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บทที่  5 
 

สรุปผลการศกึษาและขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของบุคลิกภาพหาองคประกอบตอความพึงพอใจในงานของ

พนักงานขาย” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา บุคลิกภาพหาองคประกอบ (The Big Five) ของพนักงาน

ขาย และศึกษาความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพหาองคประกอบและปจจัยสวนบุคคลตอ               

ความพึงพอใจในงานของพนักงานขาย  

 กลุมตัวอยางที่ศึกษา คือ พนักงานขายของบริษัทแหงหนึ่งในหางสรรพสินคา  

จํานวน 58 คน โดยคุณลักษณะของผูที่ตอบแบบสอบถาม แบงออกเปนเพศชาย จํานวน 10 คน 

เพศหญิง จํานวน 48 คน มีอายุ 20-30 ป จํานวน 27 คน อายุ 30 ปข้ึนไป จํานวน 31 คน มีระดับ

การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 42 คน และมีระดับการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป จํานวน            

16 คน มีสาขาวิชาที่จบการศึกษาดานการตลาด จํานวน 11 คน และจบระดับการศึกษาดานอ่ืน ๆ 

จํานวน 47 คน มีสถานภาพโสด จํานวน 28 คน และมีสถานภาพเคยผานการสมรส จํานวน 30 คน 

มีประสบการณดานการขาย ตํ่ากวา 5 ป จํานวน 24 คน และมีประสบการณดานการขายต้ังแต           

5 ปข้ึนไป จํานวน 34 คน  ไดรับการฝกอบรมดานการขาย จํานวน 50 คน และไมเคยไดรับ             

การฝกอบรมดานการขาย จํานวน 8 คน ไดรับรางวัลนักขายดีเดน จํานวน 38 คน และไมเคยไดรับ

รางวัลนักขายดีเดน จํานวน 20 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการศึกษา วิเคราะหขอมูล

โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) คารอยละ 

(Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)                      

โดยกําหนดคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ 0.25 และการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงวิเคราะห 

ไดแก สหสัมพันธและการถดถอยพหุคูณ  

 จากผลการศึกษาทั้งหมด สามารถนํามาสรุปผลการศึกษาเพื่อนําไปสูการตอบ

วัตถุประสงค ทั้ง 2 ขอ ขางตนได ดังนี้ 
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สรุปผลการศกึษา 
 

บุคลิกภาพหาองคประกอบกับความพงึพอใจในงาน 
  

 บุคลิกภาพหาองคประกอบทุกดานมีความสัมพันธกับความพึงพอใจในงาน            

ดานตัวงาน โดยบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวมีความสัมพันธทางดานลบกับความพึงพอใจในงาน         

ดานตัวงาน  -.424 ซึ่งจากขอสังเกตพบวายิ่งมีบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวมากข้ึน ก็จะมีผลทําให           

ความพึงพอใจในงานดานตัวงานลดนอยลง 

 บุคลิกภาพแบบแสดงตัว  แบบเปดรับสถานการณ  และแบบประนีประนอม                    

มีความสัมพันธดานบวกคอนขางมากกับความพึงพอใจในงานดานหัวหนางานและดานเพื่อน

รวมงาน  

 เมื่อพิจารณาความพึงพอใจในงานรวมทุกดาน พบวาบุคลิกภาพหาองคประกอบ

แบบประนีประนอมจะมีความสัมพันธดานบวกมากที่สุด (r =.422) และสามารถนําบุคลิกภาพ

ดานนี้ นํามาใชพยากรณความพึงพอใจในงานได 

 
ความแตกตางของความพึงพอใจในงานตามปจจัยสวนบุคคล 
  

 ผูวิจัยไดหาคาความแตกตางระหวางตัวแปร เพื่อเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวน

บุคคลกับความพึงพอใจในงาน โดยกําหนดคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ 0.25 จากการวิเคราะห

พบวาระดับการศึกษา และสาขาวิชาที่จบการศึกษา มีความแตกตางกันในระดับความพึงพอใจใน

งานของพนักงานขาย โดยมีคาความตางดังนี้ 0.25 และ 0.34  

  
ระดับความพึงพอใจในงานของพนักงานขาย 
  

 เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยและการแจกแจงคะแนนความพึงพอใจในงานแบงเปน 3 ระดับ 

คือ ระดับตํ่า (เกณฑ 1.00-2.60) ระดับปานกลาง (เกณฑ 2.61-3.40) และระดับสูง (เกณฑ               

3.41-5.00) พบวา ดานคาตอบแทน กลุมประชากรมีคะแนนระดับสูงจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 

39.7 ระดับปานกลางจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 37.9 และระดับตํ่าจํานวน 13 คน คิดเปน         

รอยละ 22.4 จากการวิเคราะหโดยกลับไปดูขอมูลในแบบสอบถามรายบุคคลพบวา พนักงานที่มี

ความพึงพอใจในงานระดับตํ่ารอยละ 22.4 มีระดับการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 9 คน 
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และปริญญาตรี ข้ึนไป จํานวน 4 คน และสาขาวิชาที่จบการศึกษา ดานการตลาดจํานวน 2 คน 

และอ่ืน ๆ จํานวน 11 คนซึ่งสอดคลองกับความแตกตางของความพึงพอใจในงานตามปจจัย          

สวนบุคคล 

 ดานโอกาสในการเลื่อนข้ัน กลุมประชากรมีคะแนนระดับสูงจํานวน 24 คน คิดเปน

รอยละ 41.4 ระดับปานกลางจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 37.9 และระดับตํ่าจํานวน 12 คน           

คิดเปนรอยละ 20.7 จากการวิเคราะหเจาะลึกแบบสอบถามพบวา พนักงานที่มีความพึงพอใจ          

ในงานระดับตํ่ารอยละ 20.7 มีระดับการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรีจํานวน 10 คน และปริญญาตรี 

ข้ึนไป จํานวน 2 คน มีสาขาวิชาที่จบการศึกษา ดานการตลาด 2 จํานวน คน และอ่ืน ๆ จํานวน 10 

คนซ่ึงสอดคลองกับความแตกตางของความพึงพอใจในงานตามปจจัยสวนบุคคล 

 
ระดับบุคลิกภาพหาองคประกอบของพนักงานขาย 
 

 จากการพิจารณาคาเฉลี่ยและการแจกแจงคะแนนบุคลิกภาพ แบงเปน 3 ระดับ            

คือ ระดับตํ่า (เกณฑ 1.00-2.60) ระดับปานกลาง (เกณฑ 2.61-3.40) และระดับสูง (เกณฑ               

3.41-5.00) พบวาบุคลิกภาพแบบหวั่นไหว กลุมประชากรมีคะแนนระดับสูงจํานวน 7 คน คิดเปน

รอยละ 12.1 ระดับปานกลางจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 32.8 และระดับตํ่าจํานวน 32 คน          

คิดเปนรอยละ 55.2 ซึ่งจากขอสังเกตพบวายิ่งมีบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวมากข้ึน ก็จะมีผลทําให

ความพึงพอใจในงานดานตัวงานลดนอยลง จากการวิเคราะหเจาะลึกแบบสอบถามพบวา 

พนักงานที่มีบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวในระดับสูงรอยละ 12.1 มีบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวทางดาน

ตัวงานมาก จึงสงผลใหคาความสัมพันธของลักษณะบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวมีความสัมพันธ

ทางดานลบกับความพึงพอใจดานตัวงานสูง (r=-.424) และยังมีมีระดับการศึกษาตํ่ากวา         

ปริญญาตรีจํานวน 5 คน และปริญญาตรี ข้ึนไป จํานวน 2 คน มีสาขาวิชาที่จบการศึกษา             

ไมมีพนักงานในจํานวน 7 คนนี้จบดานการตลาด และอ่ืน ๆ จํานวน 7 คน ซึ่งสอดคลองกับ           

ความแตกตางของความพึงพอใจในงานตามปจจัยสวนบุคคลอีกดวย 

  
ขอเสนอแนะ 

 

 1. เพื่อเพิ่มโอกาสของการประสบความสําเร็จของพนักงานขาย ที่ไดรับการสรรหา

คัดเลือกเขามาทําธุรกิจนี้ ผูนําองคกรควรพิจารณาสรรหา คัดเลือกใหไดพนักงานขายที่มี

บุคลิกภาพแบบประนีประนอมในระดับสูง และมีบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวในระดับตํ่า เนื่องจาก
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บุคลิกภาพทั้ง 2 แบบขางตนสามารถทํานายบุคคลที่มีความพึงพอใจในงานในระดับสูงได ทั้งนี้ 

เพื่อใหไดบุคลากรที่มีบุคลิกภาพดังกลาว ผูนําองคกรสามารถใชแบบทดสอบวัดลักษณะ

บุคลิกภาพหาองคประกอบ รวมดวยในการสรรหา คัดเลือกพนักงานขายที่จะเขารวมในองคกร 

ของตน 

 2. ลักษณะบุคลิกภาพและความพึงพอใจรายบุคคล สามารถนําไปวางแผน            

การฝกอบรมโดยพิจารณาเปนรายบุคคล ซึ่งจากการวิเคราะหพบวามีพนักงานขายที่มีบุคลิกภาพ

ดานลบซ่ึงสงผลตอความพึงพอใจในงาน การฝกอบรมเปนการฝกเพื่อลดบุคลิกภาพดานที่มีผลตอ

ความพึงพอใจในงานดานลบ และเพิ่มบุคลิกภาพท่ีมีผลตอความพึงพอใจในงานดานบวกให           

เพิ่มมากข้ึน ตัวอยางพนักงานขายคนที่ 1 (รายละเอียดภาคผนวก ค) มีบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวสูง

กวาเกณฑเฉล่ียของพนักงานทั้งหมด หากมองในมุมของนายจางพนักงานคนนี้มีบุคลิกภาพแบบ

หวั่นไหวสูงอาจไมเหมาะกับตําแหนงงานพนักงานขาย หากมองในดานการพัฒนาทรัพยากร

มนุษย เราตองเช่ือวาทุกคนเปลี่ยนแปลงได ฉะนั้นในการพัฒนาทรัพยากรมนุษยเราตองมี                

การปรับเปล่ียน พัฒนา ใหดีข้ึน เชน การจัดกิจกรรมปลุกยักษ สรางแรงบันดาลใจใหกับพนักงาน 

จัดอบรมใหพนักงานมีทัศนคติเชิงบวกกับงาน ปลูกฝงใหพนักงานมั่นใจวาตอองคกรปลอดภัย           

รักในงานที่ทํา  เพื่อเพิ่มความพึงพอใจในงานใหมากข้ึนตอไป 

 3. การวิเคราะหบุคลิกภาพแบบหวั่นไหวพบวามีความสัมพันธทางลบกับความพึง

พอใจในงาน ซึ่งสามารถทํานายความพึงพอใจในงานได บุคลิกภาพแบบหวั่นไหว หมายถึง บุคคล

ที่มีความวิตกกังวล มีความโกรธเคืองกาวราว มีความรูสึกซึมเศรา มีการคํานึงถึงแตตนเอง มีแรง

กระตุนในตนเองสูง และมีอารมณเปราะบาง  ฉะนั้นทางนายจางควรมีการนําบุคคลที่มีบุคลิกภาพ

แบบหวั่นไหวจัดกลุมเพื่อทําการพัฒนาบุคลิกภาพ เพื่อเพิ่มระดับความพึงพอใจในงาน โดย           

การจัดการฝกอบรมเพื่อพัฒนาการสรางความมีคุณคาในตัวเอง ใหพนักงานทราบและม่ันใจวาเรา

ทุกคนมีคุณคาสามารถพัฒนา เปล่ียนแปลงได หรือการจัดกิจกรรมปลุกยักษ ปลุกพลังจิตสํานึก          

ที่ซอนแรน เพื่อเพิ่มพลังในการพัฒนาบุคลิกภาพแบบหวั่นไหว  

 4. ควรมีการสํารวจความพึงพอใจในงานของพนักงานเพื่อใหทราบระดับ             

ความพึงพอใจ หากพบวาความพึงพอใจในงานลดลง หรือเพิ่มข้ึนในระยะเวลาท่ีกําหนดแลวเก็บ

บันทึกเปนขอมูล หากพบวาพนักงานมีความพึงพอใจในงานลดลงทําใหเราสามารถทราบสาเหตุ

เบ้ืองตน เพื่อเปนการปองกันและรักษาพนักงานที่อาจสงผลใหตัดสินใจลาออกได เพื่อเปน            

การรักษาพนักงานควรมีการจัดทําแบบสอบถามดังกลาวนี้ตอไป ทางองคกร ควรมีการศึกษา            

หาสาเหตุ และเหตุผลที่ทําใหพนักงานขายมีความพึงพอใจในงานแตกตางกัน วามีสาเหตุอ่ืน ๆ 
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หรือปจจัยอ่ืน ๆ ที่สงผลตอความพึงพอใจในงานเปนรายบุคคล โดยเปรียบเทียบคาเฉล่ีย          

ความพึงพอใจในงานรวม 58 คนที่ไดทําการวิจัยไวกอนหนานี้แลว 

 5. ควรจัดการฝกอบรมพนักงานขาย สอดแทรกการสรางความพึงพอใจในงาน            

ฝกทักษะและพัฒนาบุคลิกภาพใหสอดคลองและเหมาะสมกับบุคลิกภาพพนักงานขายเพื่อสราง

ความพึงพอใจในงานใหเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะการใหรางวัลพนักงานขายดีเดน เดิมทีอาจเปน

เพียงแคกระดาษแผนเดียว ควรมีการเพิ่มมูลคาทางใจ เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจในการทํางานให

เพิ่มมากข้ึนอีกดวย 

 

 

  

 

 

 
 


