
บทที่ 1 

บทนํา

1.1 ความสําคัญและที่มาของปญหา

ธุรกิจเผชิญกับภาวะวิกฤติเศรษฐกิจหลายครั้ง องคกรธุรกิจที่อยูรอดและประสบ
ความสําเร็จจึงตองมีความสามารถในการปรับตัวในสถานการณตางๆ การดําเนินการขององคกรธุรกิจ
ตองมีความพรอมเสมอเพื่อใหองคกรไดรับโอกาสในสถานการณตลาดที่เอื้อตอการสรางรายไดและ
นําไปสูความเจริญกาวหนา และความสําเร็จของธุรกิจ  เชนการศึกษางานวิจัยของ จอน  จียูเดล         
(อางใน, เบญจวรรณ :2547) เรื่องความสําเร็จของธุรกิจ สินคาอุปโภคบริโภค และสินคาอุตสาหกรรม
ความสําเร็จของธุรกิจเกิดจาก การใชความพยายามพนักงานขายหรือ การใชพนักงานขาย (Personal 
Selling ) เปนสวนหนึ่งของการสรางความสําเร็จใหกับธุรกิจในตลาด  การใชพนักงานขายเปนกลยุทธ
หนึ่งของสวนประสมทางการตลาดที่หลายองคกรใชเปนกลยุทธหลักในการสรางยอดขาย และเชื่อม
ความสัมพันธที่ยืนยาวระหวางลูกคาและองคกรโดยเฉพาะในตลาดสินคาอุตสาหกรรม 

นอกจากนี้จากการศึกษาแนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับความสําเร็จในการขาย  
เชนแนวคิดของ ชามัส เบาวน (Shamus Brown :1999) ไดเสนอปจจัยพื้นฐานสําคัญตอความสําเร็จใน
การขาย คือ แรงจูงใจในการขาย เปนปจจัยภายในที่องคกรสามารถสรางใหเปนจุดแข็ง เพื่อกระตุนการ
ทํางานที่ถูกตอง งานวิจัยของแลมป (Lame อางใน ,อมรวรรณ จันทราชัยโชติ:2541)ไดศึกษา การจูงใจ
จากผลการปฏิบัติงาน ผลการวิจัยสรุปวา ในองคการที่ไมมีสิ่งจูงใจ พนักงานจะใชความสามารถเพียง 
20-30% เพื่อไมใหถูกลงโทษหรือไลออก ตรงขามถาองคกรใดมีระบบจูงใจที่ดีพนักงานจะใช
ความสามารถสูงถึง 80-90%  และงานวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จในการบริหารงานขาย    
(เบญจวรรณ :2547) พบวา ปจจัยหนึ่งที่สําคัญดานการจายผลตอบแทนพนักงานขายเปนปจจัยสําคัญตอ
ความสําเร็จในการบริหารงานขาย  นอกจากนี้จากการศึกษางานวิจัยดานการบริหารงานขาย การพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม และกลยุทธการตลาดของ เจมส ดี เวทกินส(James D.Watkins:2004 )  ไดสรุปประเด็นที่
เกี่ยวของ ดานผูบังคับบัญชาเปนปจจัยและมีอิทธิพลตอการปฏิบัติงานของพนักงานขาย โดยสรุป
ความสําคัญการจูงใจพนักงานขาย จึงเปนเครื่องมือที่สําคัญในการสรางความสําเร็จแกการปฏิบัติงาน
ของพนักงานขาย  หลายองคกรยอมรับเพื่อใชเปนเครื่องมือสรางยอดขาย อยางไรก็ตามสภาพงานขาย
เปนงานที่คอนขางใชความอดทน  ทั้งการเดินทางที่ตองใชเวลาเพื่อการเสนอการขาย การติดตอ
ประสานงาน การติดตามปญหาลูกคา และตองกระทําติดตอกันอยางตอเนื่อง    และการมอบหมายงาน
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อื่น ๆ แกพนักงานขายทํางานมากกวาการขาย เชน  การจัดประสานงานเพื่อจัดสงสินคา   งานขนสง
สินคา วางบิล การเก็บเงิน  และการขายของพนักงานขายตองเผชิญกับสิ่งตาง ๆ หลายดาน ทั้งการ
แกปญหาคํารองเรียนของลูกคา  การเผชิญกับความเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทางการตลาดใน
พื้นที่ตาง ๆ   และนโยบายที่เปลี่ยนแปลงขององคกรหรือหนวยงานขาย   เหลานี้ผูบริหารงานขายจําเปน
ที่จะตองศึกษาและเขาใจการจูงใจ เพื่อการกระตุนใหพนักงานขายสามารถทํางานและเผชิญกับปญหา
สามารถปฏิบัติงานดวยความสําเร็จ 

การศึกษาแนวคิดในการจูงใจมาจากหลายแนวคิดตามทฤษฎีการจัดการของนักจัดการ
หลายทาน ไดอธิบายถึงการปฏิบัติงานเพื่อจูงใจและผลักดันใหพนักงานขายประสบความสําเร็จ อันเปน
กุญแจสําคัญยิ่งตอธุรกิจ เชนเฟรเดริคก ดัลเบิลยู เทเลอร (Frederick  W. Taylor อางใน, ยงยุทธ :2544)
เสนอหลักการบริหารแบบกระบวนการทางวิทยาศาสตรซึ่งมีสวนสัมพันธกับการจูงใจในการปฏิบัติงาน
ของพนักงาน  ทั้งเรื่องการกําหนดเวลาในการปฏิบัติงานกับความสามารถในการทํางาน การจาย
ผลตอบแทน เทคนิควิธีการแกปญหาจากการทํางาน การใหโบนัสกับผูปฏิบัติงาน  แนวคิดของ มาสโลว 
(อางใน, สมยศ นาวีการ:2540) ไดเสนอเกี่ยวกับพื้นฐานความตองการของมนุษย มีลําดับขั้นความ
ตองการ (Hierarchy of Needs) ในระดับตาง ๆ เพื่อสรางพลังจูงใจ เนื่องจากความตองการจะมีความ
สอดคลองกับพฤติกรรมในชวงเวลาหนึ่ง ๆ ของบุคคล การจูงใจและความตองการจะมีในระดับที่สูงขึ้น 
โดยพื้นฐานความตองการมี  5 ระดับคือ ความตองการทางกายภาพ (Physiological Needs)  ความ
ตองการความมั่นคงปลอดภัย (Safety or Security Needs)  ความตองการทางสังคม (Social Needs) ความ
ตองการไดรับการยกยองสรรเสริญในสังคม (Esteem Needs) ความตองการความสําเร็จสมหวังในชีวิต 
(Self-Actualization Needs) แมค คลีแลนด (McClelland อางใน,อัญชลิต สุวรรณโรจน:2539 ) ไดศึกษา
พบวา บุคคลมีความตองการพื้นฐาน คือ ความตองการที่จะประสบความสําเร็จ (need for achievement) 
มีลักษณะที่คิดจะปรับปรุงงานของตนเอง หรือตนเองสามารถทํางานบางอยางที่มีคุณคาใหมีความพอใจ
อยางยิ่งในการพยายามที่จะทํางานใหไดดี ทฤษฎีการเสริมแรงของสกินเนอร   (Skinner อางใน, สลับ
สังข รุมาคม:2530) มีความเห็นวา สภาพแวดลอมในการทํางานและคําชมเชยสําหรับงานที่ทําจะ
สามารถจูงใจผูปฏิบัติงานได  สกินเนอรมีความเห็นวา การเสริมแรงเชิงบวก  (Positive Reinforcement) 
คือ รางวัลหรือสิ่งเรา (Stimulus) ที่เสริมสรางแนวโนมใหเกิดการตอบสนองที่ตองการจะมีผลในเชิง
บวก (Positive Consequence) สําหรับผูจัดการหรือผูบริหารและผูปฏิบัติการหรือลูกจาง และมีแนวโนม
ที่จะเกิดขึ้นอีกเรื่อย ๆ    นอกจากนี้จากการศึกษาทฤษฎีจัดการหลายทานพบวาทฤษฎีของเฮอรซเบิรก
(Herzberg) มีแนวคิดสอง ปจจัยหลักที่สามารถแจกแจงถึงปจจัยที่เปนผลตอแรงจูงใจไวอยางครอบคลุม
ในดานตาง  ๆ ดังที่กลาวมา คือ ปจจัยกอใหเกิดความพอใจหรือปจจัยที่กอใหเกิดแรงจูงใจ (Motivators 
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Factors) ประกอบดวยปจจัยตาง ๆ คือ  ความสําเร็จในการทํางาน (Achievement) การไดรับการยอมรับ
นับถือ (Recognition) ลักษณะของงานที่ทํา (Work - itself) ความรับผิดชอบ (Responsibility)  
ความกาวหนาและการพัฒนาทักษะ ( Advancement and Development of skill) การมีโอกาส
เจริญเติบโตในหนาที่การงาน (Possibility of growth)  และ ปจจัยที่กอใหเกิดความไมพอใจหรือปจจัย
ค้ําจุน (Hygiene หรือ Maintenance Factors) ไดแก  นโยบายและการบริหารงาน (Company Policy and 
administration) เทคนิคของผูบังคับบัญชาที่เหมาะสมกับงาน (Supervision technical)  สภาพการทํางาน 
(Working Conditions)  ความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal relations) เงินเดือน (Salary)  
สถานภาพ (Status)  ความมั่นคงในงาน (Job Security) ชีวิตสวนตัว (Factors in personal life)

จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจ พบวาทฤษฎีของเฮอรซเบิรก (Herzberg)  เปน
นโยบายที่ครอบคลุมจูงใจองคกรธุรกิจเพื่อใชกระตุนการปฏิบัติงานของพนักงานขาย งานวิจัยนี้จึงได
มุงศึกษา ปจจัยแรงจูงใจที่มีความสัมพันธตอผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย  เพื่อใหองคกรธุรกิจ
สามารถนําไปประยุกตใชใหเกิดประโยชน  และเปนแนวทางตอการพัฒนาการบริหารงานขายใน
องคกรธุรกิจตอไป

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพื่อศึกษาสภาพแรงจูงใจของพนักงานขายอุตสาหกรรมในเขตฝงธนบุรี

2. เพื่อศึกษาลักษณะทั่วไปของพนักงานขายที่มีความสัมพันธตอผลการปฏิบัติงานของ  

     พนักงานขาย

3. เพื่อศึกษาปจจัยแรงจูงใจที่มีความสัมพันธตอผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

1.3 สมมุติฐานในการวิจัย 

       การวิจัยครั้งนี้ไดกําหนดสมมุติฐานในการวิจัย ดังนี้ 

1. ลักษณะทั่วไปของพนักงานขายมีความสัมพันธตอผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย
2.   ปจจัยแรงจูงใจมีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
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1.4 ขอบเขตของการวิจัย  
1. การศึกษาลักษณะทั่วไป ไดกําหนดตัวแปรคือ  เพศ    อายุ   สถานภาพ     การศึกษา       

ประสบการณตั้งแตเริ่มตน-ปจจุบัน  เงินเดือน  และทัศนคติของพนักงานที่มีตอองคกรปจจุบัน

         2. การศึกษาสภาพแรงจูงใจขององคกรธุรกิจ กําหนดตัวแปรคือ ปจจัยภายนอก  ไดแก 
โบนัส  นายหนา (คอมมิชชั่น )คาน้ํามัน คาเสื่อมรถยนตปฏิบัติงาน คาเดินทาง คาที่พัก  และปจจัย
ภายใน ไดแก การยกยองชมเชย การสรางความทาทาย     ความมั่นคงในการทํางาน ความภูมิใจกับ
องคกรที่มีชื่อเสียง

3. ปจจัยแรงจูงใจศึกษาตามแนวคิดทฤษฎีของเฮอรเบิรก ( Herzberg)  ตัวแปรที่ใช คือ    

1) ความสําเร็จในการทํางาน (Achievement)

2) การไดรับการยอมรับนับถือ (Recognition)

3) ลักษณะของงานที่ทํา (Work - itself)

4) ความรับผิดชอบ (Responsibility)

5) ความกาวหนาและการพัฒนาทักษะ ( Advancement and Development of skill)

6) การมีโอกาสเจริญเติบโตในหนาที่การงาน (Possibility of advancement) 

และ ปจจัยค้ําจุน (Hygiene factor) ไดแก

1) นโยบายและการบริหารงาน (Company Policy and administration)

2) เทคนิคของผูบังคับบัญชาที่เหมาะสมกับงาน (Supervision technical) 

3) สภาพการทํางาน (Working Conditions)

4) ความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal relations)

5) เงินเดือน (Salary)

6) สถานภาพ (Status)

7) ความมั่นคงในงาน (Job Security)

8) ชีวิตสวนตัว (Factors in personal life)
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4. ศึกษาผลการปฏิบัติงาน ตัวแปรที่ศึกษาคือ ผลการปฏิบัติงานหรือผลการทํางานเมื่อ
เทียบกับยอดขายในปที่ผานมา 

5.  การวิจัยครั้งนี้ทําการสํารวจจากพนักงานขายอุตสาหกรรมในเขตฝงธนบุรี โดยมีการ
กระจาย 15 เขตคือ คลองสาน จอมทอง ตลิ่งชั่น ธนบุรี บางกอกนอย บางกอกใหญ บางขุนเทียน บาง
พลัด ภาษีเจริญ ราษฎรบูรณะ หนองแขม ทวีวัฒนา บางแค ทุงครุ และบางบอน 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ

แรงจูงใจ  หมายถึง สิ่งจูงใจที่เปนแรงกระตุนใหคนเกิดความพอใจในการปฏิบัติงาน

ปจจัยแรงจูงใจ หมายถึง ปจจัยตามแนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจของเฮอรซเบิรก ( Herzberg)   หมายถึง ปจจัย
ที่ทําใหเกิดความพึงพอใจในการปฏิบัติงานซึ่งเกี่ยวกับลักษณะงาน และปจจัยค้ําจุนประกอบดวย

1) ความสําเร็จในการทํางาน (Achievement) หมายถึง เปาหมายการขายที่กําหนดไวไดรับ
ความสําเร็จ โดยปฏิบัติดวยความรวดเร็วผิดพลาดนอย และใหความภูมิใจกับงานที่ไดรับผิดชอบที่
ประสบความสําเร็จอยูเสมอ

2) การไดรับการยอมรับนับถือ (Recognition) หมายถึง การไดรับการยอมรับจาก

ผูบังคับบัญชา เพื่อนรวมงาน และการยอมรับความสามารถในปฏิบัติงาน

3) ลักษณะของงานที่ทํา (Work - itself) หมายถึง  งานที่รับผิดชอบมีความเหมาะสมและ

ไดรับเปาหมายที่ทาทายความสามารถ และไดรับโอกาสใหแสดงความรูความสามารถอยางเต็มที่

4) ความรับผิดชอบ (Responsibility) หมายถึง ความรับผิดชอบในหนาที่อยางเหมาะสม

โดยมีอํานาจเพียงพอกับงานที่ทํา

5) ความกาวหนา ( Advancement ) หมายถึง  การพิจารณาการเลื่อนขั้นตําแหนงเหมาะสม

ยุติธรรม และไดรับความกาวหนาตามความคาดหวัง
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6) การมีโอกาสเจริญเติบโตในหนาที่การงาน (Possibility of advancement)  หมายถึง  

โอกาสในการพัฒนาทักษะความรูและประสบการณ ตลอดจนมีโอกาสแสดงผลงานใหปรากฎและ
โอกาสการเลื่อนขั้นในอนาคต

                      ปจจัยค้ําจุน (Hygiene factor) หมายถึง  ปจจัยที่ทําใหเกิดแรงจูงใจในการทํางาน หาก
บกพรองจะทําใหเกิดความไมพึงพอใจในการปฏิบัติงานได โดยเปนปจจัยที่เกิดจากภายนอกตัวบุคคล
ประกอบดวย

7) นโยบายและการบริหารงาน (Company Policy and administration) หมายถึง  หลักการ
เปาหมาย ระเบียบและขั้นตอนการทํางานของบริษัท รวมถึงกําลังคนในการปฏิบัติงาน และการจัดสรร
งบประมาณ เชน การจายคาคอมมิชชั่น 

8) เทคนิคของผูบังคับบัญชาที่เหมาะสมกับงาน (Supervision technical) หมายถึง  การ
วางแผนของผูบังคับบัญชาและการบังคับบัญชา เชน การออกคําสั่ง  การใหคําแนะนําปรึกษา  การ
ปกครองดวยเหตุผลและความยุติธรรม การกําหนดหลักการและปลอยใหแสดงความสามารถ

9) สภาพการทํางาน (Working Conditions) หมายถึง  วัสดุอุปกรณที่ใชในการปฎิบัติงาน 
สภาพการทํางานในปจจุบัน และสภาพสถานที่ทํางานเสริมสรางบรรยากาศ

10)  ความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal relations) หมายถึง ความสัมพันธระหวาง
ผูบังคับบัญชา  ความรวมมือในการประสานงานรวมกันในหนวยงาน และความสัมพันธระหวางเพื่อน
รวมงาน 

11)  เงินเดือน (Salary)และรายได หมายถึง   เงินเดือน ผลตอบแทนและรายไดโดยรวมที่
ไดรับในปจจุบัน เงินเดือนที่เหมาะสมกับปริมาณงานและความรับผิดชอบที่เปนอยู รวมถึงคาใชจายใน
การออกปฏิบัติงาน และการจูงใจจากเงินเดือนและอัตราคาคอมมิชชั่น

12)  สถานภาพ (Status) หมายถึง   ตําแหนงที่ปฏิบัติงาน หนาที่การงานที่เปนอยูใน
ปจจุบัน

13)   ความมั่นคงในงาน (Job Security) หมายถึง  งานและบริษัทในปจจุบันที่มีความมั่นคง
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14) ชีวิตสวนตัว (Factors in personal life) หมายถึง การใชเวลาสวนตัว นอกชวงเวลา
ทํางาน การออกปฎิบัติงานหางไกลครอบครัวเปนเวลานาน

ผลการปฎิบัติงานของพนักงานขาย  หมายถึง งานที่ไดมอบหมายใหปฏิบัติในดานการขาย 
โดยแสดงผลงานออกมาเปนยอดขายที่กําหนดหรือเปาหมายการขายในปที่ผานมาหรือรอบการ
ปฏิบัติงานรอบ  นั้น ๆ 

 1.6 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

1.   เพื่อเปนแนวทางในการสรรหาคุณสมบัติของพนักงานขายอุตสาหกรรม 
2. เพื่อใชเปนขอมูลการวางนโยบาย การสงเสริม การกระตุนจูงใจตอการปฏิบัติงาน

ของพนักงานขายในการสรางยอดขายแกองคกรธุรกิจ 
3. เพื่อใชเปนแนวทางในการศึกษาในรายวิชา การจัดการงานขาย ของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 
4. เพื่อใชเปนแนวทางการทําวิจัย เรื่องที่เกี่ยวของกับ การจูงใจพนักงานขาย 

หรือการบริหารงานขายตอไป


