่ในธรุกิจขายตรง 
เปาหมายที่นกัธรุกิจตั้งจะมคีวามยากและทาทาย เพราะนกัธรุกิจอิสระจะตั้งเปาหมายเพิ่มข้ึนจาก
ระดับที่ตนเองเคยทําได จึงทําใหความผูกพนัใจตอเปาหมายมผีลตอผลปฏิบัติงานตามผลการวิจัย
ที่ไดรับ 
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 จากการนยิามของ ฮอลเลนเบค และไคลน (Hollenbeck and Klein, 1987, p.212) 
กลาววา ความผูกพันใจตอเปาหมาย หมายถึง การเพิ่มความพยายามในชวงเวลานานพอจน
เปาหมายที่ตั้งไวเดิมบรรลุผล และไมเต็มใจในการละทิ้งเปาหมายหรือเปล่ียนไปสูเปาหมายที่ต่ํา
กวา และจากการวิเคราะห ไค-สแควร (Chi-Square) ในตารางที่ 4.47 พบวา ความผูกพันใจตอ
เปาหมายมคีวามสําคัญตอลําดับข้ันความสําเร็จ นั่นหมายความวา หากนักธรุกิจอิสระตองการ
ความสําเร็จในระดับสูงข้ึนยอมตองเพิ่มความพยายามและทุมเทเวลามากข้ึนจนกวาจะบรรลุ
เปาหมายที่ตั้งไว ทั้งในสวนของการเรียนรูซึ่งในชวงแรกอาจจะยงัไมเหน็วาจะทาํใหธรุกิจเติบโตได 
แตหากนกัธรุกิจมคีวามตั้งใจมาเรียนรูสม่ําเสมอ ยอมนําความรูที่ไดไปพฒันาและแกปญหาใน
ธุรกิจเพื่อใหธุรกิจขยายตัวมากข้ึนได และในสวนของยอดธรุกิจซึง่เปนเปาหมายที่ยากและทาทาย 
ความผูกพนัใจตอเปาหมายจะเปนตัวแปรตัวหนึ่งที่ทําใหนกัธรุกิจรักษาความพยายามไวไดนานพอ
จนยอดธุรกิจที่ตั้งไวบรรลุผล 
 
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคและความผูกพนัใจตอเปาหมาย 
 
 จากการทดสอบสมมติฐานที่ 3 นักธรุกิจอิสระที่มคีวามสามารถในการเผชญิและ 
ฟนฝาอุปสรรคแตกตางกันมีความผูกพันใจตอเปาหมายแตกตางกัน พบวา นักธรุกจิอิสระที่มี
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคสูงมคีวามผูกพันใจตอเปาหมายสูงกวานักธรุกิจทีม่ี
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาต่ํากวาในทุกมิติ โดยมิตกิารควบคุมจะพบความแตกตางของ
ความผูกพันใจตอเปาหมายระหวางกลุมสูงและกลุมต่ํามากที่สุด 
 เนื่องจากการควบคุมในความหมายของความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรค หมายถึง การที่บุคคลสามารถปรับปรุงสถานการณที่ยากลําบาก โดยใชการสรางอิทธิพล
เชิงบวกและสามารถควบคุมความรับผิดชอบของตนเองตอสถานการณนัน้ พบวา ในธรุกิจขายตรง
นักธรุกจิอิสระจะไดรับการปลูกฝงใหมคีวามคิดเชงิบวกตอสถานการณตางๆ ไมวาจะโดนปฏิเสธ 
หรือพบปญหาในการทํางาน และมกีารสงเสริมความคดิเกีย่วกับความเปนเจาของธุรกจิทีจ่ะตอง
รับผิดชอบในการทํางานของตนเองและแกไขปญหาเฉพาะหนาตางๆ เพื่อใหส่ิงที่ตนเองตองการ
ไดรับการตอบสนอง และถานกัธรุกิจมคีวามผูกพนัใจตอเปาหมายที่ตนเองตัง้ดวยแลว ทั้งสอง
ปจจยัจะเปนแรงผลักดันใหนักธรุกจิบรรลุเปาหมายของตนเองไดในที่สุด 
 งานวิจัยนี้สอดคลองกับงานของ สตอลทซ (Stoltz, 1997, p.69) ซึ่งกลาวถึง 
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคกบัการยนืหยัด (Persistence) โดยกลาววา ความ
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ยืนหยดัเปนส่ิงจาํเปนตอการกาวสูงข้ึนและตอความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคของ
บุคคล เปนความสามารถทีจ่ะรักษาความพยายาม แมวาจะพบกบัอุปสรรคหรือความลมเหลว เมื่อ
เวลาผานไป ซึ่งเมื่อพจิารณาจากนยิามของความยืนหยัดและความผูกพันใจตอเปาหมายพบวามี
ความหมายใกลเคยีงกันอยางมาก ประกอบกบัลักษณะของนกัปนเขา (Climber) หรือผูที่มี
ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคสูง จะมคีวามกลาที่จะเส่ียง ตอสูกบัความทาทาย 
เอาชนะความกลัว รักษาวิสัยทศันของตนเอาไว และดั้นดนตอไปจนกวางานนัน้จะสําเร็จ ซึง่ถือเปน
คุณลักษณะของผูที่มคีวามผูกพนัใจตอเปาหมายสูงเชนเดยีวกัน 
 จากทฤษฎีการตั้งเปาหมาย ลอคค และลาธาม (Locke and Latham, 1990, p.254) 
กลาววา บุคคลซึ่งใชความพยายามกับเปาหมายทีเ่ฉพาะเจาะจงและทาทายจะมผีลปฏิบัติงาน
ดีกวาบุคคลซึ่งใชความพยายามกบัเปาหมายที่เฉพาะเจาะจงแตไมมคีวามทาทาย หรือเปน
เปาหมายที่มีระดับงายถึงปานกลาง  
 ในงานวิจัยนี้ เปาหมายของนกัธรุกิจอิสระเปนเปาหมายทีต่ั้งข้ึนดวยตนเอง โดย
เปาหมายมคีวามเฉพาะเจาะจง นั่นคือสามารถระบไุดเปนจํานวนตัวเลขทีช่ัดเจน คือ ตองมียอด
ธรุกจิกี่บาทตอเดือน มจีํานวนสมาชกิใหมกี่คนตอเดือน และมรีะยะเวลากาํหนดแนนอน คือ 
ภายใน 1 เดือน นอกจากนี ้เปาหมายยังมคีวามทาทาย โดยนักธรุกจิอิสระจะตั้งเปาหมายสูงกวา
ระดับความสําเร็จเดิมที่ตนเองเคยทําได ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีการตั้งเปาหมาย เนื่องจากนักธุรกิจ
อิสระจะเพิ่มความพยายามมากข้ึนเมื่อเปาหมายมีความเฉพาะเจาะจงและมีความทาทาย และผูที่
มคีวามผูกพันใจตอเปาหมายสูงนั้นจะเพิ่มความพยายามและทุมเทเวลาจนกวาจะบรรลุเปาหมาย 
ซึ่งจากงานวิจยัพบวาคาเฉล่ียของความผูกพันใจของเปาหมายและความสามารถในการเผชิญและ
ฟนฝาอุปสรรคของกลุมตัวอยางอยูในระดับคอนขางสูง และตัวแปรทั้งสองยังมคีวามสัมพนัธกนัใน
ระดับที่สูงมาก ซึ่งสอดคลองกับนยิามและทฤษฎีการตั้งเปาหมายที่กลาวไว  
 
ความผูกพันใจตอเปาหมายและวิธกีารสรางอิทธพิล 
 
 การทดสอบสมมตฐิานที่ 5 วิธกีารสรางอิทธพิลแตกตางกนัมผีลตอความผูกพนัใจตอ
เปาหมายแตกตางกนั พบวา ในการศึกษาคร้ังนี้ วิธกีารสรางอิทธพิลที่มผีลตอความผูกพนัใจตอ
เปาหมาย ไดแก การโนมนาวดวยเหตุผล การใหคําปรึกษา การแลกเปล่ียน และเสนหสวนบุคคล 
โดยนักธรุกจิอิสระที่ไดรับการสรางอิทธพิลโดยการโนมนาวดวยเหตุผลและการใหคําปรึกษาใน
ระดับที่สูงกวา จะมคีวามผูกพนัใจตอเปาหมายมากกวาผูที่ไดรับการโนมนาวดวยเหตุผลและการ
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ใหคําปรึกษาในระดับต่ํา ตรงกันขามกบันกัธรุกิจอิสระที่ไดรับวิธกีารสรางอิทธพิลแบบการ
แลกเปล่ียนและเสนหสวนบุคคลที่ระดับต่ําจะมคีวามผูกพนัใจตอเปาหมายสูงกวานกัธรุกจิที่ไดรับ
วิธีการสรางอิทธิพลทั้ง 2 วิธีการนี้ในระดับสูง 
 เมื่อทดสอบสมมตฐิานดวยการหาคาสหสัมพนัธ พบวา การสรางอิทธพิลโดยวิธกีาร
โนมนาวดวยเหตุผล การสรางแรงบนัดาลใจ และการใหคาํปรึกษามคีวามสัมพนัธทางบวกกับ
ความผูกพนัใจตอเปาหมาย ในขณะที่เสนหสวนบุคคลมีความสัมพนัธทางลบกับความผูกพนัใจตอ
เปาหมาย 
 ผลการวิจัยในคร้ังนี้ พบวา การโนมนาวดวยเหตุผลและการใหคําปรึกษาเปนวิธกีารที่
ทําใหบคุคลรับฟงความคิดเห็นของผูสรางอิทธิพลมากกวาและคลอยตามขอเสนอไดงาย สําหรับ
การโนมนาวดวยเหตุผลในธรุกจิขายตรง อัพไลนจะใชตัวอยางที่เปนรูปธรรม เชน การสาธิตสินคา
เปรียบเทยีบจดุเดนจดุดอยกับคูแขง ขอมลูของสินคาทีเ่ปนเหตุเปนผลและอางอิงไดทาง
วิทยาศาสตร และตัวอยางผูที่ประสบความสําเร็จจริงที่มาจากสถานภาพแตกตางกันเพื่อใหดาวน
ไลนมคีวามเชื่อมั่นวาขอเสนอที่ใหดาวนไลนทําเปนส่ิงทีท่ําไดจริงและใครกท็ําได สวนวิธกีารให
คําปรึกษา เนื่องจากคําปรึกษาของอัพไลนเปนการใหคําปรึกษาจากประสบการณที่อัพไลนเคย
ผานมาแลวและทําสําเร็จไดจริง จึงมคีวามนาเชื่อถือในเร่ืองของขอมลูที่ดาวนไลนจะนําไปปฏิบัติ
ตอได 
 ในขณะที่วิธกีารสรางอิทธพิลแบบการแลกเปลี่ยนและเสนหสวนบุคคลจะใหผล
ตรงกันขาม เนื่องจากการแลกเปลี่ยนจะทาํใหนกัธรุกจิประเมนิคณุคาของส่ิงแลกเปล่ียนมากกวา
เปาหมายทีต่นเองตั้ง ถาส่ิงแลกเปล่ียนไมสามารถจูงใจนักธรุกิจอิสระไดความตั้งใจทีจ่ะไปสู
เปาหมายยอมจะลดลง สวนเสนหสวนบุคคลถาจะใชใหไดผลจะตองเปนพฤติกรรมที่ผูสราง
อิทธพิลปฏิบัติอยางสม่ําเสมอ แตถาผูสรางอิทธพิลใชเสนหเฉพาะเวลาที่ตองการผลบางอยางจะ
ทําใหนักธรุกจิอิสระผิดสังเกตและลดความผูกพนัใจในการทาํใหเปาหมายบรรลุผลสําเร็จ 
 ผลการวิจัยนี้ สามารถอธิบายไดดวยงานของ ชาซท (Schatz, 1986, p.146) ซึ่ง
กลาววาการสรางอิทธิพลจะเพิ่มความผูกพนัใจของบุคคลได ถาบุคคลนั้นมีความเชื่อถือในตัวของ
ผูสรางอิทธิพลและการใชอิทธพิลนี้มลัีกษณะของการสรางแรงบันดาลใจรวมอยูดวย 
 นอกจากนั้นงานวิจัยนี้ยังสอดคลองกบัทฤษฎีของ ยูคล (Yukl, 1998, p.215) ซึ่ง
กลาววา การโนมนาวดวยเหตุผล การสรางแรงบันดาลใจและการใหคําปรึกษาทาํใหบคุคล
เปาหมายมคีวามผูกพันใจสูง แตการแลกเปล่ียน เชน การใหรางวัลเมื่อทําตามขอเสนอสําเร็จ หรือ
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การเสนอความชวยเหลือในอนาคตและเสนหสวนบคุคลทาํใหความผูกพนัใจของบุคคลเปาหมาย
ต่ํา 
 ผลการวิจัยนีย้ังตรงกบังานวิจยัของ อีฟลีธ และพลิลุทลา (Eveleth and Pillutla, 
2003, pp. 167-168) ซึ่งกลาววาวิธีการสรางอิทธิพลโดย วิธกีารโนมนาวดวยเหตุผล การ
แลกเปล่ียน การใหคําปรึกษา และการสรางแรงบันดาลใจจะทําใหบุคคลเกดิความผูกพันใจในงาน
สูง และพบวาเสนหสวนบคุคลจะใหผลตอการยอมรับ (Compliance) มากกวาความผูกพันใจ 
(Commitment) 
 นอกจากนีเ้มื่อเปรียบเทยีบผลจากการวิจยัคร้ังนีก้บังานวิจยัของ เอนส (Enns, 
2003,p.155) พบวา มคีวามเหมอืนและแตกตางกนัในบางสวน คือ เอนส พบวา การสรางอิทธพิล
โดยวิธี โนมนาวดวยเหตุผลและเสนหสวนบุคคลมีความสัมพนัธทางบวกกับความผูกพนัใจตองาน
ที่มีตอเพื่อนรวมงาน ในขณะทีก่ารแลกเปลีย่นและการสรางแรงกดดันมคีวามสัมพนัธทางบวกกบั
การตอตานจากเพื่อนรวมงาน 
 
วิธีการสรางอิทธิพลและผลการปฏิบัติงาน 
 
 ในการทดสอบสมมตฐิานที่ 7 วิธีการสรางอิทธิพลแตกตางกันมีผลตอผลปฏิบัติงาน
แตกตางกัน ผลจากงานวิจัยสนบัสนนุสมมตฐิาน 2 ขอ นั่นคือวิธีการสรางอิทธิพลทําใหจํานวนคร้ัง
ในการเขาประชมุและยอดธรุกิจของนักธรุกจิอิสระแตกตางกัน แตไมพบความแตกตางในสวนของ
จํานวนผูสมัครใหม  
 การสรางอิทธพิลโดยวิธกีารใชอํานาจตามกฎในระดับต่ําจะทาํใหนักธรุกจิอิสระมี
จํานวนคร้ังในการเขาประชุมสูงกวาการใชอํานาจตามกฎในระดับปานกลาง และการใชวิธีการ
แลกเปล่ียนในระดับต่ําทําใหยอดธรุกจิสูงกวาการใชการแลกเปล่ียนในระดับสูง และจากการสราง
สมการทํานายพบวาอํานาจตามกฎใหผลทางลบกับจํานวนคร้ังในการเขาประชุม และการสราง
แรงบันดาลใจจะใหผลทางลบกบัยอดธุรกจิ 
 ผลจากการวิจยัอธบิายไดดังนี้ การใชอํานาจตามกฎเชนการอางบุคคลสําคัญ การ
สรางกฎเกณฑเพื่อใหปฏิบัตติาม หรือกฎนโยบายของบริษทั อาจทําใหนักธรุกิจอิสระรูสึกอยูใน
ภาวะถกูบงัคับ เกิดความอึดอัด จึงไมเต็มใจทีจ่ะมาประชมุอยางสม่ําเสมอ สําหรับการแลกเปล่ียน 
เชน เสนอการชวยเหลือในอนาคตเปนการตอบแทนหรือใหรางวัลเมื่อทําตามขอเสนอสําเร็จ อาจ
เปนการเบีย่งเบนความตั้งใจของนกัธรุกจิในการทําใหเปาหมายบรรลุผลไปเปนการประเมนิคุณคา
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ของส่ิงแลกเปล่ียน ถาส่ิงทีน่ําเสนอเพื่อแลกเปล่ียนไมมคีณุคาหรือเปนส่ิงทีน่ักธรุกจิอิสระไม
ตองการ ความตั้งใจที่นกัธรุกิจจะเพิ่มความพยายามเพื่อบรรลุเปาหมายกจ็ะลดลง สวนวิธกีาร
สรางแรงบันดาลใจบางขอคําถาม เชน การชี้นําสูอุดมคติและการใชรูปแบบการสนทนาที่เหมือน
การแสดงละคร ขอคําถามอาจไมไดเกีย่วโยงถงึยอดธุรกิจและไมใชพฤตกิรรมที่ปฏิบตัิจริงในกลุม
ตัวอยางนี้ ซึ่งเมื่อพิจารณาจากคาเฉล่ียของขอคําถามดังกลาวพบวามีคาคอนขางต่ํา (X = 2.37) 
ผลการวิจัยที่ไดจึงตรงกนัขามกบัทฤษฎีของยูคลที่กลาววาการสรางแรงบันดาลใจมผีลทางบวกตอ
เปาหมาย 
 นอกจากนั้น ยูคล (Yukl, 1998, p.241) ยังกลาววา วิธีการสรางอิทธิพลจะทําใหการ
ปฏิบัติงานดําเนินไปได ทําใหบคุคลมีการทํางานรวดเร็วและดข้ึีน แตจากการวิจัยพบวาวิธีการ
สรางอิทธพิลใหผลทางลบกับผลปฏิบัติงานทั้งในดานจํานวนคร้ังในการเขาประชมุและยอดธรุกจิ 
ซึ่งตรงกบังานวิจยัของตางประเทศบางสวน เชน จากการศึกษาของ วิลคินสัน และ คิพนิส 
(Wilkinson and Kipnis, 1978, pp.319-320) พบวา วิธีการสรางอิทธิพลแบบรุนแรง (Hard 
Tactics) จะใหผลในทางลบ ซึ่งตรงกับงานวิจัยในการวิเคราะหการถดถอยแบบพหคุูณหลายชัน้ 
ซึ่งพบวาอํานาจตามกฎใหผลทางลบกบัจํานวนคร้ังในการเขาประชมุ 
 จากทฤษฎีของการสรางอิทธพิลวาการสรางอิทธพิลจะพฒันาผลปฏิบัติงานสูงข้ึน 
และจากงานวิจัยของ แมคฟารแลนด ไรอัน และคริสคา (McFarland, Ryan and Kriska, 
2002,pp. 383-384) ซึ่งใหความสําคัญกบัการสรางอิทธพิลวาเปนรูปแบบพฤตกิรรมที่มผีลตอผูนํา
ที่ประสบความสําเร็จ โดยใชการสรางอิทธพิลเพื่อใหการปฏิบัติงานมคีุณภาพ และเพื่อให
ผูใตบังคบับัญชาทาํงานที่เฉพาะเจาะจง และมคีวามผูกพนัใจตอเปาหมายในงานนัน้ แตจาก
งานวิจัยพบวาผลของคาเฉล่ียวิธกีารสรางอิทธพิลของนกัธรุกิจอยูในระดับปานกลาง (X = 3.41) 
และวิธกีารสรางอิทธพิลที่สงผลตอผลปฏิบัติงานมเีพยีง 3 วิธ ีไดแก อํานาจตามกฎ การ
แลกเปล่ียนและการสรางแรงบนัดาลใจ จึงอาจกลาวไดวาจากการศึกษาคร้ังนี้วิธกีารสรางอิทธพิล
ไมมผีลตอผลปฏิบัติงานของนักธรุกิจอิสระมากนกั ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากพฤติกรรมที่ระบุในขอ
คําถามซึ่งบางพฤติกรรมอาจไมสัมพนัธกับพฤติกรรมของนกัธรุกจิอิสระที่ปฏิบัติอยู และเมื่อ
พจิารณาจากสมการทํานายผลปฏิบัติงานพบวาวิธกีารสรางอิทธิพลที่สามารถทํานายผล
ปฏิบัติงานไดมเีพยีงวิธเีดียวคือการสรางแรงบนัดาลใจ โดยเมื่อทํานายรวมกบัความผูกพนัใจตอ
เปาหมายสามารถทาํนายยอดธุรกจิไดเพยีงรอยละ 14.3 ดังนั้น ผลปฏิบัตงิานของนักธรุกิจอิสระ
อาจจะข้ึนกบัปจจยัอ่ืนอีกหลายปจจัยนอกเหนือจากปจจัยที่ศึกษาในงานวิจัยนี ้
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ขอเสนอแนะ 
 
ขอเสนอแนะสําหรับองคการ 
 
 1. จากผลการวิจัยพบวานักธรุกจิอิสระมคีวามสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคระดับสูง และความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคมผีลตอผลการปฏิบัติงานและ
ลําดับข้ันความสําเร็จ สําหรับองคกรธรุกิจขายตรง การทํางานพื้นฐานไดแกการเพิ่มจาํนวนสมาชกิ
และยอดธุรกิจ จะพบอุปสรรคในเร่ืองการปฏิเสธจากลูกคาและผูมุงหวัง การแกปญหาทั้งของ
ทีมงานและตนเอง การทํางานที่ตองแขงกบัเวลา เปนตน สวนในองคการทั่วไป อาจตองเผชิญกบั
ปญหา เชน การแขงขันทางการตลาด การตอรองทางการคา และการแกปญหาเฉพาะหนาที่
เกดิข้ึนขณะทาํงาน ซึ่งอุปสรรคเหลานีบ้างคร้ังอาจทําใหเกดิการทอถอยทีจ่ะไปสูเปาหมายของ
ตนเองและองคการ แตความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคจะทําใหบุคคลผานปญหา
เหลานี้ไปได ดังนั้นองคการควรจะใหความสําคัญในการพฒันาความรูความเขาใจตอตัวแปรนี้ 
และพฒันาใหบุคลากรมคีณุลักษณะของความสามาถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคเพิ่มข้ึน 
โดยเฉพาะมิติของการควบคุม เพื่อความสําเร็จที่มากข้ึนขององคการ โดยอาจจัดเปนลักษณะการ
ฝกอบรมเพื่อใหบุคลากรเหน็ถงึความสําคญัในการพัฒนาความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคของตนเอง 
 2. ความผูกพันใจตอเปาหมายมีความสัมพันธมีผลอยางมากตอผลปฏิบัติงาน และ
ยังเปนตัวแปรสําคญัในการทํานายผลการปฏิบัติงาน ดงันัน้หากองคการตองการผลการปฏิบัติงาน
ที่เพิ่มข้ึน ควรมีการสงเสริมและกระตุนใหบคุลากรมคีวามผูกพันใจตอเปาหมายและตองานของ
ตนเองมากข้ึน โดยเฉพาะเปาหมายในงานดานจํานวนผูสมคัรใหมซึ่งมจีํานวนคอนขางนอย หาก
องคการตองการใหผลปฏิบัติงานดานนีเ้พิ่มมากข้ึนก็ควรเนนใหนักธรุกิจอิสระยดึมั่นตอเปาหมายนี้
มากยิ่งข้ึน และสําหรับองคการอ่ืน ความผูกพนัใจตอเปาหมายไดรับการพิสูจนแลววามีผลตอผล
ปฏิบัติงาน ทําใหบุคลากรมีความทุมเทในการทํางานมากข้ึนทั้งความพยายามและเวลา เพื่อให
งานที่ไดรับมอบหมายประสบความสําเร็จ พบวามปีจจัยหลายประการที่สามารถเพิ่มความผูกพนั
ใจตอเปาหมายของบคุคลได เชน จากผลการวิจยัพบวา ความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรค การโนมนาวดวยเหตุผล และการใหคําปรึกษา มีผลทําใหความผูกพนัใจตอเปาหมายของ
บุคคลเพิ่มข้ึน และการทีเ่ปาหมายมคีวามชดัเจนและเฉพาะจง  มคีวามทาทาย ก็เปนสาเหตุ
ประการหนึ่ง ซึ่งผูบังคับบญัชาควรพจิารณาใหเปาหมายทีม่อบหมายมลัีกษณะดังกลาว อีกทั้งให
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ผูใตบังคบับัญชามสีวนรวมในการตั้งเปาหมายในการทาํงาน ทั้งเปาหมายระยะส้ัน ระยะกลาง 
และระยะยาว เพื่อเปนเปาหมายรวมกันของบุคคลและองคการ 
 3. จากผลการวิจัย วิธีการสรางอิทธิพลที่มีผลตอผลปฏิบัตงิาน คือ อํานาจตามกฎ
และการแลกเปลีย่น โดยวิธกีารทั้งสองวิธจีะทําใหผลปฏิบตัิงานลดลง ดังนั้นหากองคการตองการ
ใหผลปฏิบัติงานขององคการดีข้ึนควรลดการใชวิธีการสรางอิทธิพลทั้งสองวิธีลง 
 
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในคร้ังตอไป 
 
 1. เนื่องจากการวิจัยนี้มกีารนําตัวแปร 2 ตัวแปร คือ ความผูกพันใจตอเปาหมาย 
(Goal Commitment) และวิธีการสรางอิทธิพล (Influence Tactics) ซึ่งเปนตัวแปรที่อาจจะยังไม
เคยมกีารศึกษาในวัฒนธรรมไทยมากอน การวิจัยนีจ้ึงถือเปนการเร่ิมตนทําความเขาใจตัวแปรทั้ง 
2 ตัวแปร ในลักษณะของการสํารวจ คือ ศึกษาวากลุมตวัอยางมคีวามผูกพันใจตอเปาหมาย และ
การใชวิธกีารสรางอิทธพิลมากนอยเพยีงใด แตในตางประเทศไดมกีารศกึษาเกี่ยวกบัตวัแปรทั้ง
สองมาเปนเวลานาน และศึกษาในหลายมติิ ดงันี ้
 ความผูกพันใจตอเปาหมาย มกีารศึกษาเกี่ยวกบั การเลือกเกณฑในการวัด ไดแก วัด
โดยเปรียบเทียบกบัเปาหมายที่ตั้งไว หรือวัดแบบประเมนิตนเอง การศกึษาเกี่ยวกับการเปนตัวแปร
กํากับระหวางเปาหมายกบัผลการปฏิบัติงาน และการศกึษาถึงปจจัยที่มผีลตอความผูกพนัใจตอ
เปาหมาย โดยในสวนของเกณฑในการวัดจนถึงปจจุบนักย็งัไมมกีารสรุปเปนที่แนนอน ซึ่งใน
งานวิจัยนี้ใชวิธกีารที่สองในการวัดกลุมตัวอยาง โดยพจิารณาจากลักษณะการตั้งเปาหมายที่พบ
ในองคกรคือนักธรุกจิอิสระแตละคนจะตั้งเปาหมายดวยตนเองซึ่งเหมาะกบัการวัดแบบประเมนิ
ตนเองมากกวา 
 วิธกีารสรางอิทธพิล งานวิจัยที่ผานมามกีารศกึษาวิธกีารสรางอิทธพิลหลายดาน เชน 
การวัดความถี่ในการใชอิทธิพล ความแตกตางระหวางการใชอิทธิพลแบบรุนแรงและแบบนุมนวล 
ผลลัพธของการใชอิทธพิล และในปจจุบันเร่ิมมกีารศกึษามากข้ึนเกีย่วกับปจจัยที่มผีลในการ
ตัดสินใจเลือกใชวิธกีารสรางอิทธพิล 
 ดังนั้นเพื่อการทําความเขาใจที่มากข้ึนเกีย่วกับตวัแปรทั้ง 2 ตัวแปร นี้ งานวิจัยใน
อนาคต จึงควรศกึษาในมติิอ่ืนๆ เพิ่มเตมิ รวมทั้งศึกษาเกีย่วกับตวัแปรอ่ืนๆ ที่สงผลหรือมี
ความสัมพันธกับความผูกพันใจตอเปาหมาย และวิธีการสรางอิทธิพล แมกระทั่งการใหความรูแก
องคการอ่ืนๆ เพื่อเพิ่มคุณลักษณะของความผูกพันใจตอเปาหมาย และการนําวิธกีารสรางอิทธพิล
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ไปใชในองคการ เนื่องจากพบวาทั้งความผูกพนัใจตอเปาหมายและวิธีการสรางอิทธิพลลวนมี
ความสําคัญในการพัฒนาผลปฏิบตัิงานขององคการ 
 2. กลุมตวัอยางทีใ่ชในการวิจัยนี้มลัีกษณะทีเ่ฉพาะเจาะจงเนื่องจากผูวิจัยไมตองการ
ผลจากตัวแปรอ่ืนๆ ที่แตกตางกนัของกลุมตวัอยางเนื่องจากอาจมผีลตอตัวแปรทีใ่ชในการศกึษา 
แตอยางไรก็ตามสามารถนําการศึกษานี้ไปประยุกตกบังานดานการขายและการตลาดได และควร
มกีารศึกษากบัองคการอ่ืนๆ และลักษณะงานแบบอ่ืนตอไป เชน ศึกษากบัขาราชการ หรือ
บริษัทเอกชน ซึ่งมรูีปแบบการตั้งเปาหมาย ปฏิสัมพนัธระหวางผูนํากับผูตาม และการประเมนิผล
การปฏิบัติงานที่แตกตางจากงานวิจัยนี ้
 3. จากการวิจัยพบวาความเชื่อมัน่แบบสัมประสิทธิ์แอลฟาของแบบสอบถามวิธกีาร
สรางอิทธพิลมคีาคอนขางนอยเมื่อเทียบกบัแบบสอบถามจากตางประเทศ แตเนื่องจากการวิจัยนี้
เปนการเร่ิมตนศึกษาวิธกีารสรางอิทธพิล ผูวิจัยจึงพยายามรักษาเนื้อความในขอคําถามให
ใกลเคียงตนฉบับมากที่สุด ผลทีเ่กิดข้ึนจึงอาจมาจากความเขาใจเร่ืองภาษาและรูปแบบการใช
อิทธพิลซึ่งไมเขากบัวัฒนธรรมไทย เพราะจากการศกึษาของ ยูคล ฟ ูและแมคโดนัลด (Yukl, Fu 
and McDonald, 2003, pp. 68-82) พบความแตกตางของการเลือกใชวิธีการสรางอิทธิพลที่
แตกตางกันในวัฒนธรรมที่แตกตางกนั ดังนัน้ ผูวิจัยที่จะศกึษาเร่ืองนีต้ออาจมกีารปรับขอคําถาม
ใหเหมาะสมกบัวัฒนธรรมไทยมากข้ึน หรือเลือกวิธกีารสรางอิทธพิลวิธอ่ืีนมาใชในการวิจัยตอไป 
 4. ควรจะมีการวิจัยเชงิคณุภาพโดยใชการสังเกตและการสัมภาษณประกอบเพื่อใหมี
ขอมูลที่เที่ยงตรงและแมนยํามากข้ึน 


