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บทคดัย่อ 

 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนักงานขายของ

บริษทัยาในประเทศไทย” ในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของ
พนกังานขายท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย และเพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ในการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้และปัจจยัทางด้านคุณลกัษณะของพนักงาน
ขายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ พนักงานขายของบริษทัยาในประเทศไทยท่ีเป็นสมาชิกของสมาคม
ผูว้ิจ ัยและผลิตเภสัชภัณฑ์  จ  านวน 400 คน ส่วนเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ
สมมุติฐานใช้ส ถิติ  t-test ส ถิติ  F-test และการวิ เคราะห์ค่าสหสัมพันธ์  (Correlation) โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปสถิติเพื่อการวจิยัทางสังคมศาสตร์ 

ผลงานวิจัยพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 26 – 30 ปี 
สถานภาพโสด  อายุการท างานในบริษทั 1 – 5 ปี มีประสบการณ์ในอุตสาหกรรมยา 1 – 5 ปี และมี
การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี ส่วนปัจจยัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชข้องพนกังานขาย 
ส่วนใหญ่จะเป็นการใช้เทคโนโลยีทางการขายช่วยให้ท างานได้ง่ายข้ึน ส่วนปัจจัยทางด้าน
คุณลกัษณะของพนักงานขาย ส่วนใหญ่จะเป็นการให้ก าลงัใจตนเองเสมอเพื่อให้พยายามอย่างดี
ท่ีสุด และปัจจยัผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรมของพนกังานขาย ส่วนใหญ่จะเป็นการมีความเขา้ใจ
ในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ ทั้งน้ีสรุปไดว้า่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการปฏิบติังานของพนกังานขายมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย  

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของพนักงานขายของบริษัทยาอัน
ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ อายุงานทัว่ไป อายุงานท่ีขายยา และการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อการปฏิบติังานของพนักงานขายของบริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั และปัจจยัทางด้าน



เทคโนโลยี กบั ปัจจยัทางด้านคุณลกัษณะของพนักงานขายของบริษทัยามีความสัมพนัธ์ต่อการ
ปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
ค าส าคัญ : พนักงานขายปัจจัยทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 
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ABSTRACT 

 
This study of “Factors that Affect the Performance of Salesperson Pharmaceutical 

company in Thailand ” the objective of this research was to study the relationship of individual 
factors of sales on the performance of sales representatives of pharmaceutical companies. 
Thailand And to examine the relationships in the technology used and the sales of the features of 
the sales staff in order to enhance the performance of sales representatives of pharmaceutical 
companies in India. The sample used in this study were employees of a pharmaceutical company 
in India that are members of the Pharmaceutical Research and Manufacturers of 400 people used 
a questionnaire to collect data. The statistical analysis was the percentage, average, standard 
deviation. Statistical hypothesis testing using t-test statistics F-test and correlation analysis. 
(Correlation) using the statistical package for social science research. 

Research result reveals that most are female More than males Aged between 26-30 years 
old, single, working in the company 1-5 years of experience in the pharmaceutical industry 1-5 
years and have the highest education at the undergraduate level. The factors leading technology 
sales to the sales staff. Most of the sales technology makes work easier. The essential 
characteristics of the salesperson. Most will encourage their customers to try our best. And 
behavioral factors on the performance of the sales staff. Most will have an understanding of the 
real needs and concerns of clients. It concludes that the factors affecting the efficiency in the 
operations of most salespeople are the characteristics of a salesman. 

Hypothesis is Sales of personal factors, including gender, age, marital status, age, 
pharmaceutical companies generally. The old pharmacy And the different affects the performance 
of sales representatives of pharmaceutical companies in different ways. And factors, 
technological factors, the characteristics of the company's pharmaceutical sales are related to the 



performance of sales representatives of pharmaceutical companies in different ways, the 
significance level 0.05 
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