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บทคัดย่อ
	 การศึกึษาเรื่่�อง ตัวัชี้�วัดัความสำเร็จ็จากแรงขัับเคล่ื่�อนภายในของพนักงานขายใน
อุุตสาหกรรมสีีไทย มีีวััตถุุประสงค์์การวิิจััยหลัักเพื่่�อศึึกษา (1) ระดัับความสำเร็็จจาก
แรงขัับเคลื่่�อนภายในของพนัักงานขายในอุุตสาหกรรมสีีไทย (2) พััฒนาและตรวจสอบ
ความตรงของตััวชี้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคล่ื่�อนภายในของพนักงานขายใน
อุุตสาหกรรมสีีไทย เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ในการวิิจััยคืือ แบบสอบถาม ซึ่่�งเก็็บรวบรวมข้้อมููล
จากกลุ่่�มตัวอย่่างพนักงานขายในอุตสาหกรรมสีีไทย จำนวนทั้้�งสิ้้�น 600 คน การวิเิคราะห์์
ข้้อมููลครั้้�งนี้้�ได้้ใช้้โปรแกรมสำเร็็จรููป SPSS version 23.0 และ AMOS version 24.0 
โดยใช้้ค่่าสถิติิอิันัได้้แก่่ การแจกแจงความถี่่� ค่่าร้้อยละ ค่่าเฉลี่่�ยเลขคณิติ ค่่าส่่วนเบี่่�ยงเบน
มาตรฐาน และเทคนิิคการวิิเคราะห์์องค์์ประกอบเชิิงยืืนยัันอัันอัับสอง ผลการวิิจััยพบ
ว่่า ตััวอย่่างพนัักงานขายมีีความเห็็นต่่อความสำเร็็จจากแรงขัับเคลื่่�อนภายในของ
พนัักงานขายในอุตสาหกรรมสีีไทยในระดัับมาก (X = 4.31) โดยมีีความคิดเห็็นมาก
ที่่�สุุดในด้้าน คาดหวัังในการทำงานขาย (X = 4.38) การทำงานเป็็นทีีมขาย (X = 4.36) 
กระบวนการขาย (X = 4.31) แรงจููงใจในการทำงานขาย (X = 4.28) และความผููกพััน
ต่่อองค์์กร (X = 4.24) ตามลำดัับ ตััวชี้้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคลื่่�อนพนัักงานขาย
ในอุุตสาหกรรมสีีไทยที่่�พััฒนาขึ้้�นมีีความกลมกลืืนกัับข้้อมููลเชิิงประจัักษ์์ ประกอบด้้วย 
15 ตัวัชี้้�วัดั จาก 5 องค์ป์ระกอบ ซึ่่�งแต่่ละองค์ป์ระกอบต่่างมีคีวามตรงเชิงิเสมืือน (0.930) 
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ตลอดจนค่่าความผัันแปรของค่่าความเชื่่�อมั่่�นเชิิงโครงสร้้าง (0.727) และให้้ค่่าน้้ำหนััก
องค์์ประกอบ ตั้้�งแต่่ 0.40 ขึ้้�นไป (ค่่าสััมบููรณ์์)
คำสำคัญั:	  ตัวัชี้�วัดัความสำเร็จ็; แรงขัับเคล่ื่�อนภายใน; พนักังานขายในอุตสาหกรรมสีีไทย

Abstract 
	 The research aims to investigate the successful  indicators of saleforce 
internal drive in the Thai painting industry. The main research objectives 
were to examine (1) the successful level of the salesforce internal drive 
in the Thai painting industry, and (2) the development and the content 
validity indicators of the successful salesforce internal drive in the Thai 
painting industry. The questionnaire was used to analyze the date from 
the sample of 600 salespeople in the Thai painting industry. The software 
of SPSS version 23.0 and Amos version 24.0 were used in this research. 
The data received were analyzed using  frequency, percentage, arithmetic 
mean, standard deviation and the secondary order confirmatory factor 
analysis for research conclusion. The research results found that the 
sample salesforce responded with opinion toward the success of internal 
drivers’ salesforce in the Thai painting industry at highest level (X = 4.31).  
Regarding at each factor,  the factor of  sales expectations received the 
highest mean(X = 4.38). Next on down in descending orders, were the 
factors of sales team (X = 4.36), sales process (X = 4.31), sales motivation 
(X = 4.28,) and organization engagement (X = 4.24), respectively. 
The developing indicators from salesforce drivers’ in the Thai painting 
industry  were created consistently with the empirical data consisting of 
15 indicators on 5 components. Thus, as aforementioned, the value of 
construct reliability: ρc was 0.930 including the value of average variance 
extracted: ρv was 0.727 and exploratory  factor loading value  was over 
0.40 at statistically significance at 0.05.
Keywords:	 The Successful Indicator; Internal Drive; Salesforce in Thai 

Painting Industry
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บทนำ� 
	อุ ุตสาหกรรมสีีทาอาคาร มีีมููลค่่าตลาดกว่่า 20,000 ล้้านบาท ในภาพรวมของ
ตลาดอาจจะเติิบโตไม่่มากนัักเป็็นตามทิศทางตััวเลขการขยายตััวของเศรษฐกิิจ และ
ตลาดอสัังหาริิมทรัพย์ เน่ื่�องจากผลิตภััณฑ์์สีีคิดเป็็นสัดส่่วนร้อยละ 2 ของมููลค่่าโครงการ 
ดัังนั้้�นหากยัังคงยึึดติิดอยู่่�กัับการดำเนิินธุุรกิิจรููปแบบเดิิม โอกาสการเติิบโตแบบ
ก้้าวกระโดดย่่อมเป็็นไปได้้ยาก จึึงต้้องเดิินแผนรักษาฐานท่ี่�มั่่�นในธุรกิิจเดิิมสีีทาอาคาร
ด้้วยการพััฒนาเทคโนโลยีีการผลิติให้้ทันัสมัยัระดัับโลก และเป็็นมิติรต่่อสิ่่�งแวดล้้อมยิ่่�งขึ้้�น 
การแสวงหาพันัธมิติรใหม่ ่เสริมิสร้า้งแบรนด์ส์ู่่�ความเป็น็สากลมากขึ้้�น (ดารินิ โชสููงเนินิ, 
2565) ธุุรกิิจการค้้าวัันนี้้�มีีการเปลี่่�ยนแปลงที่่�รวดเร็็วและซัับซ้้อน ทำให้้ประเทศต่่าง ๆ 
ต้้องเผชิิญกัับความท้้าทายใหม่่ โดยเฉพาะในช่่วงปีีที่่�ผ่่านมา ที่่�เกิิดการแพร่่ระบาดของ
โรคติิดเชื้้�อไวรัสโคโรนา 2019 ซึ่่�งส่่งผลกระทบทางเศรษฐกิิจและสัังคมไปทั่่�วโลก 
ซึ่่�งผู้้�ประกอบการธุรุกิจิส่วนใหญ่ต่่า่งต้อ้งเผชิญิกับัปัญัหาการแข่ง่ขันัทางการค้า้ที่่�รุนุแรง 
ขาดจริิยธรรม จรรยาบรรณ ซึ่่�งครอบคลุุมไปสู่่�ความเสี่่�ยงสููง (ณรงค์์ วีีระวััฒนาพงษ์์, 
2561) หลายองค์ก์รธุรุกิจิจำเป็น็ต้องปิดิกิจิการไปเนื่่�องจากแบกรับัภาระหนี้้�สินิ ในขณะ
เดีียวกันับางองค์ก์รธุรุกิจิที่่�มีสีภาพคล่อ่งทางการเงินิดีีก็ส็ามารถประคองธุรุกิจิให้ด้ำเนินิ
ต่่อไปได้้ 
	ปั ัจจุุบัันอุุตสาหกรรมสีีไทยที่่�สามารถอยู่่�รอดและเติิบโตได้้นั้้�น จำเป็็นต้้องมีีการ
บริิหารจััดการภายในองค์์กรธุุรกิิจที่่�มีีประสิิทธิิภาพทั้้�งในด้้านการบริิหาร การตลาด 
การเงิิน การขาย บุุคลากร ฯลฯ โดยต้้องสอดคล้้องกัับสภาพการแข่่งขัันที่่�สููงขึ้้�น 
(ณรงค์์วิิทย์ ์แสนทอง, 2546) เพื่่�อทำงานให้ส้ำเร็จ็ลุลุ่ว่งด้ว้ยดีีต้อ้งใช้เ้ทคนิคิวิธิีีการศึกึษา
เพ่ื่�อประเมิินความสำเร็็จของพนัักงานขาย ฝ่่ายการตลาดภายในองค์์กรธุุรกิิจ
อุุตสาหกรรมสีีไทย โดยอาศััยดััชนีีชี้้�วััดความสำเร็็จ (Key Success Factors) ในการ
ปฎิิบััติิงานขายวััดจากคุุณสมบััติิ ของพนัักงานขายในด้้านความรู้้� (ศศนัันท์์ วิิวััฒนชาต, 
2549) คุุณลัักษณะพนัักงานขาย (Jackson & Hisrich, 1996) การสื่่�อสารการตลาดใน
ยุุคดิิจิิทััล (Kotler, 2017) ความสััมพัันธภาพกัับคู่่�ธุุรกิิจ (Andreassen & Lindestad, 
1998) และการดำเนิินการขาย (Richards, 2010) เพื่่�อนำไปพััฒนาปรัับปรุุงการทำงาน
ให้้มีีประสิิทธิิภาพบรรลุุเป้้าหมายดัังที่่�คาดหวัังไว้้ ทั้้�งนี้้�ในทางปฏิิบััติิจริิงย่่อมมีีข้้อจำกััด
ของแต่ล่ะคนที่่�แตกต่า่งกันัทั้้�งทางด้า้นความคิดิและจิติใจ บางคนต้องการความก้า้วหน้า้ 
เงิินเดืือนเพิ่่�ม สวััสดิิการที่่�ดีี และบางคนต้้องการความมั่่�นคงในงานขาย หากพนัักงาน
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ขายไม่ไ่ด้ร้ับัการตอบสนองในสิ่่�งที่่�ต้้องการจะทำให้เ้กิดิความเบื่่�องาน และไม่อ่ยากปฏิบัิัติิ 
ขาดแรงบัันดาลใจ หากพนักงานไม่่มีีความพึงพอใจในการทำงานแล้้วก็จะก่่อให้้เกิิด
ปััญหา ความภัักดีีต่่อองค์์กรธุุรกิิจ และอุุตสาหกรรมสีีไทยซึ่่�งมีีการแข่่งขัันสููงในระดัับ
ภููมิิภาคและตลาดโลก (ณรงค์์ วีีระวััฒนาพงษ์์, 2561) แนวโน้้มธุุรกิิจและอุุตสาหกรรม
สีีไทยปีี พ.ศ. 2564 ถึึง พ.ศ. 2566 ภาพรวมแนวโน้้มอุุตสาหกรรมไทย เศรษฐกิิจโลก
ในระยะ 3 ปีีข้้างหน้้ามีีโอกาสกลัับมาขยายตััวเฉลี่่�ยร้้อยละ 4.4 ต่่อปีี ฟื้้�นตััวจากภาวะ
ถดถอยรุนุแรงที่่�สุดุในรอบหลายทศวรรษ ปัจัจัยัสนับัสนุนุมาจากกิจิกรรมทางเศรษฐกิจิ
ทยอยฟื้้�นตัว ซึ่่�งนำโดยภาคการผลิตและการส่่งออก การผ่่อนคลายมาตรการควบคุุม
การแพร่ระบาดของโรค Covid-19 รวมถึงมาตรการกระตุ้้�นเศรษฐกิิจขนาดใหญ่่ทั่่�วโลก 
ธุุรกิิจวััสดุุก่่อสร้้างตลาดในประเทศความต้้องการใช้้วััสดุุก่่อสร้้างมีีแนวโน้้มดีีขึ้้�น มููลค่่า
การลงทุุนก่อสร้้างภาครััฐคาดว่่าจะเติิบโตร้้อยละ 6.0 ถึงึ ร้อ้ยละ 7.0 ต่อ่ปีี ตามโครงสร้้าง
ต่อ่เนื่่�องและโครงการใหม่ท่ี่่�คาดว่า่จะทยอยก่อ่สร้้าง มููลค่า่การลงทุนุก่อ่สร้า้งภาคเอกชน
คาดว่่าจะขยายตััวร้้อยละ 1.5 ถึึง ร้้อยละ 2.0 ต่่อปีี เพราะ (1) โครงการพััฒนา
อสัังหาริิมทรััพย์์ต่่าง ๆ ของภาคเอกชน ได้้แก่่ บ้้านจััดสรร อาคารสำนัักงานให้้เช่่า 
โรงแรม และศููนย์การค้้า ทั้้�งในกรุุงเทพฯ และต่่างจัังหวััด และ (2) โครงการพััฒนา
ระเบีียบเศรษฐกิิจพิิเศษภาคตะวัันออก (Eastern Economic Corridor: EEC) หนุุนให้้
เกิดิการก่อ่สร้า้งนิคิมอุตุสาหกรรม โรงงาน  (วิจิัยักรุงุศรีี, 2564) ด้ว้ยเหตุนุี้้�พนักังานขาย
จึงึเป็็นตัวัแทนท่ี่�จำเป็็นต่อ่องค์์กรในการเพิ่่�มยอดขาย ส่ง่ผลให้้บรรลุุเป้า้หมายขององค์์กร 
(จิิตติิมา ปฏิิมาประกร, 2559) 
	จ ากเหตุุผลท่ี่�ได้้กล่า่วมาข้้างต้้น ผู้้�วิจิัยัจึึงมีีความสนใจในการศึกึษาดััชนีีชี้�วัดัความ
สำเร็จ็จากแรงขัับเคลื่่�อนภายในของพนักังานขายในอุตุสาหกรรมสีีไทย ผลการวิจิัยัท่ี่�ได้้
จากการศึึกษาครั้้�งนี้้�คาดว่่าจะเป็็นประโยชน์ต่่อการตรวจสอบประสิิทธิิภาพและ
ประสิิทธิิผลต่่อพนักงานขายในอุตสาหกรรมสีี เพื่่�อเสริิมสร้้างแรงขัับเคล่ื่�อนพนักงาน
ขาย เพื่่�อเป็็นข้้อเสนอแนะต่่อองค์์กรในการปรัับปรุุง และพััฒนาทัักษะการขาย เพื่่�อส่่ง
ผลต่่อการบรรลุุเป้้าหมายขององค์์กร และให้้เกิิดความภักดีี อันัจะเป็็นประโยชน์ต่อ่การ
ตลาดอุุตสาหกรรมสีีในไทย

วัตถุประสงค์การวิจัย 
	 1.	เพ่ื่�อศึึกษาตััวชี้้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคล่ื่�อนภายในของพนัักงานขายใน
อุุตสาหกรรมสีีไทย
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	 2.	พััฒนาและตรวจสอบความตรงของตััวชี้้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคลื่่�อน
ภายในของพนัักงานขายในอุุตสาหกรรมสีีไทย

การทบทวนวรรณกรรม 
	 แนวคิิดเกี่่�ยวกัับกระบวนการขายงานวิิจััย โดย Liu et al (2015) ได้้ศึึกษา
เกี่่�ยวกับักระบวนการขายและการเพิ่่�มปริิมาณลููกค้้า มีีขั้้�นตอนการค้้นหาลููกค้้าใหม่แ่บบ
เดิิมส่่งผลให้้เกิิดช่่องว่่างในกระบวนการขาย กชกร กู้้�สวััสดิ์์� (2561) ได้้กล่่าวว่่า 
กระบวนการขายเป็็นแผนการเสนอขายอย่่างมีีระบบ ปฏิิบััติติามลำดัับขั้้�นตอนท่ี่�วางแผน
ไว้้ ซึ่่�งการปฏิิบััติิตามกระบวนการขายช่่วยให้้พนัักงานขายประสบความสำเร็็จและเพื่่�อ
ให้้การขายเป็็นไปอย่่างมีีประสิิทธิิภาพ โดยกระบวนการขายประกอบด้้วย ขั้้�นตอน
ดัังต่่อไปนี้้� 1) แสวงหาลููกค้้า 2) วางแผนวิิธีีการเข้้าหาลููกค้้า 3) การเข้้าพบ 4) การเสนอ
ขายและการสาธิิต 5) การตอบข้้อโต้้แย้้ง 6) การปิิดการขาย 7) การติิดตามผลหลัังการ
ขาย De Carlo & Lam (2015) เสริิมว่่าในกระบวนการขาย การค้้นหาลููกค้้าใหม่่อย่่าง
มีีประสิิทธิิผล และการรัักษาลููกค้้าพบว่่า การเน้้นระเบีียบขั้้�นตอน และการรัักษาลููกค้้า
เดิมิ การส่่งเสริิมการตลาด ความคาดหวัังของลููกค้้า ค้น้หาจุุดสนใจใหม่่ และการพััฒนา
ทักัษะในการสร้้างสายสััมพันธ์ให้้เกิิดความร่วมมืือในหมู่่�พนักงานขาย (Kaski et al., 2017) 
ดัังนั้้�นการใช้้กลยุุทธ์การขายต้้องแก้้ปััญหาหลากหลาย ต้้องใช้้แรงงาน และต้้องพึ่่�งพา
ความสััมพัันธ์์ระหว่่างพนัักงานขายกัับลููกค้้า (Ekerdt & Addington, 2015)
	 แนวคิิดเกี่่�ยวกัับการทำงานเป็็นทีีมขาย การทำงานเป็็นทีีมที่่�จะก่่อให้้เกิิด
ประสิิทธิิภาพ ทีีมต้้องมีีการตั้้�งเป้้าหมายที่่�ชััดเจน สมาชิิกภายในทีีมมีีความเข้้าใจซึ่่�งกััน
และกััน มีีการแบ่่งบทบาท อำนาจหน้้าที่่� ความรัับผิิดชอบ มีีการเปิิดโอกาสให้้สมาชิิก
ภายในทีีมมีีส่่วนร่วมในการออกความคิดเห็็นแลกเปลี่่�ยนกัน และต้้องมีีการประชุุม
ปรึกึษาแลกเปลี่่�ยนปัญหาด้้วยเหตุผุล ข้้อเท็จ็จริงิ โดยไม่่ใช้้อารมณ์เข้้ามาในการตัดัสินิใจ 
ผู้้�นำทีีมจึึงต้้องเป็็นทั้้�งนัักพููดและนัักฟัังที่่�ดีี มีีภาวะผู้้�นำ ทััศคติิ ความเชื่่�อ ค่่านิิยม และ
สนับัสนุนุให้ก้ล้า้คิดิกล้า้พููดในสิ่่�งที่่�ถููกต้้องและเป็น็ประโยชน์ ์(ธนกร กรวััชรเจริญิ, 2555) 
ผลงานวิิจััยของ น้้ำฟ้้า ดิิสภัักดีี (2559) ได้้ศึึกษาเรื่่�อง ทีีมงานคุุณภาพที่่�มีีผลต่่อ
ประสิทิธิิภาพการบริกิาร ของพนักังานธนาคารกรุงุไทย จำกัดั (มหาชน) สังักััดสำนักังาน
เขตพระปิ่่�นเกล้้า เรีียงลำดัับความสำคััญ ดัังนี้้� ด้้านการให้้ความไว้้วางใจในทีีม มีีความ
สำคััญอัันดัับแรก รองลงมาคืือ ด้้านการแก้้ปััญหาในทีีม ด้้านความเข้้าใจในการทำงาน
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เป็็นทีีม ด้้านการให้้ความร่่วมมืือในการทำงานเป็็นทีีม ด้้านการสื่่�อสารในทีีม และด้้าน
การติิดตามพััฒนาทีีม ทั้้�งนี้้�ปััจจััยด้้านเพศ อายุุงาน แผนกงานที่่�แตกต่่างกัันไม่่มีีผลต่่อ
ทีีมงานคุุณภาพของพนัักงานธนาคารกรุุงไทย
	 แนวคิิดเกี่่�ยวกัับแรงจููงใจในการทำงานขาย จากการศึึกษาของ Frederick 
Herzberg’s พบว่่า มีีปััจจััยหลายอย่่างที่่�มีีผลต่่อความพึึงพอใจและไม่่พึึงพอใจในการ
ทำงานของคน ปััจจััยทั้้�ง 2 ประเภท (Herzberg & Hamlin, 1961) มีีดัังนี้้� 1) ปััจจััย
จููงใจ (Motivation Factors) เป็็นปััจจััยที่่�มากระตุ้้�นจููงใจที่่�จะทำให้้พนัักงานพยายาม
ทำให้้ผลงานดีียิ่่�งขึ้้�น เป็็นสิ่่�งที่่�เกี่่�ยวข้องสััมพัันธ์์กัันโดยตรง สร้้างความรู้�สึึกดีีกับงาน 
2) ปััจจััยค้้ำจุุน (Hygiene Factor) เป็็นปััจจััยที่่�ช่่วยลดความไม่่พึึงพอใจในการทำงาน
และเป็น็ปัจัจัยัที่่�ช่ว่ยให้บุ้คุคลยังัคงปฏิบิัตัิงิานได้ต้ลอดเวลา เป็น็ปัจัจัยัที่่�ไม่เ่กี่่�ยวกับังาน
โดยตรง (นนธิอิัฐั โฉมวัฒันา, 2561)  จะเห็น็ได้ว้่า่ตัวักระตุ้้�นในการทำงาน (Motivational 
Factors) เช่่น ลัักษณะงาน ความรับผิิดชอบในงาน มีีความเกี่่�ยวข้้องโดยตรง และ
ผลงานขาย และในด้านการยอมรับนัับถืือ และด้้านก้าวหน้้านั้้�นจะเป็็นสิ่่�งท่ี่�พนักงาน
จะได้้รัับจากการทำงาน โดยปััจจััยเหล่่านี้้�จะมุ่่�งเน้้นที่่�ตััวงาน แรงจููงใจภายในต่่อการ
ปฏิิบััติิงานขายสร้้างสรรค์์การปฏิิบััติิงานขาย (Bodla & Naeem, 2014) มีีอิิทธิิพล
ต่่อการปฏิิบััติิงานขายจากแรงจููงใจภายในของพนัักงานขาย  (Verbeke et al., 2011) 
แรงจููงใจในการงานและการปฏิิบััติิงานสร้้างผลกระทบต่่อความฉลาดทางอารมณ์์และ
ความเชื่่�อมั่่�นให้กั้ับพนักังานขาย แรงจููงใจที่่�เกิดิจากการคิดิไม่ร่อบคอบย่อ่มส่ง่ผลต่อ่การ
ฉ้้อโกงคอรััปชั่่�น  (Drevitch & Gall, 2017) 
	 แนวคิดิเกี่่�ยวกับัความผูกูพันัต่อองค์์กร Katz & Kahn (1978) กล่่าวว่า ความผููกพันั
ต่่อองค์์กรไม่่เพีียงแต่่เพิ่่�มการประสบความสำเร็็จในบทบาทหน้้าท่ี่�ของตนเองเท่่านั้้�น 
แต่ย่ังัส่่งเสริมิให้บุ้คุคลมีีพฤติิกรรมการเสีียสละในสิ่่�งท่ี่�จำเป็น็เพื่่�อการดำรงอยู่่�ขององค์ก์ร 
ดัังนั้้�นความผููกพัันต่่อองค์์กรจึึงมีีอิิทธิิพลทางตรงต่่อพฤติิกรรมการเป็็นสมาชิิกที่่�ดีีต่่อ
องค์ก์ร (Meyer and Allen, 1991) องค์์กรหลายองค์ก์รกำลังัเผชิิญกับัการเปลี่่�ยนแปลง
ต่อ่สภาพแวดล้้อมทั้้�งจากภายในและภายนอกองค์ก์ร ทำให้อ้งค์ก์รต้อ้งมีกีารปรับัเปลี่่�ยน 
เพื่่�อตอบสนองต่่อการแข่่งขัันในปััจจุบััน การปรัับเปลี่่�ยนดัังกล่่าวมีีผลทำให้้ความภักดีี
และความผููกพัันต่่อองค์์กรบุุคลากรลดลง ผู้้�บริิหารสมััยใหม่่จึึงต้้องตระหนัักและเข้้าใจ
ถึงึความผููกพันัต่อ่องค์ก์รกับับุคุลากร เพื่่�อที่่�จะรักัษาบุคุลากรที่่�มีปีระสิทิธิภิาพให้ค้งอยู่่�
กัับองค์์กรให้้นานยิ่่�งขึ้้�น (ชััญญาภา สวััสดิ์์�สิิงห์์, 2559) ความสำคััญของความผููกพัันต่่อ
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องค์์กรแต่่ สุุริิยพัันธ์์ จัันทมาลา (2557) เสริิมว่่าความผููกพัันต่่อองค์์กรมีีความสำคััญต่่อ
การอยู่่�รอด และความมีีประสิิทธิิผลขององค์์กร และยัังเป็็นตััวทำนายการเข้้าออก 
การลาออกเป็็นสิ่่�งท่ี่�สำคััญต่่อความคงอยู่่�ในองค์์กร แรงผลักดัันให้้พนักงานขายในองค์์กร
ทำงานได้ด้ีียิ่่�งขึ้้�นด้ว้ยความรู้้�สึกึที่่�เป็น็เจ้า้ขององค์ก์ร ความผููกพันัต่อ่องค์ก์รมีีผลต่อ่การ
บริหิารงานขายสมััยใหม่่ ผู้้�บริิหารจำเป็็นต้องสร้้างความรู้�สึกึผููกพัันกับองค์์กร โดยทำให้้
พนัักงานขายมีีความเชื่่�อศรััทธาในค่่านิิยมองค์์กรมีีความภัักดีี จนทำให้้เกิิดเป็็นความ
ผููกพัันต่่อองค์์กรให้้พนัักงานขายคงอยู่่�กัับองค์์กรได้้ระยะยาว มีีผู้้�ให้้องค์์ประกอบของ
ความผููกพัันต่อองค์์กรไว้้ จากการทบทวนสรุุปได้้ว่่า ความผููกพัันต่อองค์์กร คืือความ
สัมัพันธ์ระหว่่างบุุคคลกัับองค์์กรอัันเกิิดจากการมีีทัศันคติิหรืือความรู้�สึกึท่ี่�เป็็นทางบวก
กััน ซึ่่�งทััศนคติิหรืือความรู้้�สึึกในทางบวกนี้้�จะก่่อให้้เกิิดความผููกพัันระหว่่างบุุคคลนั้้�น
กัับองค์์กร และสามรถผลักดัันให้้บุุคคลนั้้�นเต็็มใจท่ี่�จะกำหนดอาชีีพขายเพื่่�อการ
สร้้างสรรค์์ให้้องค์์กรอยู่่� (ชััญญาภา สวััสดิ์์�สิิงห์์, 2559)
	 แนวคิิดเกี่่�ยวกัับความคาดหวัังในการทำงานขาย เป็็นการตั้้�งความปรารถนา
ของพนักงานขายทุุกคน เม่ื่�อเจริญเติิบโตขึ้้�นในช่วงอายุุหนึ่่�งท่ี่�มีคีวามรู้�สึกึเป็็นของตััวเอง 
หรืือเมื่่�อมีีวุุฒิิภาวะเจริิญเติิบโตขึ้้�นในทางความคิิด มีีความต้้องการเป้้าหมายให้้กัับตััว
เองเพื่่�อให้้เกิดิความสำเร็จ็ ตามความเชื่่�อและความรู้�สึกึที่่�มีีต่อ่สิ่่�งหนึ่่�ง เป็็นการคาดการณ์์
ล่่วงหน้้าโดยมุ่่�งหวัังในสิ่่�งท่ี่�เป็็นไปได้้ว่่าจะเกิิดขึ้้�น การแสดงทััศนะท่ี่�แตกต่่างกััน 
(ประภาพร ชั้้�นงาม, 2559) ความคาดหวััง ของพนักงานขายจึึงเป็็นความรู้�สึก 
ความต้้องการต่่อสิ่่�งใดสิ่่�งหนึ่่�งที่่� มีีการคาดคะเนหรืือคาดการณ์์ไว้้ล่่วงหน้้า ซึ่่�งระดัับ
ความคาดหวัังขึ้้�นอยู่่�กัับประสบการณ์์ของบุุคคลต่่อสิ่่�งนั้้�น (สััจจา โสภา, 2556) เพราะ
ความคาดหวัังขึ้้�นอยู่่�กัับการรัับรู้้�ด้้านความเสี่่�ยงในอาชีีพขายเป็็นหลััก (Koch, 2016) 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
	 สรุปุจากการศึึกษาแนวคิดิจากการทบทวนวรรณกรรมข้า้งต้น้ สามารถบููรณาการ
เป็็นกรอบแนวคิิดในการวิิจััยได้้ ดัังภาพที่่� 1
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ความสมัพนัธร์ะหว่างบุคคลกบัองคก์รอนัเกิดจากการมีทศันคติหรือความรูส้ึกที่เป็นทางบวกกนั ซึ่งทศันคติ
หรือความรูส้ึกในทางบวกนีจ้ะก่อใหเ้กิดความผูกพนัระหว่างบุคคลนั้นกับองคก์ร และสามรถผลกัดันให้
บคุคลนัน้เต็มใจที่จะก าหนดอาชีพขายเพื่อการสรา้งสรรคใ์หอ้งคก์รอยู่ (ชญัญาภา สวสัดิส์ิงห,์ 2559) 

แนวคิดเกี่ยวกับความคาดหวังในการท างานขาย เป็นการตัง้ความปรารถนาของพนกังานขาย
ทุกคน เมื่อเจริญเติบโตขึน้ในช่วงอายุหนึ่งที่มีความรูส้ึกเป็นของตัวเอง หรือเมื่อมีวฒุิภาวะเจริญเติบโตขึน้
ในทางความคิด มีความตอ้งการเปา้หมายใหก้บัตวัเองเพื่อใหเ้กิดความส าเร็จ ตามความเชื่อและความรูส้ึก
ที่มีต่อ    สิ่งหนึ่ง เป็นการคาดการณล์่วงหน้าโดยมุ่งหวังในสิ่งที่เป็นไปไดว้่าจะเกิดขึน้ การแสดงทัศนะที่
แตกต่างกนั (ประภาพร ชัน้งาม, 2559) ความคาดหวงั ของพนกังานขายจึงเป็นความรูส้กึ ความตอ้งการต่อ
สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่  มีการคาดคะเนหรือคาดการณไ์วล้่วงหนา้ ซึ่งระดับความคาดหวังขึน้อยู่กับประสบการณ์
ของบุคคลต่อสิ่งนัน้ (สจัจา โสภา, 2556) เพราะความคาดหวังขึน้อยู่กับการรบัรูด้า้นความเสี่ยงในอาชีพ
ขายเป็นหลกั (Koch, 2016)  
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย  

สรุปจากการศกึษาแนวคิดจากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ สามารถบรูณาการเป็นกรอบแนวคิด
ในการวิจยัได ้ดงัภาพที่ 1 

 
องคป์ระกอบที ่1 
กระบวนการขาย (Sales Process) 
องคป์ระกอบที ่2 
การท างานเป็นทีมขาย (Sales Team) 
องคป์ระกอบที ่3 
แรงจงูใจในการท างานขาย (Sales Motivation)  
องคป์ระกอบที ่4 
ความผกูพนัต่อองคก์ร (Organization Engagement)  
องคป์ระกอบที ่5 
ความคาดหวงัในการท างานขาย (Sales Expectations) 

 
ภาพที ่1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

ตัวชีว้ัดความส าเร็จจาก
แรงขับเคลื่อนภายใน
ของพนักงานขายใน
อุตสาหกรรมสีไทย 

 

ภาพที่่� 1 กรอบแนวคิิดในการวิิจััย
สมมติฐานการวิจัย 
	จ ากกรอบแนวคิดในการวิจิัยัสามารถสรุุปสมมติฐานการวิจิัยัว่่า “ตััวชี้�วัดัความสำเร็จ็
จากแรงขัับเคล่ื่�อนภายในของพนักงานขายในอุุตสาหกรรมสีีไทยท่ี่�พััฒนาขึ้้�นมีีความ
กลมกลืืนกัับข้้อมููลเชิิงประจัักษ์์ประกอบด้้วยตััวชี้้�วััดในแต่่ละองค์์ประกอบเท่่าใด”

ขอบเขตการศึกษา
	 ขอบเขตการศึึกษาในครั้้�งนี้้� ระยะเวลาที่่�ใช้้ดำเนิินการเก็็บรวบรวมข้อมููลในวันท่ี่� 
1 ธัันวาคม พ.ศ. 2566 จนถึึงวัันที่่� 31 มกราคม พ.ศ. 2567 โดยการส่่งแบบสอบถาม
ผ่่านระบบ Google Forms เพื่่�อให้้ได้้แบบสอบถามที่่�รวดเร็็ว โดยจะส่่งแบบสอบถาม
ช่่วงเวลาหลัังเลิิกงาน ช่่วงเวลา 17:00 น. ของทุุกวัันจนกว่่าจะครบตามจำนวน  ซึ่่�งผ่่าน
เกณฑ์ข์นาดกลุ่่�มตัวัอย่า่งท่ี่�เหมาะสมควรอย่า่งน้อ้ย 600 ตัวัอย่า่ง โดยแบ่ง่กลุ่่�มตัวัอย่า่ง
ออกเป็น็ 6 กลุ่่�ม จำนวนตัวัอย่า่งที่่�ใช้ใ้นแต่ล่ะกลุ่่�ม ได้แ้ก่ ่ภาคกลาง ภาคตะวันัออก ภาค
ตะวันัตก ภาคตะวันัออกเฉีียงเหนืือ ภาคเหนืือ และภาคใต้ ้เพื่่�อใช้ใ้นการวิเิคราะห์ข์้อ้มููล
ผลงานวิิจััยในครั้้�งนี้้�

วิธีดำ�เนินการวิจัย 
	 การวิจิัยัครั้้�งน้ี้�เป็น็การวิจิัยัเชิงิปริมิาณสำรวจและพัฒันา โดยอาศัยัแบบสอบถาม
เพ่ื่�อสำรวจข้้อมููล และการพััฒนาด้้วยเทคนิิคการวิิเคราะห์์โมเดลสมการโครงสร้้าง 
องค์์ประกอบเชิิงยืืนยัันอัันดัับสอง ได้้กำหนดวิิธีีการดำเนิินการวิิจััย ดัังนี้้�
	 ประชากรวิิจััยและกลุ่่�มตััวอย่่าง
	คืื อธุุรกิิจในอุุตสาหกรรมสีีไทยทั้้�งหมด 6,969 แห่่ง (Frost & Sullivan, 2019) 
สำหรัับกลุ่่�มตััวอย่่างที่่�ใช้้ในการวิิจััย มีีขั้้�นตอนดัังนี้้� 
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วารสารมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ร่มพฤกษ์  
ปีที่ 42 ฉบับที่ 3 กันยายน - ธันวาคม 2567  

	ขั้้ �นตอนที่่� 1 การสุ่่�มตััวอย่่างแบบไม่่อาศััยหลัักความน่่าจะเป็็น ด้้วยวิิธีีการสุ่่�ม
ตััวอย่่างแบบเฉพาะเจาะจง (Cochran, 1977) การวิิเคราะห์์โมเดลองค์์ประกอบเชิิง
ยืืนยััน (CFA) ด้้วยวิิธีี Maximum Likelihood Estimation: MLE) ขนาดตััวอย่่างที่่�
เหมาะสม ควรมีีอย่่างน้้อย 300 ตััวอย่่าง (มนตรีี พิิริิยะกุุล, 2553) โดยใช้้โมเดลสมการ
โครงสร้้าง (Structural Equation Modeling: SEM)
				    SEM  =	MLE = 15 x 20
				            =	300 ตััวอย่่าง
	ขั้้ �นตอนที่่� 2 การสุ่่�มตัวอย่่างแบบอาศััยความน่าจะเป็็น (Probability Sampling) 
ด้้วยวิิธีีการสุ่่�มตััวอย่่างแบบแบ่่งชั้้�นภููมิิ (Stratified Random Sampling) โดยจำแนก
ตามทำเลที่่�ตั้้�งของอุตุสาหกรรมสีีไทยที่่�จดทะเบีียนกับักรมพัฒันาธุรุกิจิการค้า้ แบ่่งออก
เป็็น 6 กลุ่่�ม ได้้แก่่ ภาคกลาง ภาคตะวัันออก ภาคตะวัันตก ภาคตะวัันออกเฉีียงเหนืือ 
ภาคเหนืือ และภาคใต้้ 
	 ขั้้�นตอนที่่� 3 การสุ่่�มตัวอย่่างแบบไม่่อาศััยหลัักความน่าจะเป็็น (Non-probability 
Sampling) ด้ว้ยวิธิีีการสุ่่�มตัวัอย่า่งแบบโควต้า้ (Quota Sampling) โดยแต่ล่ะประเภท
ธุุรกิิจในอุุตสาหกรรมสีีไทย สุ่่�มเลืือกตััวอย่่างเฉพาะธุุรกิิจที่่�ให้้ความร่่วมมืือในการให้้
ข้้อมููลโดยสอบถามจากพนัักงานขายของสถานประกอบการรวมขนาดตััวอย่่างทั้้�งสิ้้�น 
600 ราย ดัังตารางที่่� 1

ตารางที่่� 1 :	 ประชากรและตััวอย่่างวิิจััยจำแนกตามทำเลท่ี่�ตั้้�งของธุุรกิิจในอุตสาหกรรมสีีไทย

ขั้นตอนที่ 3 การสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยหลักความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) 
ดว้ยวิธีการสุม่ตัวอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยแต่ละประเภทธุรกิจในอุตสาหกรรมสีไทย สุ่ม
เลือกตัวอย่างเฉพาะธุรกิจที่ให้ความร่วมมือในการให้ข้อมูลโดยสอบถามจากพนักงานขายของสถาน
ประกอบการรวมขนาดตวัอย่างทัง้สิน้ 600 ราย ดงัตารางที่ 1
 
ตารางที ่1 ประชากรและตวัอย่างวิจยัจ าแนกตามท าเลที่ตัง้ของธุรกิจในอตุสาหกรรมสีไทย 

                       ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
ท าเลทีต่ั้งธุรกิจ    ขนาดประชากร (แห่ง)        ขนาดตัวอย่างพนักงาน ฝ่ายขายองคก์ร (ราย) 
ภาคกลาง   1,569        135 
ภาคตะวนัออก      750          65 
ภาคตะวนัตก      750          65 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  1,800        155 
ภาคเหนือ   1,500                   129 
ภาคใต ้       600          51 
        รวม   6,969        600 
แหลง่ที่มา: Frost & Sullivan (2019) 
 
เคร่ืองมือวิจัย 

ประกอบดว้ยค าถามปลายปิด และปลายเปิด โดยใหผู้ต้อบกรอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง ไดแ้ก่ 
ส่วนที่ 1 ขอ้มลูเฉพาะพนกังานขาย กล่าวถึง เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงานขาย เขต/
พืน้ที่ขาย ช่องทางการขาย ประสบการณง์านขาย และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลาย
ปิด ส่วนที่ 2 ปัจจยัภายในต่อตวัชีว้ดัความส าเร็จจากแรงขบัเคลื่อนของพนกังานขายในอตุสาหกรรมสีไทย 
ซึ่งวดัจากกระบวนการขาย การท างานเป็นทีมขาย แรงจูงใจการท างานขาย ความผูกพนัต่อองคก์ร ความ
คาดหวังในการท างานขาย รวมทัง้สิน้ 15 ตัวชีว้ัด ลกัษณะของค าถามเป็นแบบปลายปิด ลกัษณะมาตรา
สว่นประมาณค่า ดว้ยมาตราลิเคิรท์ แรงขบัเคลื่อนการขาย ลกัษณะขอ้มลูเป็นแบบช่วงมาตรา มีเกณฑก์าร
ใหค้ะแนน 5 ระดบั (นอ้ยที่สดุ 1 คะแนน, นอ้ย 2 คะแนน, ปานกลาง 3 คะแนน, มาก 4 คะแนน และมาก
ที่สุด 5 คะแนน) โดยการแปลความแต่ละระดับใชอ้ันตรภาคชั้น 0.80 คะแนนดว้ยสูตรอันตรภาคชั้น=
คะแนนสงูสดุ-คะแนนต ่าสดุ/จ านวนชัน้ แทนค่า=5-1/5=0.80 (ณรงค ์โพธิ์พฤกษานนัท,์ 2551) 

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ผูว้ิจยัไดค้  านึงถึงการสรา้งแบบสอบถาม
ใหเ้ป็นไปตามหลักวิชาการที่ถูกตอ้ง และการไดแ้บบสอบถามที่ดีมีคุณภาพ มีความตรงเชิงเนือ้หาและ
ความเที่ยง ดงันี ้1) การตรวจสอบความตรงเชิงเนือ้หา ผูเ้ชี่ยวชาญจ านวนทัง้สิน้ 5 คน เพื่อหาค่าดชันีความ
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เครื่องมือวิจัย
	 ประกอบด้้วยคำถามปลายปิิด และปลายเปิิด โดยให้้ผู้้�ตอบกรอกแบบสอบถาม
ด้้วยตนเอง ได้้แก่่ ส่่วนที่่� 1 ข้้อมููลเฉพาะพนัักงานขาย กล่่าวถึึง เพศ อายุุ สถานภาพ 
ระดัับการศึกึษา ตำแหน่่งงานขาย เขต/พื้้�นท่ี่�ขาย ช่่องทางการขาย ประสบการณ์์งานขาย 
และรายได้้เฉลี่่�ยต่่อเดืือน ลัักษณะคำถามเป็็นแบบปลายปิิด ส่่วนท่ี่� 2 ปััจจััยภายใน
ต่่อตััวชี้้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคลื่่�อนของพนัักงานขายในอุุตสาหกรรมสีีไทย ซึ่่�งวััด
จากกระบวนการขาย การทำงานเป็็นทีีมขาย แรงจููงใจการทำงานขาย ความผููกพัันต่่อ
องค์ก์ร ความคาดหวังัในการทำงานขาย รวมทั้้�งสิ้้�น 15 ตัวัชี้้�วัดั ลักัษณะของคำถามเป็น็
แบบปลายปิิด ลักัษณะมาตราส่่วนประมาณค่่า ด้้วยมาตราลิเิคิร์ิ์ท แรงขับัเคลื่่�อนการขาย 
ลักัษณะข้้อมููลเป็็นแบบช่่วงมาตรา มีีเกณฑ์์การให้้คะแนน 5 ระดัับ (น้อ้ยที่่�สุดุ 1 คะแนน, 
น้้อย 2 คะแนน, ปานกลาง 3 คะแนน, มาก 4 คะแนน และมากที่่�สุุด 5 คะแนน) โดย
การแปลความแต่่ละระดัับใช้้อัันตรภาคชั้้�น 0.80 คะแนนด้้วยสููตรอัันตรภาคชั้้�น 
= คะแนนสููงสุุด-คะแนนต่่ำสุุด/จำนวนชั้้�น แทนค่่า = 5-1/5 = 0.80 (ณรงค์์ 
โพธิ์์�พฤกษานัันท์์, 2551)
	 การตรวจสอบคุณุภาพของเครื่่�องมืือที่่�ใช้ใ้นการวิจิัยั ผู้้�วิจิัยัได้ค้ำนึงึถึงึการสร้า้ง
แบบสอบถามให้้เป็น็ไปตามหลัักวิชิาการท่ี่�ถููกต้้อง และการได้้แบบสอบถามท่ี่�ดีีมีีคุณุภาพ 
มีีความตรงเชิิงเนื้้�อหาและความเท่ี่�ยง ดัังนี้้� 1) การตรวจสอบความตรงเชิิงเนื้้�อหา 
ผู้้�เชี่่�ยวชาญจำนวนทั้้�งสิ้้�น 5 คน เพื่่�อหาค่่าดััชนีีความสอดคล้้องระหว่่างเนื้้�อหาในข้อ
คำถามกับัวััตถุปุระสงค์์ที่่�ตั้้�งไว้ ้(Item Objective Congruency Index: IOC) ข้อ้คำถาม
ในแบบสอบถามมีีค่า่ดัชันีีความสอดคล้อ้งระหว่า่งเนื้้�อหาที่่�ตั้้�งไว้ ้(IOC) อยู่่�ระหว่า่ง 0.50-
1.00 ผ่่านเกณฑ์์ (สุุวิิมล ติิรกานัันท์์, 2557) 2) การตรวจสอบความเที่่�ยง (Reliability) 
Pre-test 30 คน โดยใช้้ค่่าสััมประสิิทธิ์์�แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha 
Coefficient) ซึ่่�งต้้องผ่่านเกณฑ์์ค่่าความเชื่่�อมั่่�น ตั้้�งแต่่ 0.70 ขึ้้�นไป (Cronbach, 2003)

การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 ใช้้แบบสอบถามแบบออนไลน์์ผ่่านระบบ Google From กัับกลุ่่�มตััวอย่่างที่่�ได้้
ระบุุไว้้ในวิิธีีการสุ่่�มตััวอย่่างในการสำรวจ โดยเก็็บข้้อมููลช่่วงวัันที่่� 1-31 ธัันวาคม 2566 
	 การวิิเคราะห์์ข้้อมููล ในการวิิเคราะห์์ข้้อมููลครั้้�งนี้้� ได้้ใช้้โปรแกรมสำเร็็จรููป SPSS 
version 23 และ AMOS version 24 ในการวิิเคราะห์์ ดัังนี้้� 1) วิิเคราะห์์ข้้อมููลทั่่�วไป 
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ของข้อ้มููลทั่่�วไปของพนักังานขาย ด้ว้ยการแจกแจงความถี่่� ค่า่ร้อ้ยละ ค่า่เฉลี่่�ยเลขคณิติ 
ค่่าส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน ค่่าความเบ้้ และค่่าความโด่่ง 2) วิิเคราะห์์เพื่่�อตรวจสอบ
ความตรงด้้วยการวิิเคราะห์์องค์์ประกอบเชิิงยืืนยััน (CFA) ซึ่่�งเป็็นการประเมิินผลความ
ถููกต้้องของโมเดล โดยประเมิิน 2 ส่่วน คืือ (1) ประเมิินความกลมกลืืนของโมเดลกัับ
ข้้อมููลเชิิงประจัักษ์์ในภาพรวม (Overall Model Fit Measure) (2) ประเมิินความ
กลมกลืืนของผลลัพัธ์ใ์นส่วนประกอบที่่�สำคััญของโมเดล (Component Fit Measure) 
(นงลัักษณ์์ วิิรััชชััย, 2542) การประเมิินความกลมกลืืนของโมเดลกัับข้้อมููลประจัักษ์์ใน
ภาพรวมค่่าสถิิติิที่่�ใช้้ในการประเมิินความกลมกลืืน ได้้แก่่ ค่่าสถิิติิไค-สแควร์์ (𝜒2) 
ค่า่สถิติิไิค-สแควร์/์ค่า่ชั้้�นแห่ง่ความเป็น็อิสิระ (𝜒2/df) (Hair et al., 2010) ดัชันีีบ่งบอก
ความกลมกลืืน (Fit Index) ได้้แก่่ GFI, AGFI, NFI, IFI (Kelloway, 2015) และดััชนีี
วััดระดัับความสอดคล้้องเปรีียบเทีียบ CFI (Suciu, Tavares and Zulmon, 2018), 
RMSEA (Kenny, Kaniskan and McCoah, 2015), RMR (Diamantopoulos, 
Siguaw, 2000) ส่่วนของความสัมพันธ์ระหว่่างตััวแปร ได้้แก่่ค่่าความคลาดเคล่ื่�อน
มาตรฐาน (S.E.) (นงลักัษณ์ ์วิริัชัชัยั, 2542) สหสัมัพันัธ์พ์หุคุููณกำลังัสอง (R2) (Joreskog 
& Sorbom, 1993) ความตรงเชิิงเสมืือน (Convergent Validity) ค่่าความ  เชื่่�อมั่่�น
เชิิงโครงสร้้าง (Construct Reliability: ρc) (Hair et al., 2010) และค่่าความผัันแปร
ของค่่าความเชื่่�อมั่่�นเชิิงโครงสร้้าง ซึ่่�งเป็็นค่่าเฉลี่่�ยของการผัันแปรที่่�สกััดได้้ (Average 
Variance Extracted: ρv) ค่า่น้้ำหนักัองค์ป์ระกอบ (Factor Loading) (Esteghamati 
et al., 2010)

ผลการวิจัย
	ข้ ้อมููลทั่่�วไปของพนัักงานขายพบว่่า กลุ่่�มตััวอย่่างพนัักงานขายในอุุตสาหกรรมสีี
ไทย จำนวนทั้้�งสิ้้�น 600 ราย โดยส่่วนใหญ่่เป็็นเพศชาย คิิดเป็็นร้้อยละ 55 ลัักษณะที่่�
พบมากที่่�สุุดคืือ ช่่วงอายุุ 20-30 ปีี คิิดเป็็นร้้อยละ 43.8 สถานภาพโสด ร้้อยละ 65.3 
จบการศึึกษาในระดัับต่่ำกว่่าปริิญญาตรีี คิิดเป็็นร้้อยละ 79.3 รายได้้เฉลี่่�ยรายบุุคคล 
ต่่ำกว่า่ 20,000 บาท คิดิเป็น็ร้อ้ยละ 68.3 ประสบการณ์ง์านขาย 5-10 ปี ีคิดิเป็น็ร้อ้ยละ 
84 กลุ่่�มลููกค้้า ผู้้�รัับเหมา คิิดเป็็นร้้อยละ 47.3 เขต/พื้้�นที่่�ขาย ภาคตะวัันออกเฉีียงเหนืือ 
คิิดเป็็นร้้อยละ 25.8 และประเภทธุุรกิิจสีี ร้้านค้้าย่่อย (ค้้าปลีีก) ร้้านค้้าขนาดกลาง 
(กึ่่�งโมเดิิร์์ดเทรด) ดีีลเลอร์์ และอุุตสาหกรรมสีี คิิดเป็็นร้้อยละ 25.0 ตามเกณฑ์์ที่่�ระบุุ
ไว้้ในการศึกึษา
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	วั ตัถุุประสงค์์การวิิจัยัที่่� 1 ระดับัความสำเร็จ็จากแรงขับัเคลื่่�อนภายในของพนักังาน
ขายในอุตสาหกรรมสีีไทย พบว่่า กลุ่่�มตัวอย่่างพนักงานมีีความคิดเห็็นต่่อความสำเร็็จ
จากแรงขับัเคลื่่�อนภายในของพนักังานขายในอุตุสาหกรรมสีีไทยในระดับัมาก (X = 4.31) 
โดยมีคีวามคิดเห็น็มากท่ี่�สุดุในด้าน ความคาดหวัังในการทำงาน ( X = 4.38) การทำงาน
เป็็นทีีมขาย (X = 4.36) กระบวนการขาย (X = 4.31) แรงจููงใจในการทำงานขาย (X = 4.28) 
และความผููกพัันต่่อองค์์กร (X = 4.24) ตามลำดัับ
	วั ัตถุุประสงค์์การวิิจััยที่่� 2 การทำการตรวจสอบความสััมพัันธ์์ระหว่่างตััวแปรที่่�
ใช้้ในการวิิเคราะห์์ พบว่่า ความสัมพันธ์ระหว่่างตััวแปรท่ี่�ใช้้ในการวิิเคราะห์์ พบว่่า 
ความสััมพัันธ์์ระหว่่างตััวแปรที่่�ใช้้วััดกระบวนการขายมีีความสััมพัันธ์์ 0.523 ถึึง 0.658 
การทำงานเป็็นทีีมขายมีีความสััมพัันธ์์ 0.654 ถึึง 0.721 แรงจููงใจในการทำงานขายมีี
ความสััมพัันธ์์ 0.609 ถึึง 0.700 ความผููกพัันต่่อองค์์กรมีีความสััมพัันธ์์ 0.677 ถึึง 0.737 
และความคาดหวัังในการทำงานขายมีีความสัมพันธ์ 0.400 ถึึง 0.747 ซึ่่�งในแต่่ละ
องค์์ประกอบมีีนััยสำคััญทางสถิิติิ 0.01 อีีกทั้้�งให้้ค่่า KMO=0.972 มีีนััยสำคััญทางสถิิติิ 
0.05 (กัลัยา วานิิชย์บััญชา, 2546) แสดงให้้เห็น็ว่าตัวัแปรมีคีวามเหมาะสมสำหรัับนำไปใช้้
ในการวิิเคราะห์์องค์์ประกอบเชิิงยืืนยััน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) 

ตารางที่่� 1 :	 การตรวจสอบลัักษณะการแจกแจงข้้อมููลแบบปกติิ

รายไดเ้ฉลี่ยรายบคุคล ต ่ากว่า 20,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 68.3 ประสบการณง์านขาย 5-10 ปี คิดเป็นรอ้ย
ละ 84 กลุ่มลกูคา้ ผูร้บัเหมา คิดเป็นรอ้ยละ 47.3 เขต/พืน้ที่ขาย ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ คิดเป็นรอ้ยละ 
25.8 และประเภทธุรกิจสี รา้นค้าย่อย (ค้าปลีก) รา้นค้าขนาดกลาง (กึ่งโมเดิรด์เทรด) ดีลเลอร ์และ
อตุสาหกรรมสี คิดเป็นรอ้ยละ 25.0 ตามเกณฑท์ี่ระบไุวใ้นการศกึษา 
     วัตถุประสงค์การวิจัยที่ 1 ระดับความส าเร็จจากแรงขับเคลื่อนภายในของพนักงานขายใน
อุตสาหกรรมสีไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างพนักงานมีความคิดเห็นต่อความส าเร็จจากแรงขับเคล่ือนภายใน
ของพนกังานขายในอุตสาหกรรมสีไทยในระดับมาก (X=4.31) โดยมีความคิดเห็นมากที่สุดในดา้น ความ
คาดหวงัในการท างาน (X=4.38) การท างานเป็นทีมขาย (X=4.36) กระบวนการขาย (X=4.31) แรงจงูใจใน
การท างานขาย (X=4.28) และความผกูพนัต่อองคก์ร (X=4.24) ตามล าดบั 
     วัตถุประสงคก์ารวิจัยที่ 2 การท าการตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่ใชใ้นการวิเคราะห ์
พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรท่ีใช้ในการวิเคราะห์ พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่ใช้วัด
กระบวนการขายมีความสมัพนัธ ์0.523 ถึง 0.658 การท างานเป็นทีมขายมีความสมัพนัธ ์0.654 ถึง 0.721 
แรงจูงใจในการท างานขายมีความสมัพนัธ ์0.609 ถึง 0.700 ความผูกพนัต่อองคก์รมีความสมัพันธ ์0.677 
ถึง 0.737 และความคาดหวงัในการท างานขายมีความสมัพนัธ ์0.400 ถึง 0.747 ซึ่งในแต่ละองคป์ระกอบมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.01 อีกทัง้ใหค่้า KMO=0.972 มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) 
แสดงให้เห็นว่าตัวแปรมีความเหมาะสมส าหรับน าไปใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน 
(Confirmatory Factor Analysis: CFA)  
 
ตารางที ่1 การตรวจสอบลกัษณะการแจกแจงขอ้มลูแบบปกติ 

 
       ตัวแปร       ความเบ้     ความโด่ง        ข้อมูลแจกแจงปกติ 
     (Variables)             (Skewness)                        (Kurtosis)      (Normal Distribution) 

       SP1-SP3           -1.121 ถึง -0.520           1.142 ถึง -0.699         

      ST1-ST3           -0.782 ถึง -0.766          -0.469 ถึง -0.378         

      SM1-SM3           -1.083 ถึง -0.936            1.262 ถึง 0.479         

      OE1-OE3           -1.044 ถึง -0.832            1.026 ถึง -0.002         

      SE1-SE3           -1.064 ถึง -0.808            0.714 ถึง 0.004         
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ตารางที ่2 การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรที่ใชว้ดัความส าเรจ็จากแรงขบัเคลื่อนพนกังานขาย 
 
ตัวแปร         SP              ST      SM           OE   SE 
           SP1      SP2      SP3    ST1      ST2        ST3       SM1     SM2      SM3       OE1       OE2     OE3     SE1       SE2      SE3 
         ค่าสหสมัพนัธเ์พียรสนัโพรดกัซโ์มเมน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) (r) 
SP1    1.000 
SP2    0.658** 1.000 
SP3    0.523** 0.551** 1.000 
ST1   1.000 
ST2   0.721** 1.000 
ST3   0.654** 0.685** 1.000 
SM1           1.000 
SM2           0.619** 1.000 
SM3           0.609** 0.700** 1.000 
OE1                  1.000 
OE2                  0.677** 1.000 
OE3                  0.688** 0.737** 1.000 
SE1          1.000 
SE2          0.434** 1.000 
SE3          0.400** 0.747** 1.000 
** . Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 

โมเดลองค์ประกอบของดัชนีชี ้วัดความส าเร็จจากแรงขับเคลื่อนภายในของพนักงานขายใน
อตุสาหกรรมสีไทยที่พฒันาขึน้มีความกลมกลืนกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์ เนื่องจากความกลมกลืนของโมเดล
ในภาพรวม (Overall Model Fit Measure) พบว่าค่าสถิติไคสแควร/์ค่าชัน้แห่งความเป็นอิสระ (χ2/df) มีค่า
เท่ากับ 1.095 ซึ่งผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดไว้คือน้อยกว่า 3 (Hair, Anderson, Tatham & Black, 2010) เมื่อ
พิจารณาดัชนีกลุ่มท่ีก าหนดไว้ที่ระดับมากกว่าหรือเท่ากับ  0.90 พบว่าดัชนีทุกตัวได้แก่ GFI=0.965, 
AGFI= 0.945, NFI= 0.978, IFI= 0.998 (Kelloway, 2015) CFI= 0.998 (Suciu, Tavares and Zulmon, 
2018) ผ่านเกณฑส์่วนดชันีที่ก าหนดไวท้ี่ระดบันอ้ยกว่า 0.05 พบว่าดชันี RMR=0.012 (Diamantopoulos, 
Siguaw, 2000) และ RMSEA= 0.013 (Kenny, Kaniskan and McCoach, 2015) ผ่านเกณฑท์ี่ก าหนดไว้
เช่นเดียวกัน จึงสรุปไดว้่า โมเดลองคป์ระกอบของดัชนีชีว้ัดความส าเร็จจากแรงขับเคล่ือนภายในของ
พนกังานขายในอตุสาหกรรมสีไทย ที่พฒันาขึน้มีความกลมกลืนกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์ 
 
 
 
 

ตารางที่่� 2 :	 การทดสอบความสััมพันธ์์ระหว่่างตััวแปรที่่�ใช้้วััดความสำเร็็จจากแรง
ขัับเคลื่่�อนพนัักงานขาย

	 โมเดลองค์์ประกอบของดััชนีีชี้้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคลื่่�อนภายในของ
พนัักงานขายในอุตสาหกรรมสีีไทยที่่�พััฒนาขึ้้�นมีีความกลมกลืืนกับข้้อมููลเชิิงประจัักษ์์ 
เนื่่�องจากความกลมกลืืนของโมเดลในภาพรวม (Overall Model Fit Measure) พบว่่า
ค่่าสถิิติิไคสแควร์์/ค่่าชั้้�นแห่่งความเป็็นอิิสระ (χ2/df) มีีค่่าเท่่ากัับ 1.095 ซึ่่�งผ่่านเกณฑ์์
ที่่�กำหนดไว้้คืือน้้อยกว่่า 3 (Hair et al., 2010) เมื่่�อพิิจารณาดััชนีีกลุ่่�มที่่�กำหนด
ไว้้ที่่�ระดัับมากกว่่าหรืือเท่่ากัับ 0.90 พบว่่าดััชนีีทุุกตััวได้้แก่่ GFI=0.965, AGFI=0.945, 
NFI=0.978, IFI=0.998 (Kelloway, 2015) CFI=0.998 (Suciu, Tavares and 
Zulmon, 2018) ผ่่านเกณฑ์์ส่่วนดัชนีีท่ี่�กำหนดไว้้ที่่�ระดัับน้้อยกว่่า 0.05 พบว่่าดััชนีี 
RMR=0.012 (Diamantopoulos, Siguaw, 2000) และ RMSEA= 0.013 (Kenny 
et al., 2015) ผ่่านเกณฑ์์ที่่�กำหนดไว้้เช่่นเดีียวกััน จึึงสรุุปได้้ว่่า โมเดลองค์์ประกอบของ
ดััชนีีชี้้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคลื่่�อนภายในของพนัักงานขายในอุุตสาหกรรมสีีไทย 
ที่่�พััฒนาขึ้้�นมีีความกลมกลืืนกัับข้้อมููลเชิิงประจัักษ์์
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ตารางที่่� 3 :	 แสดงค่่าสถิิติิประเมิินความกลมกลืืนของโมเดลกัับข้้อมููลเชิิงประจัักษ์์ตารางที ่3 แสดงค่าสถิติประเมินความกลมกลืนของโมเดลกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์ 
 
ดัชนี      เกณฑว์ัด    ผลลัพธ ์ ผลสรุป           แนวคิดในการอ้างอิง 
 

CMIN/df    < 3     1.095 ตรงเกณฑ ์       Hair, Anderson, Tatham & Black (2010)  
GFI      ≥ 0.90     0.965 ตรงเกณฑ ์      Kelloway (2015) 
AGFI      ≥ 0.90     0.945 ตรงเกณฑ ์       Schumacker and Lomax (2010) 
NFI      ≥ 0.90     0.978 ตรงเกณฑ ์       Byrne (2010) 
IFI      ≥ 0.90     0.998 ตรงเกณฑ ์       Feng & Chen (2020) 
CFI      ≥ 0.90     0.998 ตรงเกณฑ ์       Suciu, Tavares and Zulmon (2018) 
RMR      < 0.05     0.012 ตรงเกณฑ ์       Diamantopoulos, Siguaw (2000) 
RMSEA     < 0.05     0.013 ตรงเกณฑ ์       Kenny, Kaniskan and McCoach (2015) 
            สรุปผ่านเกณฑ ์ โมเดลที่ไดม้ีความกลมกลืนกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์ 
 

เมื่อน าผลการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนั (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ของดชันีชี ้
วดัความส าเร็จจากแรงขบัเคล่ือนภายในของพนกังานขายในอตุสาหกรรมสีไทย มาพิจารณาแยกส่วนของ
โมเดลเพื่อประเมินความกลมกลืนของผลลัพธ์ในส่วนประกอบที่ส  าคัญของโมเดล  (Component Fit 
Measure) พบว่าโมเดลองคป์ระกอบของดชันีชีว้ดัความส าเร็จจากแรงขบัเคลื่อนภายในของพนกังานขาย
ในอุตสาหกรรมสีไทย มีค่าน า้หนักองคป์ระกอบ (Factor Loading) ขององคป์ระกอบทัง้ 5 มีค่าเป็นบวก 
โดยองคป์ระกอบที่ 3 แรงจูงใจในการท างานขาย (0.902) มีความผันแปร รอ้ยละ 81.4 รองลงมาไดแ้ก่ 
องคป์ระกอบที่ 5 ความคาดหวงัในการท างานขาย (0.884) มีความผนัแปรรอ้ยละ 78.1 องคป์ระกอบที่ 2 
การท างานเป็นทีมขาย (0.845) มีความผนัแปร รอ้ยละ 71.5 องคป์ระกอบที่ 1 กระบวนการขาย (0.845) มี
ความผันแปร รอ้ยละ 71.5 และองคป์ระกอบที่ 4 ความผูกพันต่อองคก์ร (0.781) มีความผันแปร รอ้ยละ 
61 ตามล าดบั อีกทัง้ยงัใหค่้าความเชื่อมั่นเชิงโครงสรา้ง (Construct Reliability: ρc) ของความส าเร็จจาก
แรงขับเคลื่อนพนักงานขายในอุตสาหกรรมสีไทยเท่ากับ 0.930 ตลอดจนค่าความผันแปรของค่าความ
เชื่อมั่นเชิงโครงสรา้งซึ่งเป็นค่าเฉลี่ยของการผนัแปรที่สกัดได้ (Average Variance Extracted: ρv) เท่ากบั 
0.727   
 
 
 
 

	 เมื่่�อนำผลการวิเิคราะห์์องค์์ประกอบเชิงิยืืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: 
CFA) ของดััชนีีชี้้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคล่ื่�อนภายในของพนักงานขายใน
อุุตสาหกรรมสีีไทย มาพิิจารณาแยกส่่วนของโมเดลเพื่่�อประเมิินความกลมกลืืนของ
ผลลััพธ์์ในส่่วนประกอบที่่�สำคััญของโมเดล (Component Fit Measure) พบว่่าโมเดล
องค์์ประกอบของดััชนีีชี้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคล่ื่�อนภายในของพนักงานขายใน
อุุตสาหกรรมสีีไทย มีีค่่าน้้ำหนัักองค์์ประกอบ (Factor Loading) ขององค์์ประกอบทั้้�ง 
5 มีีค่า่เป็น็บวก โดยองค์์ประกอบท่ี่� 3 แรงจููงใจในการทำงานขาย (0.902) มีีความผันัแปร 
ร้อ้ยละ 81.4 รองลงมาได้้แก่ ่องค์์ประกอบที่่� 5 ความคาดหวัังในการทำงานขาย (0.884) 
มีีความผัันแปรร้้อยละ 78.1 องค์์ประกอบที่่� 2 การทำงานเป็็นทีีมขาย (0.845) มีีความ
ผัันแปร ร้้อยละ 71.5 องค์์ประกอบที่่� 1 กระบวนการขาย (0.845) มีีความผัันแปร 
ร้้อยละ 71.5 และองค์์ประกอบท่ี่� 4 ความผููกพัันต่อองค์์กร (0.781) มีีความผันแปร 
ร้อ้ยละ 61 ตามลำดัับ อีีกทั้้�งยังัให้ค่้่าความเชื่่�อมั่่�นเชิงิโครงสร้า้ง (Construct Reliability: 
ρc) ของความสำเร็จ็จากแรงขับัเคลื่่�อนพนักังานขายในอุตุสาหกรรมสีีไทยเท่า่กับั 0.930 
ตลอดจนค่าความผันแปรของค่่าความเชื่่�อมั่่�นเชิิงโครงสร้้างซึ่่�งเป็็นค่าเฉลี่่�ยของการ
ผัันแปรที่่�สกััดได้้ (Average Variance Extracted: ρv) เท่่ากัับ 0.727  
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ปีที่ 42 ฉบับที่ 3 กันยายน - ธันวาคม 2567  

ตารางที ่4 สรุปผลของโมเดลองคป์ระกอบดชันีชีว้ดัความส าเรจ็จากแรงขบัเคลื่อนภายในของพนกังานขาย
ในอตุสาหกรรมสีไทย จากการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนั   
 
   องคป์ระกอบของดัชนีชีว้ัดความส าเร็จจาก  น ้าหนักองคป์ระกอบ     (λ)          R2 
  แรงขับเคลื่อนภายในของพนักงานขาย (SF)           b         S.E.        Beta 
  องคป์ระกอบที่ 1  แรงจงูใจในการท างานขาย (SM)        1.185      0.079        0.902        0.814 
   องคป์ระกอบที่ 2  ความคาดหวงัในการท างานขาย (SE)      0.783       0.075       0.884        0.781 
   องคป์ระกอบที่ 3  การท างานเป็นทีมขาย (ST)       1.111      0.069       0.845        0.715 
   องคป์ระกอบที่ 4  กระบวนการขาย (SP)                1.000      0.845                       0.715 
   องคป์ระกอบที่ 5  ความผกูพนัต่อองคก์ร (OE)        1.189       0.082       0.781        0.610 
  ดัชนีชีว้ัดความส าเร็จจากแรงขับเคลื่อนภายในของพนักงานขาย ρc = 0.930,    ρv = 0.727 

 
สรุปและอภปิรายผลการวิจัย 

ขอ้มลูทั่วไปของพนกังานขายพบว่า กลุม่ตวัอย่างพนกังานในอตุสาหกรรมสีไทย โดยสว่นใหญ่เป็น
ชาย ช่วงอายุ 20-30 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาในระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่า
กว่า 20,000 บาท ประสบการณท์ างานขายอยู่ในช่วง 5-10 ปี กลุ่มลูกคา้ผูร้บัเหมา (ช่าง) เขต/พืน้ที่ขาย
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเภทธุรกิจสี รา้นคา้ย่อย (คา้ปลีก) รา้นคา้ขนาดกลาง (กึ่งโมเดิรด์เทรด) ดีล
เลอร ์และอตุสาหกรรมสี ที่เป็นเช่นนีเ้พราะพืน้ฐานลกัษณะพนกังานขายและลกูคา้ต่างรบัรูบ้ทบาทหน้าที่
เข้าใจพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกค้า (Agnihotri et al., 2017) และความสัมพันธ์ระหว่าง
บคุคลิกภาพและการปฏิบติังานของพนกังานขายไดถู้กน ามาประยุกตใ์ชใ้นงานขายเพื่อผลสมัฤทธิ์ยอดขาย 
(Andreas et al., 2017) นอกจากนีค้ณุสมบติัที่เหมาะสมกบัพนกังานขายที่จะประสบความส าเร็จเกิดจาก
การด าเนนิการขายและคณุสมบติัของพนกังานขายในดา้นความรู ้(Furnham, 2015)  

ดชันีชีว้ดัความส าเร็จจากแรงขบัเคลื่อนภายในของพนกังานขายในอตุสาหกรรมสีไทยที่พฒันาขึน้
มีความกลมกลืนกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์เนื่องจากความกลมกลืนของโมเดลในภาพรวม (Overall Model Fit 
Measure) พบว่า สดัส่วนค่าสถิติไคสแควร/์ค่าชัน้แห่งความเป็นอิสระ (χ2 /df) มีค่าเท่ากับ 1.095 ซึ่งผ่าน
เกณฑท์ี่ก าหนดไวคื้อนอ้ยกว่า 3 แสดงว่าโมเดลมีความกลมกลืนกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์ (Hair et al., 2010) 
เมื่อพิจารณาดชันีกลุ่มที่ก าหนดไวท้ี่ระดบัมากกว่าหรือเท่ากบั 0.90 ถือว่าโมเดลมีความกลมกลืนกบัขอ้มลู
เชิงประจักษ์ (Suciu, Tavares and Zulmon, 2018) โดยค่าที่ข้าใกล้ 1 สูงจะบ่งบอกว่าโมเดลมีความ
กลมกลืนกับข้อมูลสูงดว้ย (Hair et al., 2010) ถือว่าโมเดลมีความกผ่านเกณฑ์ ส่วนดัชนีที่ก าหนดไว้ที่
ระดับน้อยกว่า 0.05 ผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนดไว้เช่นเดียวกัน จึงยอมรับสมมติฐานการวิจัยที่ว่า “โมเดล
องคป์ระกอบของดัชนีชีว้ัดความส าเร็จจากแรงขับเคลื่อนภายในของพนักงานขายในอุตสาหกรรมสีไทยที่

 ตารางที่่� 4 :	 สรุุปผลของโมเดลองค์์ประกอบดััชนีีชี้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคล่ื่�อน
ภายในของพนัักงานขายในอุุตสาหกรรมสีีไทย จากการวิิเคราะห์์
องค์์ประกอบเชิิงยืืนยััน  

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย
	ข้ ้อมููลทั่่�วไปของพนัักงานขายพบว่่า กลุ่่�มตััวอย่่างพนัักงานในอุุตสาหกรรมสีีไทย 
โดยส่่วนใหญ่่เป็็นชาย ช่่วงอายุุ 20-30 ปีี สถานภาพโสด จบการศึึกษาในระดัับต่่ำกว่่า
ปริิญญาตรีี มีีรายได้้เฉลี่่�ยต่่อเดืือนต่่ำกว่่า 20,000 บาท ประสบการณ์์ทำงานขายอยู่่�ใน
ช่ว่ง 5-10 ปี ีกลุ่่�มลููกค้า้ผู้้�รับเหมา (ช่า่ง) เขต/พื้้�นที่่�ขายภาคตะวันัออกเฉีียงเหนืือ ประเภท
ธุุรกิิจสีี ร้้านค้้าย่่อย (ค้้าปลีีก) ร้้านค้้าขนาดกลาง (กึ่่�งโมเดิิร์์ดเทรด) ดีีลเลอร์์ และ
อุุตสาหกรรมสีี ที่่�เป็็นเช่่นนี้้�เพราะพื้้�นฐานลัักษณะพนัักงานขายและลููกค้้าต่่างรัับรู้้�
บทบาทหน้้าที่่�เข้้าใจพฤติิกรรมและความพึึงพอใจของลููกค้้า (Agnihotri et al., 2017) 
และความสัมพันธ์ระหว่่างบุุคคลิิกภาพและการปฏิิบัตัิงิานของพนักงานขายได้้ถููกนำมา
ประยุุกต์์ใช้้ในงานขายเพื่่�อผลสััมฤทธิ์์�ยอดขาย (Andreas et al., 2017) นอกจากนี้้�
คุุณสมบััติิที่่�เหมาะสมกัับพนัักงานขายที่่�จะประสบความสำเร็็จเกิิดจากการดำเนิินการ
ขายและคุุณสมบััติิของพนัักงานขายในด้้านความรู้้� (Furnham, 2015) 
	ดั ัชนีีชี้้�วััดความสำเร็็จจากแรงขัับเคลื่่�อนภายในของพนัักงานขายในอุุตสาหกรรม
สีีไทยท่ี่�พััฒนาขึ้้�นมีีความกลมกลืืนกับข้้อมููลเชิิงประจัักษ์์เน่ื่�องจากความกลมกลืืนของ
โมเดลในภาพรวม (Overall Model Fit Measure) พบว่่า สััดส่่วนค่่าสถิิติิไคสแควร์์/
ค่่าชั้้�นแห่่งความเป็็นอิสระ (χ2 /df) มีีค่่าเท่่ากัับ 1.095 ซึ่่�งผ่่านเกณฑ์์ที่่�กำหนดไว้้คืือ
น้้อยกว่่า 3 แสดงว่่าโมเดลมีีความกลมกลืืนกัับข้้อมููลเชิิงประจัักษ์์ (Hair et al., 2010) 

ตารางที ่4 สรุปผลของโมเดลองคป์ระกอบดชันีชีว้ดัความส าเรจ็จากแรงขบัเคลื่อนภายในของพนกังานขาย
ในอตุสาหกรรมสีไทย จากการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนั   
 
   องคป์ระกอบของดัชนีชีว้ัดความส าเร็จจาก  น ้าหนักองคป์ระกอบ     (λ)          R2 
  แรงขับเคลื่อนภายในของพนักงานขาย (SF)           b         S.E.        Beta 
  องคป์ระกอบที่ 1  แรงจงูใจในการท างานขาย (SM)        1.185      0.079        0.902        0.814 
   องคป์ระกอบที่ 2  ความคาดหวงัในการท างานขาย (SE)      0.783       0.075       0.884        0.781 
   องคป์ระกอบที่ 3  การท างานเป็นทีมขาย (ST)       1.111      0.069       0.845        0.715 
   องคป์ระกอบที่ 4  กระบวนการขาย (SP)                1.000      0.845                       0.715 
   องคป์ระกอบที่ 5  ความผกูพนัต่อองคก์ร (OE)        1.189       0.082       0.781        0.610 
  ดัชนีชีว้ัดความส าเร็จจากแรงขับเคลื่อนภายในของพนักงานขาย ρc = 0.930,    ρv = 0.727 

 
สรุปและอภปิรายผลการวิจัย 

ขอ้มลูทั่วไปของพนกังานขายพบว่า กลุม่ตวัอย่างพนกังานในอตุสาหกรรมสีไทย โดยสว่นใหญ่เป็น
ชาย ช่วงอายุ 20-30 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาในระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่า
กว่า 20,000 บาท ประสบการณท์ างานขายอยู่ในช่วง 5-10 ปี กลุ่มลูกคา้ผูร้บัเหมา (ช่าง) เขต/พืน้ที่ขาย
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประเภทธุรกิจสี รา้นคา้ย่อย (คา้ปลีก) รา้นคา้ขนาดกลาง (กึ่งโมเดิรด์เทรด) ดีล
เลอร ์และอตุสาหกรรมสี ที่เป็นเช่นนีเ้พราะพืน้ฐานลกัษณะพนกังานขายและลกูคา้ต่างรบัรูบ้ทบาทหน้าที่
เข้าใจพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกค้า (Agnihotri et al., 2017) และความสัมพันธ์ระหว่าง
บคุคลิกภาพและการปฏิบติังานของพนกังานขายไดถู้กน ามาประยุกตใ์ชใ้นงานขายเพื่อผลสมัฤทธิ์ยอดขาย 
(Andreas et al., 2017) นอกจากนีค้ณุสมบติัที่เหมาะสมกบัพนกังานขายที่จะประสบความส าเร็จเกิดจาก
การด าเนนิการขายและคณุสมบติัของพนกังานขายในดา้นความรู ้(Furnham, 2015)  

ดชันีชีว้ดัความส าเร็จจากแรงขบัเคลื่อนภายในของพนกังานขายในอตุสาหกรรมสีไทยที่พฒันาขึน้
มีความกลมกลืนกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์เนื่องจากความกลมกลืนของโมเดลในภาพรวม (Overall Model Fit 
Measure) พบว่า สดัส่วนค่าสถิติไคสแควร/์ค่าชัน้แห่งความเป็นอิสระ (χ2 /df) มีค่าเท่ากับ 1.095 ซึ่งผ่าน
เกณฑท์ี่ก าหนดไวคื้อนอ้ยกว่า 3 แสดงว่าโมเดลมีความกลมกลืนกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์ (Hair et al., 2010) 
เมื่อพิจารณาดชันีกลุ่มที่ก าหนดไวท้ี่ระดบัมากกว่าหรือเท่ากบั 0.90 ถือว่าโมเดลมีความกลมกลืนกบัขอ้มลู
เชิงประจักษ์ (Suciu, Tavares and Zulmon, 2018) โดยค่าที่ข้าใกล้ 1 สูงจะบ่งบอกว่าโมเดลมีความ
กลมกลืนกับข้อมูลสูงดว้ย (Hair et al., 2010) ถือว่าโมเดลมีความกผ่านเกณฑ์ ส่วนดัชนีที่ก าหนดไว้ที่
ระดับน้อยกว่า 0.05 ผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนดไว้เช่นเดียวกัน จึงยอมรับสมมติฐานการวิจัยที่ว่า “โมเดล
องคป์ระกอบของดัชนีชีว้ัดความส าเร็จจากแรงขับเคลื่อนภายในของพนักงานขายในอุตสาหกรรมสีไทยที่
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เมื่่�อพิจิารณาดัชันีีกลุ่่�มที่่�กำหนดไว้ท้ี่่�ระดัับมากกว่า่หรืือเท่่ากับั 0.90 ถืือว่า่โมเดลมีคีวาม
กลมกลืืนกับัข้้อมููลเชิิงประจักัษ์์ (Suciu, Tavares and Zulmon, 2018) โดยค่่าที่่�เข้้าใกล้้ 1 
สููงจะบ่่งบอกว่่าโมเดลมีีความกลมกลืืนกับข้้อมููลสููงด้้วย (Hair et al., 2010) ถืือว่่าโมเดล
มีีความกผ่่านเกณฑ์์ ส่่วนดััชนีีที่่�กำหนดไว้้ที่่�ระดัับน้้อยกว่่า 0.05 ผ่่านเกณฑ์์ที่่�กำหนดไว้้
เช่น่เดีียวกันั จึงึยอมรับัสมมติฐิานการวิจิัยัที่่�ว่า่ “โมเดลองค์ป์ระกอบของดัชันีีชี้้�วัดัความ
สำเร็็จจากแรงขัับเคลื่่�อนภายในของพนัักงานขายในอุุตสาหกรรมสีีไทยที่่�พััฒนาขึ้้�นมีี
ความกลมกลืืนกับข้อ้มููลเชิงิประจักัษ์”์ ซึ่่�งประกอบด้ว้ย 15 ดัชันีีชี้�วัดัใน 5 องค์์ประกอบ 
มีีค่่าน้้ำหนัักองค์์ประกอบ ผ่่านเกณฑ์์ตั้้�งแต่่ 0.40 ขึ้้�นไป (Esteghamati et al., 2010) 
มีีความตรงเชิิงเสมืือน (Convergent Validity) ค่่าความเชื่่�อมั่่�นเชิิงโครงสร้้าง 
(Construct Reliability) ของความสำเร็็จจากแรงขัับเคล่ื่�อนพนักงานขายอยู่่�ระหว่่าง 
0.769 ถึึง 0.890 โดยรวมเท่่ากัับ 0.930 ซึ่่�งผ่่านเกณฑ์์คืือมากกว่่า 0.60 (Hair et al., 
2010) โครงสร้้าง ซึ่่�งเป็็นค่าเฉลี่่�ยของการผัันแปรที่่�สกััดได้้ (Average Variance 
Extracted) ของความสำเร็จ็จากแรงขับัเคลื่่�อนภายในของพนักังานขายระหว่า่ง 0.526 
ถึงึ 0.730 โดยรวมเท่่ากัับ 0.727 ตามลำดัับซึ่่�งผ่่านเกณฑ์์คืือมากกว่่า 0.50 (Hair et al., 
2010) ซึ่่�งผลการพัฒันาโมเดลองค์ป์ระกอบของดัชันีีชี้้�วัดัความสำเร็จ็จากแรงขับัเคลื่่�อน
ภายในของพนัักงานขายในอุุตสาหกรรมสีีไทย ในครั้้�งนี้้�มีีค่่าน้้ำหนัักองค์์ประกอบ ผ่่าน
เกณฑ์์ตั้้�งแต่่ 0.40 ขึ้้�นไป (Esteghamati et al., 2010) (ค่่าสััมบููรณ์์)

ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย
	 ระดับัความสำเร็จ็จากแรงขับัเคลื่่�อนภายในของพนักังานขายในอุตุสาหกรรมสีีไทย 
จากการศึึกษาพบว่่า ความคาดหวัังในการทำงานขาย (X =4.38) เป็็นประเด็็นสำคััญ
ที่่�สุุดท่ี่�ต้้องศึึกษาในรายละเอีียดทุุกขั้้�นตอนการนำเสนอความเสีียสละ ความซื่�อสััตย์์
สุุจริิต ความมีีระเบีียบวิินััยตรงต่่อเวลา ความรัับผิิดชอบในการปฏิิบััติิงาน (X = 4.38) 
การมีีมนุุษยสััมพัันธ์์ที่่�ดีีในการทำงาน และมีีทัักษะในการส่ื่�อสารในการทำงานร่วมกัน
กัับผู้้�อื่่�น การทำงานเป็็นทีีมร่่วมกัันกัับลููกค้้า (X = 4.47) ความสามารถในการแก้้ปััญหา
เฉพาะหน้้า และความคิิดริิเริ่่�มสร้้างสรรค์์ในการทำงาน (X = 4.15) ซึ่่�งเป็็นรากฐานการ
ทำงานที่่�พนัักงานขายทุุกคนต้องใส่่ใจและให้้ความสำคััญเป็็นอัันดัับแรก และการเป็็น
พนัักงานขายที่่�ดีีมีีส่่วนสำคััญอย่่างยิ่่�งที่่�ทำให้้องค์์กรประสบความสำเร็็จตามเป้้าหมาย 
องค์์กรทั้้�งภาครััฐและเอกชน สามารถนำข้้อมููลที่่�ได้้ไปใช้้พััฒนาองค์์กรให้้เติิบโต และ
เตรีียมพร้้อมสำหรัับการแข่่งขัันที่่�เพิ่่�มขึ้้�นในอนาคตต่่อไป 
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วารสารมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ร่มพฤกษ์  
ปีที่ 42 ฉบับที่ 3 กันยายน - ธันวาคม 2567  

ข้อเสนอแนะในการนำ�ผลงานวิจัยไปใช้
	 การศึึกษาในครั้้�งต่่อไปสามารถนำไปประยุุกต์์ใช้้ให้้เกิิดประโยชน์์มากยิ่่�งขึ้้�น ดัังนี้้�
	 1.	ควรศึึกษาเกี่่�ยวกัับความคาดหวัังของพนัักงานขายแบบเจาะลึึกลงในแต่่ละ
สายงานขาย ท่ี่�ส่ง่ผลต่อ่ประสิทิธิภิาพการทำงานเพ่ื่�อสามารถนำผลการศึกึษาไปปรัับใช้้
ในองค์์กรได้้เกิิดประสิิทธิิผลสููงสุุด 
	 2.	ควรขยายขอบเขตการศึกึษาให้ก้ว้า้งออกไป เช่น่ ควรศึกึษาความคาดหวังัของ
กลุ่่�มผู้้�บริิหาร ให้้ชััดเจนเพื่่�อจะสามารถนำผลที่่�ได้้มาวิิเคราะห์์ได้้ดีีขึ้้�นด้้านนโยบายและ
การทำงานขาย
	 3.	ควรมีกีารศึกึษา ความคาดหวังั ความพึงึพอใจ และคุณุภาพการให้บ้ริกิารของ
ฝ่่ายขายอย่่างต่่อเนื่่�องทุุกปีีเพื่่�อศึึกษาความเปลี่่�ยนแปลง และนำผลที่่�ได้้จากการศึึกษา
ในแต่ล่ะปีมีาปรับัปรุงุและพัฒันาคุุณภาพการให้บ้ริกิารให้ต้ามสถานการณ์ต์ลาดสีี เพื่่�อ
ให้้พนักงานขายทำงานได้้เข้้าเป้้าหมายได้้อย่่างมีปีระสิทิธิภิาพและองค์์กรเติบิโตขึ้้�นในทุุกปีี
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