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                   บทที่ 3
          วิธีดําเนินการวิจัย

ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการและอุปกรณที่ใชในการวิจัย   ซึ่งประกอบดวย 

3.1.    ประชากร และกลุมตัวอยาง  

 3.2     เครื่องมือที่ใชในการวิจัย

 3.3     การเก็บรวบรวมขอมูล

3.4    สถิติที่ใชในการวิเคราะห

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร

ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้  คือ พนักงานขายอุตสาหกรรมในเขตฝงธนบุรี ที่
ดําเนินธุรกิจผลิตจากบัญชีรายชื่อโรงงานเขตฝงธนบุรี 15 เขต มีจํานวนประชากรทั้งสิ้น   9,706 ราย 

สําหรับการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัยคํานวนจากสูตร 

      n   =      N  /  1+ Ne² 

n  =   จํานวนตัวอยาง หรือขนาดของกลุมตัวอยาง

N=   จํานวนหนวยทั้งหมด หรือขนาดของประชากร

      e =  คาผิดพลาดของการชักสิ่งตัวอยางที่ยอมใหเกิดขึ้นได

อางอิงจาก ( วิเชียร ,2534:27)

  = 384  ราย  และไดกําหนดเปน จํานวน 400 ราย 

การคํานวณขนาดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ จึง ไดรวบรวมเก็บเปนจํานวน 400 ชุด  
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การสุมตัวอยาง
     

ผูวิจัยทําการศึกษาประชากร โดยผูวิจัยไดกลุมสุมกลุมตัวอยางจากประชากร คือ
องคกรธุรกิจที่ประกอบการอุตสาหกรรมในเขตฝงธนบุรี มีจํานวน  15  เขตพื้นที่ ไดเแก คือ คลอง
สาน จอมทอง ตล่ิงชั่น ธนบุรี บางกอกนอย บางกอกใหญ  บางพลัด ภาษีเจริญ บางขุนเทียน ราษฎร
บูรณะ หนองแขม ทวีวัฒนา   บางแค ทุงครุ และบางบอน และใชวิธีการสุมตัวอยางอยางงายจาก
บัญชีรายชื่อของโรงงานในเขตฝงธนบุรี ป พ. ศ 2547 ( Simple Random Sampling) 

3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบผสมที่ผูวิจัยสรางขึ้นมาจากการศึกษา

แนวคิดทฤษฎีของ เฮอรซเบิรก (Herzberg)  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ และขอมูลแรงจูงใจองคกรธุรกิจ
ปจจุบัน ประกอบกับแนวทฤษฎีตาง ๆ โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน คือ

สวนที่1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง ไดแก  เพศ อายุ สถานภาพ 
การศึกษา ประสบการณทํางานที่ผานมา-ปจจุบัน   และเงินเดือน   มีลักษณะคําถามเลือกตอบ            
( Multiple Choice Question ) ( บุญธรรม:2542 )และแบบคําถามเปด( Open Question)

สวนที่2  เปนคําถามแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานขายในองคกรธุรกิจ  และ 
ทัศนคติพนักงานขายองคกรปจจุบัน เปนคําถามเลือกตอบ ( Multiple Choice Question )   และ
คําถามระดับความคิดเห็น(Ordinal  Scale)    

สวนที่3 เปนคําถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยแรงจูงใจที่มีความสัมพันธตอผลการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขาย  มีลักษณะการวัดแบบเรียงลําดับ (Ordinal  Scale)  ผูวิจัยไดสรางขึ้น
โดยอาศัยทฤษฎีแรงจูงใจของ เฮอรซเบิรก (Herzberg) และเอกสารผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ทั้งไดนํา
ปจจัยตาง ๆ มาศึกษาเพื่อใหสอดคลองเหมาะสมกับวัตถุประสงคของการวิจัย กลุมประชากร และ
ความสะดวกตอการเก็บขอมูล แบบสอบถามจะเปนขอความที่ผูตอบแสดงความคิดเห็นโดยจําแนก
ออกเปน 5 ระดับ คือ

                              เห็นดวยมากที่สุด                              ใหคะแนนเทากับ 5
                               เห็นดวยมาก                                    ใหคะแนนเทากับ 4
                               เห็นดวยปานกลาง         ใหคะแนนเทากับ 3
                               ไมเห็นดวยมาก         ใหคะแนนเทากับ 2
                              ไมเห็นดวยมากที่สุด                          ใหคะแนนเทากับ 1

  การทดสอบสมมติฐาน ในสวนที่ 3 นี้ไดปรับขอมูลในสวนการตั้งคําถามเชิงลบ   คือ
12,  19 , 24, 26, 43
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สําหรับความหมายของระดับความคิดเห็น ที่มีผลตอปจจัยแรงจูงใจ  ไดหาคาเฉลี่ยของ
ระดับความคิดเห็น คาเฉลี่ยที่ไดสามารถแบงออกเปน 3 ชวง แตละชวงมีความกวางของอันตรภาพ
ชั้นดังนี้ 

อันตรภาพชั้น  =     พิสัย                  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
                                จํานวนชั้น                            จํานวนชั้น  

=    5 – 1  / 3          =    1.33

การแปลความหมายของระดับความคิดเห็นของปจจัยแรงจูงใจมีผลตอผลการปฏิบัติงานของ
พนักงานขาย  มีดังนี้ 

คาเฉลี่ย 1.00 - 2.33     = มีระดับความคิดเห็นนอย 
คาเฉลี่ย 2.34 - 3.67     = มีระดับความคิดเห็นปานกลาง
คาเฉลี่ย 3.68 - 5.00     =      มีระดับความคิดเห็นมาก 

สวนที่4   เปนคําถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปญหาอุปสรรค และปจจัยที่มีผลตอ
ความสําเร็จในการปฎิบัติงานของพนักงานขาย เปนแบบคําถามเปด( Open Question)

การทดสอบเครื่องมือ

การทดสอบความเที่ยงตรง   ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นสวนหนึ่งจาก
งานวิจัยอื่น และตามแนวทฤษฎีเฮอรซเบิรก (Herzberg)

การทดสอบความเชื่อม่ัน ผูวิจัยไดนําแบบทดสอบที่แกไขแลวไปทําการทดสอบ 
(Pre-test) กับกลุมประชากรที่ทําการศึกษา จํานวน 50 ชุด นําขอมูลที่ไดมาคํานวณวิเคราะหหาคา
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามในสวนที่ 3 โดยใชความเชื่อมั่นแบบสัมประสิทธิ์อัลฟา (Coefficient 
of Alpha ) วิเคราะหโดยใชคอมพิวเตอรดวยโปรแกรม SPSS for Windows  จากการทดสอบพบวา 
มีคาความเชื่อมั่น เทากับ 0.9084

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล

                         การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดทําการคัดเลือกผูชวยวิจัยและได
ประชุมทําความเขาใจในการใชแบบสอบถาม และแจงกําหนดการเก็บรวบรวมขอมูลใหเปนที่เขาใจ
เพื่อรวบรวมขอมูลใหเปนไปตามวัตถุประสงค ผูวิจัยและผูชวยวิจัยเปนผูแจกแบบสอบถามใหแก
กลุ มตัวอย างจากบัญชีรายชื่ อที่ ไดจากการสุมตามจํ านวน โดยใชวิธีการการสัมภาษณ 
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(Interview)โดยตรง  โดยอธิบายขอคําถามและสัมภาษณหรือแจกเพื่อใหกรอกแบบสอบถาม  โดยมี
การติดตามผานทางโทรศัพท และการกรอกแบบสอบถามผานทางโทรสารเพื่อตอบกลับ ในกรณีที่
ไมสะดวกในการเก็บชวงเวลาที่เดินทางไปพบ ทําการรวบรวมจนครบ 400 ชุด ใชเวลาตั้งแตป     
2547-2548   ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถามกอนเพื่อทําการวิเคราะหตอไป

3.4   การวิเคราะหขอมูล
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบความเรียบรอยสมบูรณอีก

ครั้ง และดําเนินการตามขั้นตอนตอไปนี้
1. นําแบบสอบถามที่ถูกตอง ลงหมายเลขประจําฉบับ เรียงลําดับจาก 001–400
2. จัดทําคูมือลงรหัส ( Code book )
3. นําขอมูลทั้งหมดมาลงรหัสเพื่อวิเคราะหขอมูลดวยเครื่องคอมพิวเตอร
4. วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิจัยทางสังคม ( SPSS: 

Statistical Package for the Social Science )  Version 11.    สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  คือ

(1 )  สถิติที่ใชในการพรรณนาขอมูล  (Descriptive Statistics )  สําหรับการวิเคราะห
ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง ปจจัยแรงจูงใจของพนักงานขายองคกรปจจุบัน ขอมูลการแสดง
ความคิดเห็นของปจจัยแรงจูงใจที่มีผลตอการปฏิบัติงานของพนักงานขาย คาสถิติที่ใชไดแก      
ความถี่ ( Frequency )   รอยละ(Percentage ) และระดับความคิดเห็นที่มีตอปจจัยแรงจูงใจในการ
ปฏิบัติงานวิเคราะหโดยใชคา     มัชฌิมเลขคณิต ( Arithmetic Mean ) 

(2)  สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics)  ทดสอบลักษณะทั่วไปของพนักงานขาย 
และทัศนคติพนักงานขายองคกรปจจุบันที่มีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงานหรือยอดขายเมื่อ
เทียบกับเปาหมายในการขายปที่ผานมา ใชสถิติการทดสอบ คือ คาไคสแควร (chi – Square test)
และปจจัยแรงจูงใจที่มีความสัมพันธกับผลการปฏิบัติงาน เนื่องจากผลการปฏิบัติงานหรือยอดขาย
เปนขอมูลอัตรภาพชั้น (Interval scales) ถูกปรับเปนขอมูลสถิติจากการทดสอบเรียงลําดับ           
(Ordinal scale)โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 ใชสถิติการทดสอบคือ สเปยรแมน คอลิเลชั่น 
(Speaman Correlation)


