
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัจูงใจในการปฏิบติังานของพนกังานขายบา้นจดัสรรในจงัหวดั
เชียงใหม่ ผูศึ้กษาไดน้ าแนวคิด ทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบดงัน้ี 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

1.  ทฤษฎสีองปัจจัยของ Herzberg (Herzberg’s two-factor theory) (สมยศ นาวี
การ: การบริหารและพฤติกรรมองคก์าร, 2546) มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ปัจจยัท่ีช่วยลดความไม่พึงพอใจในการท างานหรือปัจจยัอนามยั (Hygiene Factor) 
ส่วนใหญ่เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวพนักบัสภาพแวดลอ้มของงาน ซ่ึงเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีพนักงานจ าเป็น
ตอ้งการไดรั้บการตอบสนองเพราะถา้ไม่มีใหห้รือมีให้ไม่เพียงพอ จะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจใน
การท างานประกอบไปดว้ยปัจจยั 10 ดา้น คือ 

1.1 นโยบายการบริหารของบริษทั (Company Policy and Administration) 
เช่นนโยบายการควบคุมดูแล ระบบขั้นตอนของหน่วยงาน ขอ้บงัคบั วธีิการท างาน 

1.2 การบงัคบับญัชา (Supervision) เช่น ลกัษณะการบงัคบับญัชาของหวัหนา้
งาน ความยติุธรรมในการกระจายงานของผูบ้งัคบับญัชา 

1.3 ความสัมพนัธ์กบัหวัหนา้งาน (Interpersonal Relations with Supervisor) 
เช่น ความสนิทสนม ความจริงใจ ความร่วมมือ การไดรั้บความช่วยเหลือ จากหวัหนา้งาน 

1.4 ความสัมพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน (Interpersonal Relations with Peers) เช่น 
ความสนิทสนม ความจริงใจ ความร่วมมือ การไดรั้บการช่วยเหลือ จากเพื่อนร่วมงาน 

1.5 ความสัมพนัธ์กับผูใ้ต้บงัคบับญัชา (Interpersonal Relations with 
Subordinates) เช่น ความสนิทสนม ความจริงใจ ความร่วมมือ การได้รับการช่วยเหลือ จาก
ผูใ้ตบ้งัคบับญัชา 

1.6 ต าแหน่งงาน (Status) เช่น ความส าคญัของงานต่อบริษทั งานท่ีตรงกบั
ความตอ้งการของบริษทั เป็นตน้ 

1.7 ความมัน่คงในการท างาน (Job Security) เช่น ความมัน่คงของบริษทั 
ภาพพจน์ ช่ือเสียงหรือขนาดของบริษทั 
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1.8 ชีวิตส่วนตวั (Personal Life) เช่น สภาพความเป็นอยู่ในปัจจุบนั ความ
สะดวกในการเดินทางมาท างาน 

1.9 สภาพการท างาน (Working Conditions) เช่น สภาพการท างานในท่ีท างาน 
แสงสวา่ง อุณหภูมิ การระบายอากาศ บรรยากาศในการท างาน 

1.10 ค่าตอบแทน (Compensation) เช่น ผลตอบแทนในรูปเงินเดือน ค่าจา้ง 
สวสัดิการต่างๆ เป็นตน้ 

2.  ปัจจยัจูงใจตวักระตุน้ในการท างานหรือปัจจยัจูงใจ (Motivational Factors or 
Motivators) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับงานโดยตรง เป็นส่ิงท่ีอยู่ภายในตัวคนทุกคน โดยเป็น
ตวักระตุน้ใหผู้ป้ฏิบติังานท างานดว้ยความพึงพอใจ ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยั 6 ดา้น คือ 

2.1 ความส าเร็จในการท างาน (Achievement) เช่น การท่ีสามารถท างานได้
ส าเร็จทนัตามเป้าหมาย การมีส่วนร่วมในการท างานของหน่วยงานใหส้ าเร็จลุล่วงได ้

2.2 การไดรั้บการยอมรับ (Recognition) เช่น การไดรั้บการยอมรับนบัถือจาก
บุคคลรอบขา้งหรือการไดรั้บการยกยอ่งชมเชยในความสามารถ 

2.3 ความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน (Advancement) เช่น การมีโอกาสไดก้า้ว
ข้ึนสู่ต าแหน่งท่ีสูงข้ึน 

2.4 ลกัษณะงานท่ีท า (Work Itself) เช่น ความน่าสนใจของงาน ความมีอิสระ
ในการท างานหรือความทา้ยทายของงานเป็นตน้ 

2.5 โอกาสในการเจริญเติบโต (Possibility of Growth) เช่น การมีโอกาสได้
เพิ่มพนูความรู้ความสามารถและความช านาญตลอดจนโอกาสในการเล่ือนต าแหน่งเล่ือนขั้น 

2.6 ความรับผิดชอบ (Responsibility) เช่น การมีโอกาสได้มีส่วนร่วม
รับผดิชอบในงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 

จะเห็นได้ว่าปัจจยัจูงใจส่วนใหญ่จะเก่ียวพนัเน้ือหาของงาน ในทางกลบักนัปัจจยั
อนามยัส่วนใหญ่จะเก่ียวกนักบัสภาพแวดล้อมของงาน จากหลกัการเฮิร์ซเบิร์ก แสดงให้เห็นว่า
ปัจจยัอนามยัเป็นปัจจยัท่ีช่วยสกดักั้นไม่ให้เกิดความไม่พึงพอใจในงานเท่านั้น แต่ไม่สามารถจูงใจ
ได ้ดงันั้นการกระตุน้ให้พนกังานมีความตอ้งการอยากท างานจากภายใน จึงควรใช้ปัจจยัจูงใจเขา้
ร่วมดว้ย 

2.  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดภายในองค์กร (Internal Marketing) (อรนิดา สารมนต ์
และคณะ, การจดัการตลาดแบบองคร์วม: 2553) 

การตลาดภายในองคก์ร (Internal Marketing) หมายถึง การท าให้ทุกคนในองคก์รมี
ความรู้ความเขา้ใจในการตลาดของบริษทั และมีทศันคติท่ีดีต่อองค์กรและแบรนด์ ท าให้เกิดแรง
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กระตุน้ในส่ิงท่ีรับผิดชอบของตนเองในงานนั้นๆ ส่งผลให้มีการบรรลุเป้าหมายเดียวกนัคือ มอบ
ความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ ทั้งน้ี 6 องคป์ระกอบของการท าการตลาดภายในองคก์รไดแ้ก่ 

1.  ผูบ้ริหารตอ้งมีวิสัยทศัน์ท่ีชดัเจน เพื่อสนบัสนุนให้ทุกคนในองคก์รเห็นภาพรวม
จุดมุ่งหมายเดียวกนั 

2.  มีการส่ือสารภายในองคก์รอยูเ่สมอ องคก์รใหญ่หลายๆองคก์ร มีการจดัท าวารสาร
ภายในซ่ึงจะเล่าถึงข่าวสารต่างๆ ท่ีทุกคนในองคก์รควรรู้ เช่น บริษทัก าลงัขยายกิจการเปิดสาขาใหม่
ท่ีไหนบา้ง โปรโมชัน่ท่ีก าลงัจะจดั เป็นตน้ 

3.  การฝึกอบรมพนกังาน การท าให้พนกังานเกิดความประทบัใจ เขา้ใจวิธีการท างาน
อยา่งลึกซ้ึงแม่นย  า ซ่ึงจะส่งผลใหอ้ตัราการลาออกลดลงไดดี้ อยา่งไรก็ตาม ถึงแมว้า่พนกังานคนนั้น
อาจจะท างานไม่นาน แต่เขาคนนั้นก็จะมีความรู้สึกดีและกล่าวถึงองคก์รในทางท่ีดี มีแนวโนม้ท่ีจะ
เป็นลูกคา้และชกัชวนคนอ่ืนใหม้าเป็นลูกคา้เพิ่มข้ึน 

4.  ทีมบริหารบุคคล องคก์รส าเร็จ ไม่ใช่แค่มีลูกคา้มากอยา่งเดียว แต่จ าเป็นตอ้งมีทีม
ผูบ้ริหารท่ีมีความสามารถ และท างานกนัเป็นหน่ึงเดียว ซ่ึงการให้ความส าคญักบัการบริหารคน 
สามารถเป็นส่วนหน่ึงในการสร้างแบรนด์ไปในตวั เพราะ นอกจากสินคา้และบริการมีคุณภาพท่ีดี
อยูส่ม  ่าเสมอแลว้นั้น ยงัตอ้งพฒันาการบริการใหดี้ยิง่ข้ึนอีกดว้ย 

5.  ทุกคนมีส่วนร่วม ความคิดท่ีดีนั้นอาจไม่ไดอ้อกมาจากผูบ้ริหารเพียงอยา่งเดียว การ
ให้พนกังานมีส่วนร่วมในการคิดเห็น หรือแลกเปล่ียนประสบการณ์ การขายกนัและกนัวา่อยากให้
องคก์รเป็นแบบนัน่ โน่น น่ี มนัอาจเป็นส่วนหน่ึงท่ีพวกเขาภูมิใจวา่ไดเ้ป็นส่วนหน่ึงในองคก์ร 

6.  สวสัดิการท่ีเก่ียวกบัการตลาดภายใน ทุกบริษทัมีสวสัดิการ สิทธิประโยชน์ต่างๆ
ส าหรับพนกังานในองคก์ร เช่น ส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้ นอกจากผลิตภณัฑ์แลว้เราสามารถท่ี
จะท าการโฆษณาแลว้เราสามารถท่ีจะท าการโฆษณาภายในไดม้ากข้ึน เช่น เสียงเรียกเขา้โทรศพัท ์
(ringtone), เสียงเพลงรอสาย (calling melody) หรือ wallpaper ในคอมพิวเตอร์ท่าเก่ียวกบัแบรนด ์
ส่งเสริมให้ทุกคนน าไปใช ้ซ่ึงมองดูอาจจะเป็นเร่ืองเล็กน้อย แต่ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นการสร้างแบรนด ์
(ทางออ้ม) ใหอ้ยูใ่นใจพนกังานทุกคน 
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การขายโดยบุคคล 
ความหมายของการขายโดยบุคคล 

 “การขายโดยบุคคล” (personal selling) เป็นการขายท่ีผูข้ายติดต่อกบัผูซ้ื้อท่ีมุ่งหวงั
หน่ึงคนหรือมากกว่า โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อเสนอขายสินคา้หรือบริการ เพื่อตอบขอ้ซักถามและ
เพื่อใหไ้ดรั้บใบสั่งซ้ือ (Kotler. 1997:604) 
 การขายโดยบุคคล เป็นการขายโดยอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล
แบบตวัต่อตวั อนัเป็นการส่ือสารท่ีมีลกัษณะแตกต่างจากการติดต่อส่ือสารแบบอ่ืนๆ ในแง่ท่ีว่า
ข่าวสารจะไหลผ่านจากผูส่้งข่าวคนหน่ึง (หรือเป็นกลุ่มบุคคล) ไปยงัผูรั้บสารคนหน่ึง (หรือกลุ่ม
บุคคล) โดยตรง  โดยทัว่ไปจะเป็นแบบเผชิญหน้ากนั และเน่ืองจากเป็นการติดต่อส่ือสารโดยตรง
ระหว่างบุคคล ผูส่้งข่าวสารจึงสามารถท่ีจะรับขอ้มูลและประเมินการตอบสนองจากผูรั้บสารได้
ในทนัที  ซ่ึงกระบวนการส่ือสารแบบน้ีเรียกวา่ “การติดต่อส่ือสาร 2 ทาง” ผูข้ายสามารถเสนอหรือ
ปรับขอ้มูลข่าวสารให้เหมาะสมกบัผูซ้ื้อแต่ละรายโดยเฉพาะได้ รวมทั้งสามารถสร้างความเป็น
ส่วนตวัไดม้ากกวา่การติดต่อส่ือสารผา่นส่ืออ่ืน 
  

คุณลกัษณะของนักขายทีด่ี 
 ลกัษณะ คุณสมบติั ความถนดั ทศันคติ และความสามารถอ่ืนๆท่ีรวมกนัท าให้เป็นนกั
ขายท่ีมีคุณภาพนั้น มาจากหลกัความจริงท่ีว่าบุคลิกภาพในการขายท่ีดีนั้นไม่ไดมี้สูตรส าเร็จอย่าง
เดียว คนท่ีมีขอบเขตบุคลิกภาพอยา่งกวา้งๆจะมีโอกาสท่ีจะท่ีประสบความส าเร็จในการขาย จึงไม่มี
ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งบงัคบัตนเองเขา้สู่แม่พิมพเ์ดียวกนั อยา่งไรก็ตามผูมี้ลกัษณะเฉพาะบางอยา่งท่ีดี
จะช่วยใหมี้โอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จในการขายมากข้ึน  ลกัษณะต่างๆเหล่านั้นไดแ้ก่ 
 ลกัษณะท่าทาง (Appearance) 
 ความประทบัใจแต่แรกเป็นส่ิงท่ีส าคญั นกัขายท่ีเก่งจะตอ้งพยายามท าให้ผูค้าดว่าจะ
เป็นลูกคา้เกิดความประทบัใจตั้งแต่แรกเห็น เพราะเขาอาจจะไม่ไดโ้อกาสเป็นคร้ังท่ีสอง การสร้าง
ความประทบัใจแต่แรกพบนั้นจะเกิดจากลกัษณะท่าทางการแสดงออกจากบุคคลิกภาพภายนอกของ
นกัขาย เช่น เส้ือผา้ การแต่งตวั การแสดงออกทางสีหนา้ ซ่ึงจะก่อให้เกิดความเช่ือมัน่นกัขายจะตอ้ง
สามารถน าเสนอลกัษณะท่าทางท่ีดีของตนหรือสามารถขายตนเองไดดี้นัน่เอง 
 เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย 
 เส้ือผา้มีความส าคญัต่อนกัขายเช่นเดียวกบับรรจุภณัฑ์มีความส าคญัต่อผลิตภณัฑ์ การ
แต่งกายอยา่งมีรสนิยมและรู้จกักาละเทศะเป็นกุญแจส าคญัไปสู่ความส าเร็จในการขาย เส้ือผา้ท่ีจะ
สวมใส่จะตอ้งเหมาะสมกับประเภทของงานขายและประเภทของลูกคา้ท่ีนักขายจะไปพบ เช่น 
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พนกังานขายอาหารสัตวท่ี์ไปเยี่ยมเกษตรกรเจา้ของฟาร์มจะแต่งกายค่อนขา้งแตกต่างจากพนกังาน
ขายยาท่ีไปพบแพทยห์รือเภสัชกร เส้ือผา้ท่ีเด่นจะสามารถดึงดูดความสนใจในตวัของพนกังานขาย
ไดดี้ข้ึน ส าหรับนกัขายสตรีอาจมีปัญหายุ่งยากมากกว่านกัขายผูช้าย แต่โดยทัว่ไปจะยึดหลกัการ
แต่งกายใหสุ้ภาพเรียบร้อยหรือเป็นแบบฟอร์มของบริษทั 
 การแต่งตวั (Grooming) 
 การแต่งตวัมีความส าคญัเช่นเดียวกบัเส้ือผา้ในการท่ีจะสร้างคววามประทบัใจแต่แรก
พบ น ้าหอม ทรงผม การแต่งหนา้ เหล่าน้ีควรจะไดมี้การเลือกใชใ้ห้เหมาะสม เพื่อบ่งถึงรสนิยมท่ีดี 
เพราะโดยทัว่ไปลูกคา้ไม่ไดเ้พียงแต่มองเห็นและไดย้ินนกัขายพูด แต่เขายงัไดก้ล่ินดว้ย แนวทางใน
การแต่งตวัให้เหมาะสมนั้นก็คือ การพิจารณาจากลูกค้าเป็นหลัก จงอย่าสร้างอุปสรรคต่อการ
ติดต่อส่ือสารโดยการมีลกัษณะท่าทางท่ีน่าร าคาญหรือน่ารังเกียจแก่ผูอ่ื้น  
 น ้าเสียงและนิสัยการสนทนา 
 น ้ าเสียงในการพูดและค าพูดท่ีร่ืนรมยจ์ะช่วยเสริมการเสนอขายให้มีประสิทธิภาพ 
ในทางตรงขา้มน ้ าเสียงท่ีแยแ่ละค าพูดท่ีไม่เหมาะสมจะเป็นอุปสรรคต่อการขาย ดงันั้นน ้ าเสียงของ
นกัขายจึงเป็นส่ือในการติดต่อตั้งแต่เบ้ืองตน้ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ถา้เป็นการขายทางโทรศพัท ์น ้ าเสียง
ของนกัขายจะมีความส าคญัมาก เพราะถา้ลูกคา้ไม่เห็นตวัพนกัขายแต่ไดย้ินเสียง ในขณะท่ีลกัษณะ
ท่าทางเป็นส่วนหน่ึงท่ีจะสร้างความประทบัใจแต่แรกน ้ าเสียงและอุปนิสัยในการสนทนาเป็นส่ิง
ส าคญัท่ีจะใหไ้ดรั้บการยอมรับ 
 น ้าเสียงท่ีใชใ้นการพูดกบัลูกคา้ควรแสดงความอบอุ่นและเป็นมิตร และพนกังานขาย
ควรระลึกไวเ้สมอวา่ โดยทัว่ไปเสียงพูดในระดบัต ่ากวา่จะส่ือความอบอุ่นกวา่เสียงสูง บางคนชอบ
เปล่งเสียงให้สูงข้ึนเพื่อย  ้าบางจุด แต่ถา้เพิ่มระดบัเสียงสูงข้ึนเร่ือยๆจนเสียงแหลมข้ึนข้ึนก็จะลด
ความประทบัใจลงมา และอาจจะท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่นกัขายมีความเครียดและเกิดความเครียดตามไป
ดว้ย และถึงแมว้่าผูพู้ดจะไม่สามารถเปล่ียนน ้ าเสียงได ้แต่ก็สามารถควบคุมความดงั ระดบัเสียง 
และออกเสียงให้ชดัเจนได ้หลกัในการพูดให้เป็นท่ีพอใจไดแ้ก่ ประการแรกตอ้งไม่พูดเร็วหรือช้า
เกินไป ประการท่ีสองหลีกเล่ียงจากการพดูในรูปแบบท่ีน่าเบ่ือ และมีระดบัเสียงเดียวกนัตลอด และ
ประการท่ีสามหลีกเล่ียงจากการพูดเสียงดงัหรือค่อยเกินไป นอกจากน้ีน ้ าเสียงในการพูดจะตอ้ง
แสดงความกระตือรือร้นดว้ย 
 นิสัยในการพดูสามารถท าลาย/ลดคุณค่าประสิทธิภาพของกาขายได ้การพูดออ้มแอม้ 
ก ากวม ออกเสียงผดิๆ และใชค้  าแสลงสมารถท าใหลู้กคา้เกิดความร าคาญ  
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 กิริยามารยาทและธรรมเนียมปฏิบติั (Manners and Mannerisms) 
 คนจ านวนมากอาจมีอุปนิสัยท่ีท าใหผู้อ่ื้นร าคาญเล็กนอ้ย เช่น ชอบเอาน้ิวมือเคาะเบาๆ 
บนโต๊ะ เกาศีรษะบ่อยๆ ถูมือไปมาหรือเอามือลูบคาง เหล่าน้ีเป็นตน้ การกระท าเหล่าน้ีอาจจะเป็น
การแสดงออกถึงความต่ืนเตน้หรือขาดประสบการณ์หรือการปรับตวัเท่าท่ีควร ซ่ึงอาจท าให้ลูกคา้
ร าคาญหรือไม่พอใจจนอาจจะตอ้งตดัการท าเสนอขายให้สั้ นลง ดงันั้นนกัขายจะตอ้งระมดัระวงั
รูปแบบพฤติกรรมการแสดงออกอยู่เสมอ ความสุภาพและกิริยามารยาทเป็นส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ท่ี
พิเศษและทุกคนทราบดี แมว้่ากิริยามารยาทท่ีดีโดยล าพงัแลว้อาจจะไม่สามารถท าการขายไดใ้ห้
เกิดข้ึนได ้แต่มารยาทท่ีไม่ดีก็สามารถท าลายโอกาสท่ีจะขายได ้การเป็นผูฟั้งท่ีดีไม่ขดัจงัหวะลูกคา้
บ่อยๆตลอดจนการพดูและการกระท าท่ีเป็นธรรมชาติ มีความสุภาพน่ิมนวลจะช่วยเสริมภาพลกัษณ์
ของนกัขายในสายตาของลูกคา้ ส่ิงต่อไปน้ีเป็นส่ิงท่ีนกัขายไม่ควรกระท าคือ  
 ประการแรกท าการเยี่ยมลูกคา้โดยไม่นดัหมาย ประการท่ีสองการใช้เวลาของลูกคา้
มากกว่าท่ีจ  าเป็น และประการท่ีสามไม่กล่าวค าขอบคุณท่ีลูกคา้สละเวลาให้เขา้พบและซ้ือสินคา้ 
นอกจากน้ีบางส่ิงบางอยา่งท่ีง่ายๆ เช่น การใหก้ารตอ้นรับท่ีดีหรือการจ าวนัเกิดลูกคา้ได ้เหล่าน้ีไม่มี
ค่าใชจ่้ายใดๆ และสามารถใหผ้ลกลบัมามหาศาล อยา่งไรก็ตามส่วนท่ีส าคญัของการขายก็คือการท า
ใหลู้กคา้พอใจซ่ึงมกัจะเร่ิมตน้จากวธีิการท่ีนกัขายปฏิบติัต่อเขาเหล่านั้น 
 การแสดงความเคารพโดยการยกมือไหวด้้วยความอ่อนน้อม สามารถสร้างความ
ประทับใจแก่ลูกค้าตั้ งแต่พบพนักงานขายได้ และในกรณีลูกค้าต่างชาติก็ควรใช้การจับมือ
(Handshake) ซ่ึงการจบัมือ โดยทัว่ไปจะเป็นส่ิงแรกและส่ิงเดียวของการสัมผสักนัระหวา่งนกัขาย
และลูกคา้ดงันั้นจึงควรส่ือความอบอุ่น ความเอาใจใส่ ความเขม้แข็งและมัน่คง เป็นการแสดงความ
ยินดีตอ้นรับไม่ใช่การทดสอบความแข็งแรง ยิ่งไปกวา่นั้นการจบัมือไม่ควรจะสั้นเกินไปหรือนาน
เกินไป และเป็นส่ิงท่ีดีท่ีนกัขายควรใชส้ายตาสบตาลูกคา้ในระหวา่งการจบัมือไปดว้ย 
 ทกัษะในการติดต่อส่ือสาร 
           คุณลกัษณะดา้นบุคลิกภาพท่ีกล่าวมาแลว้นั้นเป็นส่วนส าคญั ท่ีน าไปสู่ทกัษะในการ
ส่ือสารท่ีดี นกัพดูท่ีดีทุกคนจะสามารถส่ือสารดว้ยความกระตือรือร้น ความเช่ือมัน่ การมองโลกใน
แง่ดี และความจริงใจ 
             การติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ  ตอ้งการวธีิการพดูและไวยากรณ์ท่ีดี วธีิการพูดนั้น
เก่ียวขอ้งกบัการใชค้  าท่ีถูกตอ้งและการออกเสียงชดัเจน เพราะการพูดจะแสดงถึงวิธีการ อนัดบัแรก 
ท่ีพนกังานขายจะส่งข่าวสาร  จึงเป็นส่ิงส าคญั ท่ีตอ้งมีการใชค้  าท่ีถูกตอ้งและลูกคา้สามารถเขา้ใจได้
ถึงส่ิงท่ีไดมี้การ                  
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การใชไ้วยากรณ์ท่ีไม่ดีอาจสร้างความไม่ประทบัใจได ้ซ่ึงไม่เพียงแต่จะน าไปสู่ความ
ไม่เขา้ใจเท่านั้นแต่ยงัเป็นสาเหตุใหลู้กคา้สงสัยเก่ียวกบัความรู้และความสามารถของผูพ้ดู  

ส่ิงต่อไปน้ีจะเป็นเคร่ืองช้ีอยา่งง่าย ๆ ในการปรับปรุงทกัษะในการติดต่อส่ือสาร 
1. ใชค้  าพดูท่ีเขา้ใจไดง่้าย 
2. ใชค้  า ''ท่านหรือคุณ'' มากกว่า ‘‘ผมหรือดิฉนั’’ พูดในแง่มุมของลูกคา้มากกวา่ใน

ความคิดของนกัขาย 
3. อยา่พดูซ ้ าเม่ือนดัหมายแลว้ก็ด าเนินการต่อไป ลูกคา้จะไดไ้ม่เกิดความเบ่ือหน่าย

จากการไดย้นิข่าวสารเดียวกนัซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก 
4. พูดสั้ นๆ กระทดัรัด พูดให้ตรงจุด อย่าปล่อยให้เวลาลูกคา้เสียเปล่าโดยพูดเปะปะ

เร่ือยเป่ือย 
5. จงมีความคิดสร้างสรรค ์พยายามคน้หาวิธีใหม่ๆ เป็นพิเศษของการแสดงความคิด

มากกวา่ใช้ค  าและตวัอยา่งเหมือนกบัท่ีทุกๆ คนท า เพราะลูกคา้มกัจะจ าความคิดเห็นท่ีแสดงมาใน
การริเร่ิมสร้างสรรค ์
 

ทศันคติของนักขาย 
           การท่ีมีทศันคติในทางบวกจะน ามาซ่ึงลกัษณะท่ีจ าเป็นความส าเร็จในการขายร่วมกนั 
ทศันคติในทางบวกจะเป็นเสมือนส่วนผสมท่ีกระตุน้เม่ือน ามารวมเขา้กบัความสามารถพิเศษอ่ืนๆ 
จะช่วยให้ประสบความส าเร็จในการขาย   นกัจิตวิทยากล่าวว่าการมีทศันคติในทางบวกเป็นส่วน
หน่ึงของคุณสมบติัท่ีส าคญัท่ีสุด คือ ความส าเร็จของแต่ละคน การท่ีจะประสบความส าเร็จนกัขาย
ต้องมีทัศนคติในทางบวกต่อชีวิต โดยทั่วไปและงานท่ีท าโดยเฉพาะอย่างยิ่งในการขายซ่ึง
ความส าเร็จข้ึนกบัความพยายาม นกัขายท่ีดีมกัจะมองโลกในแง่ดีเสมอ ทศันคติในทางบวกเป็น
ส่วนประกอบของความกระตือรือร้น การมีจุดมุ่งหมายท่ีแน่นอนและความเช่ือมัน่ในตวัเอง         
ขั้นแรกของการท่ีจะเป็นผูท่ี้มีทศันคติในทางบวก กระตือรือร้น และเช่ือมัน่ในตวัเองก็คือการระลึก
ไวใ้นใจดงัต่อไปน้ี 
             1.  ท่านเป็นบุคคลท่ีประสบความส าเร็จมาก 
               2.  บริษทัของท่านไม่สามารถด าเนินการไคส้ าเร็จโดยปราศจากพนกังานขายท่ีดี 
             3.  ลูกคา้ของท่านไม่สามารถด าเนินการโดยปราศจากความช่วยเหลือและแนะน าของ
ท่าน 
       4.  ประเทศของเราไม่สามารถปฏิบติังานไดส้ าเร็จในตลาดโลกโดยปราศจากนกัขาย  
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            ลกัษณะเฉพาะของบุคลกิภาพทีนั่กขายควรต้องมี 
            1.  ความเพียรพยายาม (Perseverance) 

พนักงานขายท่ีต้องการประสบความส าเร็จในการขายจ าเป็นต้องมีความบากบั่น
อุตสาหะไม่ทอ้ถอยง่าย   เพราะจากผลการวจิยัพบวา่โดยทัว่ไปพนกังานขายท่ีท าการเยีย่มเยยีนลูกคา้ 
เฉล่ีย 5 คร้ัง จึงจะสามารถปิดการขายได ้ดงันั้นถา้พนกังานขายยอมรับค าปฏิเสธในคร้ังแรกถือเป็น
ขั้นสุดท้ายและยุติการเยี่ยมลูกค้า พนักงานขายก็จะไม่สามารถปิดการขายจ านวนมากได้ส าเร็จ 
ดงันั้นการพยายามท างานหนกัข้ึนเล็กนอ้ย ใชเ้วลาในการขายมากข้ึน หรือท าการสาธิตการขายให้
มากข้ึนมกัจะเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีจะเปล่ียนดงัท่ีลูกคา้กล่าววา่ ''ไม่" เป็น “ตกลง”    
          2.  ความกระตือรือร้น (Enthusiasm) 
 ความกระตือรือร้น หมายถึง ความสนใจและความพยายามอย่างเต็มท่ีในการท างาน
เป็นส่ิงส าคญัอยา่งยิง่ในการขาย เพราะถา้นกัขายขาดความกระตือรือร้นในส่ิงท่ีก าลงัขายแลว้จะไม่
สามารถจูงใจลูกคา้ไดเ้ท่าท่ีควร   ความกระตือรือร้นนั้นสามารถถ่ายทอดไปยงัลูกคา้ได ้โดยกระตุน้
ใหเ้ขาเกิดความกระตือรือร้นต่ืนเตน้ในส่ิงท่ีพนกังานขายก าลงัท าการเสนอขาย ผูจ้ดัการขายจ านวน
มากจดัคุณลกัษณะขอ้น้ีเป็นหน่ึงในคุณลกัษณะท่ีส าคญัมากซ่ึงนักงานขายจะตอ้งมีเพราะผลต่อ
ความส าเร็จในอาชีพนกัขาย 
         3.  ความเช่ือถือไวใ้จได ้(Dependability) 
 ความส าเร็จในการขายอาจพิจารณาได้จากการท่ีลูกคา้มีการซ้ือซ ้ า ซ่ึงการซ้ือซ ้ าจะ
เกิดข้ึนไดจ้ากการท่ีลูกคา้มีความเช่ือมัน่เป็นพื้นฐาน ความเช่ือถือไวว้างใจไดเ้ป็นปัจจยัท่ีส าคญัมาก
ในการท่ีลูกค้าจะเลือกติดต่อกับพนักงานขายคนใด โดยทัว่ไปผลิตภณัฑ์ท่ีขายไม่จ  าเป็นต้องมี
คุณภาพสูงสุดหรือมีมาตรฐานสูงสุดตราบเท่าท่ีผลิตภณัฑ์เป็นไปตามส่ิงท่ีพนกังานขายกล่าวไว ้ใน
ท านองเดียวกนัการบริการขนส่งสินคา้ไม่จ  าเป็นตอ้งเร็วท่ีสุดตราบเท่าท่ีลูกคา้ไดรั้บของท่ีจดัส่งตาม
เวลาท่ีก าหนด  ดงันั้นจงอยา่สัญญาอะไรท่ีไม่สามารถท าได ้
      4.  ความซ่ือสัตยแ์ละจริงใจ (Honesty and Sincerity)   
 คุณลกัษณะท่ีมีความสัมพนัธ์ใกล้ชิดกบัความเช่ือถือไวว้างใจให้ก็คือ ความซ่ือสัตย์
และจริงใจ  ความซ่ือสัตยจ์ะตอ้งมาก่อนความจริงใจ  ซ่ึงหมายความถึงการให้ความสนใจแก่ลูกคา้
อยา่งแทจ้ริง  พนกังานขายสามารถแสดงความจริงใจได ้โดยการดูแลให้ความช่วยเหลือลูกคา้อยา่ง
ละเอียดรอบคอบ และคิดอยูเ่สมอวา่ท าอยา่งไรจะใหลู้กคา้พอใจ 
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        5.  อุปนิสัยใจคอหรือคุณสมบติั (Character) 
 การสร้างความศรัทธาเช่ือถือเป็นส่ิงส าคญั  ถา้นกัขายมีอุปนิสัยรักความอิสระ  ความ
ซ่ือสัตย์และจริงใจ แสดงว่าเขาได้สร้างความเช่ือถือแล้ว คุณสมบติันั้นจะแสดงโดยผ่านการ
ปฏิบติังานท่ีตรงไปตรงมา พิถีพิถนั และการกระท าบางอยา่งใหม้ากกวา่ท่ีคาดหวงั 
          6.  ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) 
 ความเห็นอกเห็นใจเป็นความสามารถท่ีนกัขายจะเขา้ใจถึงความรู้สึก  ความตอ้งการ
และปัญหาของลูกคา้ดีข้ึนเท่าใดก็จะสามารถท าให้ลูกคา้พอใจมากเท่านั้น ความเห็นอกเห็นใจจะมี
ความสัมพนัธ์กบัความสนใจซ่ึงหมายถึง การคิดในรูปผลประโยชน์ของลูกคา้ โดยทัว่ไปลูกคา้จะ
ช่ืนชอบท่ีนกัขายใหค้วามสนใจและมีการตอบสนองดว้ยดี 
         7.  การยกยอ่งนบัถือ (Respect) 
 ลูกคา้ส่วนมากสมควรจะไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากนกัขาย ซ่ึงหมายความวา่เขาควร
จะใหก้ารเคารพนบัถือใหเ้กียรติลูกคา้อยา่งเหมาะสมตลอดเวลา 
         8.  ความร่าเริง (Cheerfulness) 
 การขายให้กบัลูกคา้ท่ีอยูใ่นอารมณ์ท่ีดีจะง่ายกวา่การขายให้กบัลูกคา้ท่ีมีอารมณ์ไม่ดี  
ดงันั้นการท่ีนกัขายยิม้แยม้และให้การตอ้นรับอยา่งร่าเริงจะช่วยให้ติดต่อลูกคา้ไดง่้ายข้ึน ยิ่งไปกวา่
นั้นการท่ีนกัขายมีทศันคติในทางบวกและใหค้วามเป็นมิตรนั้นเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้าก
การติดต่อใกลชิ้ด 
         9.  ความเช่ือมัน่ในตวัเอง (Self-confidence) 
 ความเช่ือมัน่ในตวัเองคือการท่ีนกัขายเช่ือถือตนเองซ่ึงก็จะท าให้ผูอ่ื้นเช่ือมัน่ในตวันกั
ขายดว้ย   โดยอาจเกิดจากประสบการณ์เม่ือนกัขายประสบความส าเร็จความเช่ือมัน่ก็จะเกิดข้ึน เม่ือ
นกัขายส่ือความเช่ือมัน่ไปให้ลูกคา้ เขาจะยินดีและช่ืนชมในการแนะน าความเช่ือมัน่ในตนเองเป็น
ส่ิงท่ีสามารถพฒันาได ้โดยการเร่ิมตน้มีทศันคติในทางบวกในแต่ละวนั ก่อนท่ีนกัขายจะไปเยี่ยม
ลูกคา้แต่ละคร้ังก็ตอ้งบอกตวัเองว่าเขาจะสามารถปิดการขายไดแ้ละท าการก าหนดเป้าหมาย ใน
ระยะแรกๆ เพียงเล็กนอ้ยเม่ือความเช่ือมัน่เกิดข้ึนก็ค่อยก าหนดเป้าหมายใหสู้งข้ึนต่อไป 
 10. ความสามารถดา้นสติ ปัญญา ( Mental ability) 
 ความสามารถดา้นสติปัญญารวมทั้งเชาวไ์หวพริบและความสามารถพิเศษในการคิด
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว การมีเชาวไ์หวพริบดีอาจใหป้ระโยชน์ในสถานการณ์การขายจ านวนมาก อยา่งไรก็
ตามไม่จ  าเป็นวา่นกัขายจะตอ้งประสบความส าเร็จในงานขายทุกคร้ัง  การท างานหนกั เอาใจใส่ใน
รายละเอียด และการมีทกัษะในการขายท่ีดีสามารถท าให้พนกังานขายท่ีมีสติปัญญาในระดบัเฉล่ีย
และท างานอยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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การท่ีจะคิดหรือตดัสินใจไดอ้ยา่งรวดเร็วนั้น นกัขายจะตอ้งมีขอ้มูลขอ้เทจ็จริงมากพอและสามารถท่ี
จะไปเยีย่มเยยีนลูกคา้ไดเ้ม่ือจ าเป็น การท่ีจะสามารถคิดอะไรไดว้อ่งไวนั้น เพียงแต่นกัขายจะตอ้งมี
การเตรียมตวัท่ีดี มีความรู้เก่ียวกบัธุรกิจของลูกคา้ ตลาด ผลิตภณัฑ์ และบริษทัอย่างละเอียด จะท า
ใหส้ามารถตอบสนองต่อลูกคา้ไดดี้และตอบค าถามของลูกคา้ไดอ้ยา่งแคล่วคล่องวอ่งไวอีกดว้ย 
 11. จินตนาการ (Imagination) 
 จินตนาการ เป็นความสามารถท่ีนักขายจะน าความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์เขา้มาใช้ใน
กระบวนการขาย โดยทัว่ไปนกัขายคนใดคนหน่ึงสามารถไดรั้บค าสั่งซ้ือติดตามการแนะน า และ
ปฏิบติังานประจ า แต่อย่างไรก็ตามการท่ีจะให้ประสบความส าเร็จอย่างแทจ้ริงนั้น นักขายควร
จะตอ้งมีจินตนาการด้วยซ่ึงจะช่วยให้สามารถมองเห็นปัญหาในแง่มุมของลูกคา้ไดแ้ละมีการน า
วิธีการใหม่มาใช้แก้ไขปัญหา เช่นเดียวกับการมีจินตนาการในการน าวิธีการใช้ใหม่ๆ ส าหรับ
ผลิตภณัฑใ์หม่ และวธีิการใหม่ๆ ส าหรับการจดัแสดงสินคา้ 
                 

ลกัษณะด้านบุคลกิภาพทีนั่กขายไม่ควรมี 
           1.  การไม่ฟังผูอ่ื้น 
 นกัขายบางคนมกัจะรู้สึกอยูบ่่อย ๆ วา่ตนจะตอ้งพูดเพื่อรักษาการควบคุมสถานการณ์
การขายจึงมีการผิดพลาดท่ีจะแบ่งการพูดให้เหมาะสม แม้การพูดจะเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะตอ้งให้
ขอ้เท็จจริงต่างๆ แก่ลูกคา้ แต่การฟังก็มีความส าคญัเท่ากัน ถ้านักขายมีการตอบสนองต่อความ
ตอ้งการและเร่ืองของลูกคา้ ลูกคา้ก็ตอ้งมีโอกาสท่ีจะพูดบา้ง การฟังส่ิงท่ีลูกคา้พูดเป็นวิธีเดียวท่ี
พนกังานขายจะสามารถเขา้ใจและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 2.  ชอบวพิากษว์จิารณ์ 
 การวิพากษ์วิจารณ์หรือนินทาผูอ่ื้นจะท าให้ไม่ได้รับความเช่ือถือจากลูกค้าลูกค้า
อาจจะคิดว่าเม่ือวิจารณ์คนอ่ืนกับเขาได้ก็อาจจะวิจารณ์เขากับคนอ่ืนได้เช่นกัน ทุกคนย่อมท า
ผดิพลาดไดแ้ต่ไม่มีใครตอ้งการใหผู้อ่ื้นสาธยายถึงส่ิงนั้น 
              3.  ชอบโตแ้ยง้ 
 นกัขายจะไม่สามารถขายไดโ้ดยการถกเถียงกบัลูกคา้แมก้ารโตแ้ยง้นั้นจะไม่เก่ียวขอ้ง
กบัการเสนอขาย เช่น เก่ียวกบัเร่ืองการเมืองหรือกีฬา ก็อาจจะเป็นสาเหตุให้เสียความรู้สึกและมีผล
ต่อการสูญเสียลูกคา้ ดงันั้นถา้ลูกคา้กล่าวถึงบางส่ิงบางอยา่งท่ีพนกังานขายอาจจะไม่เห็นดว้ย ก็อยา่
เพิ่งโตแ้ยง้ทนัที แต่ให้ค่อยๆ คิดเก่ียวกบัส่ิงท่ีเขาพูดและค่อยๆ โตแ้ยง้อย่างมีเหตุผลและดว้ยความ
สงบ ไดเ้ป็นท่ียอมรับกนัวา่การปรับตวัและการมีไหวพริบของ นกัขายโดยทัว่ไปจะช่วยท าให้จิตใจ
ลูกคา้อ่อนลงได ้
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             4.  กระท าการตามอารมณ์ 
 แมว้า่การท าตามความคิดอาจจะสามารถน ามาใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพก็ตาม แต่การ
ท่ีนกัขายเจา้อารมณ์ก็อาจจะท าใหสู้ญเสียการขายได ้นกัขายอาจจะเช่ือวา่การตอบค าถามลูกคา้อยา่ง
ฉลาดแสดงถึงปัญญาท่ีเฉลียวฉลาด  แต่ลูกคา้อาจจะไม่เห็นดว้ย  ในท านองเดียวกนัพึงระวงัเร่ือง
ตลกท่ีเป็นท่ีวิพากษ์วิจารณ์ของกลุ่มชนชาติใด หรือศาสนาใดโดยเฉพาะ เพราะอาจจะเป็นท่ีลูกคา้
ไม่พอใจได ้
             5.  มีความเกียจคร้าน 
 นกัขายมกัจะไดรั้บความอิสระในการท างาน ไม่มีใครท าการควบคุมการปฏิบติังาน ก็
อาจจะงีบหลบั  เลิกงานไว หรือใชเ้วลาท างานดูภาพยนตร์ เป็นตน้  นกัขายท่ีมีพฤติกรรมแบบน้ีจะ
ไม่ประสบความส าเร็จ เพราะการขายเป็นงานท่ียากและต้องอาศยัความขยนัขนัแข็งและเพียร
พยายามใหม้ากพอ 
            6.  ขาดความอดทน 
 การท่ีนกัขายประสบความส าเร็จในการขายไดก้็ตอ้งใชเ้วลาและความพยายามพอควร 
เพราะเทคนิคการขาย และความเขา้ใจลูกคา้ของพนักงานขายจะค่อยๆ พฒันาปรับปรุงดีข้ึนและ
เพิ่มข้ึนตามประสบการณ์ จงอย่าเพิ่งทอ้ถอย ถา้ความส าเร็จยงัไม่เกิดข้ึนทนัทีหลายส่ิงหลายอย่าง
ตอ้งใชเ้วลาท่ีจะเจริญเติบโต ดงันั้นนกัขายจะตอ้งอยา่งเพิ่งคิดเลิกอาชีพในระยะสั้นเพราะขาดความ
อดทนเท่าท่ีควร 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

จุรีย์พร สุขแสวง (2548) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัจูงใจในการปฏิบติังานของ
พนกังานขายประกนับริษทั ไทยประกนัชีวิต สาขารัตนาธิเบศร์” กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือ 
พนกังานขายประกนับริษทั ไทยประกนัชีวิต สาขารัตนาธิเบศร์ จ  านวน179 คน พบวา่ ค่าเฉล่ียของ
ระดบัปัจจยัจูงใจในการปฏิบติังานทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ นโยบายการบริหารงานของบริษทั สภาพการ
ท างาน ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล ความมัน่คงและความกา้วหนา้ ค่าตอบแทนและสวสัดิการ มี
ความเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก พนกังานขายท่ีเพศและระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัใน
การปฏิบัติงานในทุกด้านไม่แตกต่างกัน อายุท่ีต่างกันของพนักงานขายมีปัจจัยจูงใจในการ
ปฏิบติังานดา้นสภาพการท างาน แตกต่างกนั พนักงานขายท่ีมีรายไดต่้างกนั มีปัจจยัจูงใจในการ
ปฏิบติังานดา้นนโยบายการบริหารงานของบริษทั ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล และความมัน่คง
และความกา้วหนา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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  วีระชัย วิจิตรบรรจงดี (2548) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับ
ประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขาย บริษทั เอ็มซี อินดสัเทรียลเคมิคลั จ  ากดั”   กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษา คือ พนกังานขายของบริษทั เอ็มซีอินดสัเทรียลเคมิคลั จ  ากดั จ  านวน 42 
คน และหวัหนา้งานขาย จ านวน 8 คน พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในงาน คือ ปัจจยัจูงใจ 
ดา้นความรับผิดชอบมีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ ดา้นความส าเร็จของงาน และดา้นลกัษณะงานท่ี
ปฏิบติั ตามล าดบั เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียปัจจยัจูงใจโดยรวม พบว่าอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัท่ีช่วยลด
ความไม่พึงพอใจในงาน คือ ปัจจยัค ้าจุน ดา้นผลตอบแทนมีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือดา้นนโยบาย
และการบริหาร เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียปัจจยัค ้ าจุนโดยรวม พบว่าอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณา
ค่าเฉล่ียรวม ทั้งปัจจยัจูงใจและปัจจยัค ้าจุน พบวา่อยูใ่นระดบัมาก 

เบญจวรรณ อุชุพงศ์อมร (2550) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อ
แรงจูงใจในการปฏิบติังานของพนกังานขาย : ในเขตฝ่ังธนบุรี” โดยศึกษากลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 
คนพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บแรงจูงใจในการปฏิบติังานในรูปผลตอบแทนเป็นค่านายหนา้มากท่ีสุด 
และส่วนใหญ่มีวิธีจ่ายเป็นเปอร์เซ็นตต่์อชั้นการขาย รองลงมาคือ การจ่ายผลตอบแทนในรูปโบนสั 
และจูงใจโดยให้ค่าน ้ ามนัออกปฏิบติังาน ค่าเดินทาง และค่าท่ีพกั ตามล าดบั สภาพการจูงใจภายใน
องคก์รธุรกิจ พบวา่ ความมัน่คงในการท างานเป็นแรงจูงใจในการปฏิบติังานมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
การยกย่องชมเชยจากหัวหน้างาน ความรู้สึกของการอยู่องค์กรท่ีมีช่ือเสียง และการสร้างความทา้
ทายในการท างาน ตามล าดบั 

ชัญญา อชิรศิลป์ (2551) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการ
ปฏิบติังานของพนกังานขาย บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน)”  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือ 
พนกังานปฏิบติังานขายสินคา้และบริการจ านวน 339 คน พบวา่ แรงจูงใจท่ีมีผลต่อการปฏิบติังาน
ของพนกังานขาย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง แรงจูงใจของพนกังานขายมีความแตกต่างเม่ือ
เทียบตามอายุและอายุงาน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่เม่ือเปรียบเทียบเพศ ระดบั
การศึกษา สถานภาพสมรสและประสบการณ์ในการท างานขาย พบวา่ ไม่มีความแตกต่างกนั ปัจจยั
ดา้นงาน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ลกัษณะงานท่ีปฏิบติั ดา้นความกา้วหนา้และความมัน่คงในหนา้ท่ีงาน ดา้น
สัมพนัธภาพในการท างาน ดา้นค่าตอบแทนและสวสัดิการ และดา้นสภาพแวดลอ้มในการท างาน   
มีความสัมพนัธ์กบัแรงจูงใจในการท างานของพนกังานขาย ในทางบวกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.01 
 


