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บทคัดยอ

การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสภาพแรงจูงใจองคกรธุรกิจ ลักษณะทั่วไป ปจจัยแรงจูงใจที่มี

ความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย ปจจัยแรงจูงใจศึกษาตามแนวคิดทฤษฎีของเฮอรซเบอรก 

(Herzberg)  กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้คือ   พนักงานขายอุตสาหกรรมในเขตฝงธนบุรีตามบัญชีรายชื่อแยกตามเขต      

ใชวิธีการสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) รวบรวมจํานวน 400 ราย     เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ 

แบบสอบถามแบงเปน 4 ตอน คือ ลักษณะทั่วไปของพนักงานขาย สภาพแรงจูงใจขององคกรธุรกิจ และผลการ

ปฏิบัติงานตามเปาหมายการขายในปที่ผานมา ความคิดเห็นตอปจจัยแรงจูงใจ และปญหาอุปสรรคและความสําเร็จ

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย ทําการทดสอบเครื่องมือความเที่ยงตรง และความเชื่อมั่นไดสัมประสิทธิ์อัลฟา              

(Coefficient of Alpha) .9084 สถิติที่ใชในการวิเคราะห คือ คารอยละ คาเฉลี่ย   ไครสแควร (Chi- Square test) และ

สเปยรแมนคอริเลชั่น (Spearman Correlation) โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05

ผลการวิจัยสรุปวา กลุมตัวอยางไดรับแรงจูงใจในการปกิบัติงานในรูปผลตอบแทนเปนคานายหนามากที่สุด 

และสวนใหญมีวิธีการจายเปนเปอรเซ็นตตอขั้นการขาย รองลงมาคือ การจายผลตอบแทนในรูปโบนัส และจูงใจโดยให

คาน้ํามันออกปฏิบัติงาน  คาเดินทาง  และคาที่พัก ตามลําดับ สภาพการจูงใจภายในขององคกรธุรกิจ พบวา  ความ

มั่นคงในการทํางานเปนแรงจูงใจในการปฏิบัติงานมากที่สุด รองลงมาคือ การยกยองชมเชยจากหัวหนางาน   ความรูสึก

อยูในองคกรมีชื่อเสียง และการสรางความทาทายในการทํางานตามลําดับ

การทดสอบสมมติฐานพบวา อายุ การศึกษา ประสบการณทํางาน เงินเดือน ทัศนคติของพนักงานขายที่มี

ตอองคกร มีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย และปจจัยแรงจูงใจตามแนวคิดทฤษฎีของเฮอรเบอรก

มีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย พบวา ปจจัยความสําเร็จ ดานการปฏิบัติงานที่ไดรับความสําเร็จ

ตามเปาหมาย ความรวดเร็วผิดพลาดนอย และการปฏิบัติในงานที่รับผิดชอบมีความสําเร็จอยูเสมอ     ปจจัยการ

ยอมรับนับถือ ดานการยอมรับผลงานจากผูบังคับบัญชา และการไดรับการยอมรับจากเพื่อนรวมงานในความสามารถ 

การไดรับเลือกใหเปนผูปฏิบัติงานที่ยากซับซอน ปจจัยลักษณะงาน ดานการใหความรับผิดชอบที่เหมาะสมกับ

ความสามารถของพนักงานขาย การไดใหพนักงานขายไดรับเปาหมายที่ทาทายความสามารถ และการใหใชความรู

ความสามารถอยางเต็มที่ ปจจัยความรับผิดชอบ ดานการใหโอกาสในหนาที่รับผิดชอบอยางเหมาะสม การใหอํานาจที่

เพียงพอกับงานที่รับผิดชอบอยูปจจุบัน ความพอใจกับการไดรับผิดชอบงานที่เพ่ิมขึ้น ปจจัยนโยบายและการบริหารงาน 

ดานการใหพนักงานขายไดเขาใจหลักการและเปาหมายในงานกับบริษัท ระบบการทํางานมีการปฏิบัติงานที่รับผิดชอบ

ชัดเจนพอควร    ปจจัยการควบคุมบังคับบัญชา ดานการที่ผูบังคับบัญชาปกครองดวยเหตุผลและความยุติธรรม การให

คําปรึกษาและไดรับคําแนะนําจากผูบังคับบัญชาเสมอ การใหหลักการแนวปฏิบัติในงานแลวปลอยใหปฏิบัติโดยไม

ควบคุมทําใหรูสึกเปนอิสระ ปจจัยความสัมพันธระหวางบุคคล ดานความสัมพันธอันดีใน



                   (ข)

หนวยงานและความรวมมือประสานงานและความสัมพันธพนักงานขายกับเพื่อนรวมงานฝายอื่นที่เกี่ยวของกับการ

ปฏิบัติงาน ปจจัยเงินเดือนและรายได ดานความพอใจในเงินเดือน ผลตอบแทนปจจุบัน เงินเดือนที่ไดรับเหมาะสมกับ

ปริมาณงานและหนาที่รับผิดชอบอยู ปจจัยสถานภาพ ดานความภูมิใจหรือพอใจกับตําแหนงปจจุบันที่ดํารงอยู ปจจัย

ความมั่นคง ดานงานปจจุบันที่มีความมั่นคง มีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย และพบวา ปจจัย

ความกาวหนา ปจจัยโอกาสเจริญเติบโตในหนาที่การงาน ปจจัยสภาพการทํางาน ปจจัยความเปนสวนตัวหรือความ

เปนอิสระในการทํางาน ไมมีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

  งานวิจัยนี้เปนแนวทางการประยุกตดานสรรหาคัดเลือกพนักงานขาย และเปนแนวทางตอการ ประยุกตใช

ในการบริหารงานขาย และองคกรธุรกิจในตลาดสินคาอุตสาหกรรม



                                                              (ค)
  ABSTACT:

This study was conducted with the objective to study the sales incentive of the business 

organization, the general characteristics, and factors of incentive related to the result of sales performance. 

Factors of incentive are considered in accordance with Herzberg’s Theory. The representative sample in 

this study was a group of industrial salesmen in the Thonburi vicinity divided into districts by using the 

simple random sampling of 400 salesmen. The study tool was by questionnaire composed of 4 parts, 

namely, general characteristics of salesmen, the condition of incentive of the business organization and the 

result of the past year sales target, salesmen’s view as to the factors of incentive, and the problem and 

success of sales performance by testing the accuracy tool of Coefficient of Alpha of 0.9084. The statistics 

used in this analysis is percentage, method of average, Chi-Square, and Spearman Correlation with a 

significant level of 0.05 or better.

The study found that the sample received best incentive in form of commission and the majority

was paid in percentage of sales scale. The sample with lower incentive received the compensation in the 

form of a bonus, gasoline spending, traveling expense, and rental allowances respectively. Within the 

organization itself the study found that the best incentive was in the form of security of job, the admiration 

from the superior, the reputation of the organization, and the challenge of the job respectively. 

By testing the hypothesis the study found that age, education, experience of work, salary, and 

attitude toward organization have relation with the salesmen’s performance. Herzberg’s theory, in terms of 

relation of incentive to salesmen’s performance, found that factors of success toward quick sales target, 

few mistakes, achievement of job, recognition from the superior, acceptance of sales ability from the 

associate, assignments of difficult job, characteristics of job, assignments of right man to the right job, 

challenge of job, ability to use the best of salesmen’s knowledge, opportunity to take the appropriate 

responsibility, opportunity to delegate sufficient authority, satisfaction of additional assignment of work, 

understanding target of the organization’s policy and administration of work, clear responsibility of job, 

clear channel of command, a reasonable and just superior, frequent consultation and recommendation 

from the superior, free to delegate authority to the subordinate to handle the job, good human relations 

within and without the organization, factors of salary income satisfaction, present income remuneration is in 

line with the ability and responsibility of the salesman, the state of pride and satisfaction toward present

job, security of job are related to the performance of salesmen, while opportunity of job advancement in the 

organization, condition of work, factor of privacy and freedom of work are not related to the performance of 

the salesmen.

This study can be applied as a guide line in the selection process of salesmen and sales 

administration in the business organization


