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บทคัดย่อ 

การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการท างานและทศันคติกบัความเขา้ใจในทกัษะการขายของ
ผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั มีวตัถุประสงค ์คือ 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูแ้ทนร้านขายยาในเขต
ต่างจังหวดั 2. เพื่อศึกษาความเขา้ใจในทักษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่ างจังหวดั 3. เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการท างานของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 4. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 5. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการ
ท างานกับความเข้าใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจังหวดั 6. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งทศันคติกบัความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 

 ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.80 และเพศชาย 
จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.20 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 31-40 ปี รองลงมามีอายุ 41-
50 ปี ส่วนใหญ่มีประสบการณ์การท างานอยูใ่นช่วงระหว่าง 11-20 ปี รองลงมามีประสบการณ์การาท างาน 6-10 
ปี และจ านวนน้อยท่ีสุด มีประสบการณ์การาท างานน้อยกว่า 1 ปี ขึ้นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรีมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ท างานในบริษทัของคนไทย คิดเป็นร้อยละ 79.8  

 การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขต
ต่างจงัหวดั พบว่า ประสบการณ์การท างาน และ ประเภทของบริษทัท่ีท างาน ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และ ความเขา้ใจ
ในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยา ดา้นทกัษะการวางแผน (Planning)  ดา้นทกัษะการเปิดการขาย (Opening) ดา้น
ทกัษะการคน้หาความตอ้งการ (Customers Requirement) ดา้นทกัษะการขายคุณประโยชน์ ตามความตอ้งการของลูกคา้ 
(FAB) ดา้นทกัษะการปิดการขาย (Close Sales) ดา้นทกัษะการวิเคราะห์การขาย (Sales Analysis) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ABSTRACT 
 

Relationship Between Working Behaviors, Attitudes and Understandings on Salesmanship of Medical 
Sales Representatives in Upcountry Area 

Development 
Kasin Yusuk and Dr. Orathai Chuacharoen 
 
ABSTRACT 
The study of relationship between working behaviors, attitudes and understandings on salesmanship of medical 
sales representatives in upcountry area aimed to: 1. investigate personal factors of medical sales representatives 
in upcountry area; 2. investigate understandings on salesmanship of medical sales representatives in upcountry 
area; 3. investigate working behaviors of medical sales representatives in upcountry area; 4. compare between 
personal factors, working behaviors and attitudes of medical sales representatives in upcountry area; 5. 
investigate relationship between working behaviors and understandings on salesmanship of medical sales 
representatives in upcountry area; 6. investigate relationship between attitudes and understandings on 
salesmanship of medical sales representatives in upcountry area. 
 The results showed that the samples were female of 60.80 percent and male of 39.20 percent, respectively. 
Most of them aged between 31-40 years old, followed by 41-50 years old, with working experiences of 11-20 
years, followed by 6-10 years and the lowest working experiences was less than 1 years. The most of samples 
graduated bachelor degree and worked in Thai’s company of 79.8 percent. 
 For analysis of factors affecting working behaviors and attitudes of medical sales representatives in upcountry 
area, it was found that the different working behaviors and types of company affected to working behaviors and 
attitudes of medical sales representatives in upcountry area at significance level of 0.05 and the different 
understandings on salesmanship of medical sales representatives including skills of Planning, Opening, 
Customers Requirement, FAB (Feature , Advantage, Benefits),  Close Sales, and Sales Analysis affected to 
working behaviors and attitudes of medical sales representatives in upcountry area at significance level of 0.05. 
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บทน า 

 ผูแ้ทนร้านขายยาเป็นเป็นอาชีพท่ีตอ้งใชค้วามรู้ความสามารถท่ีหลากหลายดา้น และจ าเป็นตอ้งเรียนรู้อยู่
ตลอดเวลา เน่ืองจากมีปัจจยัเร่ืองบริษทัคู่แข่งทั้งในและต่างประเทศ ท่ีภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมยามี
แนวโน้มเพิ่มขึ้น จาก (1) ผลิตภณัฑ์ยาน าเขา้ราคาถูกจากอินเดียและจีน (2) การเพิ่มขึ้นของนักลงทุนรายใหม่
โดยเฉพาะการเขา้มาของนกัลงทุนต่างชาติ (เช่น ญ่ีปุ่ น) โดยใชไ้ทยเป็นฐานการผลิตยาช่ือสามญั เพื่อส่งออกไป
จ าหน่ายในประเทศของตนและเพื่อเจาะตลาด CLMV และ (3) การเขา้มาลงทุนของกลุ่มทุนจากธุรกิจอ่ืนใน
ประเทศ ดา้นตน้ทุนของผูผ้ลิตยาในประเทศมีแนวโนม้สูงขึ้นจากค่าใชจ่้ายในการปรับปรุงโรงงานผลิตยาใหไ้ด้
ตามมาตรฐาน GMP-PIC/S และราคาวตัถุดิบน าเขา้ท่ีสูงขึ้น 
 ร้านขายยาตอ้งสร้างช่ือเสียงใหเ้ป็นท่ีรู้จกัทัว่ไป โดยเฉพาะคนในวงการร้านยา เช่น ลูกคา้ท่ีซ้ือยา คู่แข่ง
ร้านยาดว้ยกนั ยีป้ั่วยา ตวัแทนบริษทัยา รวมทั้งเจา้หนา้ท่ีทางราชการท่ีควบคุมดูแลการด าเนินการของร้านยาตอ้ง
รู้ลึก รู้จริงเร่ืองของยาและมีประสพการณ์ในเร่ืองของร้านขายยา ร้านยามียามากชนิดมีทั้งยาท่ีใชใ้นการรักษาโรค 
ยาสามญัประจ าบา้น ยาแผนปัจจุบนั ยาแผนโบราณ รวมทั้งยาท่ีใชใ้นการป้องกนัโรค เสริมสร้างสุขภาพเพื่อให้
ร่างกายแข็งแรงปลอดภยัจากโรค ความรู้และประสพการในการบริหารและการจดัการในร้านขายยา ซ่ึงตอ้ง
อาศยัระยะเวลาในการสร้างสมความรู้และประสพการดงักล่าวขา้งตน้ ผูแ้ทนร้านขายยาจึงเป็นส่วนส าคญั ในการ
เป็นคู่คา้และท่ีปรึกษาส าหรับร้านขายยาในปัจจจุับนั 
 จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการท างานและ
ทศันคติกบัความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั เพื่อเป็นประโยชน์แก่ตวัแทน 
ผูจ้ดัการ ฝ่ายพฒันาบุคลากร ใชเ้ป็นแนวทาง ในการปรับแผนการ พฒันาผูแ้ทนขายในร้านขายยา ใหมี้ความเป็น
มืออาชีพ สามารถให้ความรู้เป็นท่ีปรึกษา และไดรั้บความไวว้างใจจากร้านขายยาและเภสัชกร เพื่อให้บริษทั
สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยืน่ 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 
 2. เพื่อศึกษาความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการท างานของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 
 4. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขต
ต่างจงัหวดั 
 5. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการท างานกบัความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้าน
ขายยาในเขตต่างจงัหวดั 



 6. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขต
ต่างจงัหวดั 

 
สมมุติฐานของการวิจัย 
 ในการศึกษามีสมติฐานการวิจยั ดงัน้ี 
 ผูแ้ทนร้านขายยาต่างจงัหวดัท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการท างานและทศันคติใน
การท างานแตกต่างกนั 
 ผูแ้ทนร้านขายยาต่างจงัหวดัท่ีมีความเขา้ใจเก่ียวกบัทกัษะการขายแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการท างาน
และทศันคติในการท างานแตกต่างกนั 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

ในการวิจยัเร่ือง การพฒันาสมรรถนะการปฏิบติังานของพนกังานรักษาความปลอดภยั เพื่อเพิ่มคุณภาพ
บริการส าหรับธุรกิจรักษาความปลอดภยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตของ
วิจยั ดงัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากร คือ การศึกษาคร้งน้ี มุ่งเนน้ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการท างานและทศันคติกบั

ความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั โดยมีกลุ่มตวัอย่างเป็นผูแ้ทนร้านยาของ
บริษทัยาในประเทศไทย ขอ้มูล ณ วนัท่ี 1มกราคม 2564 มีจ านวน 1800 คน 

กลุ่มตวัอย่าง คือ จากการวิจยัคร้ังน้ีมีประชากรจ านวน 1800 คน ในท่ีน้ีใช้การทดสอบท่ีระดับความ
เช่ือมัน่ ร้อยละ 95 คือ ให้มีความผิดพลาดไดร้้อยละ 0.05 เม่ือน ามาแทนในสูตร ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ผูศึ้กษา
ไดก้ าหนดขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 300 คน 

2.  ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองการพฒันาสมรรถนะการปฏิบติังานของพนกังานรักษาความปลอดภยั 

เพื่อเพิ่มคุณภาพบริการส าหรับธุรกิจรักษาความปลอดภยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงตวัแปรอิสระ
และตวัแปรตาม ดงัน้ี 

 2.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) คือ  
  - ปัจจยัส่วนบุคคล ของผูแ้ทนร้านขายยาต่างจงัหวดั 1) เพศ 2) อายุ 3) ระดบัการศึกษา 

4) ประสบการท างาน (ปี) 5) ประเภทของบริษทั 



  - ปัจจยัทกัษะการขาย 1) การวางแผน 2) การเปิดการขาย 3) การคน้หาความตอ้งการ 4) 
การขายคุณประโยชน์ (ตามความตอ้งการ) 5) การปิดการขาย 6) การวิเคราะห์การขาย: ตาม (ทฤษฎี ทกัษะการ
ขาย บริษทัไบโอฟาร์ม เคมิคลัส์ จ ากดั) 

 2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมในการท างานของผูแ้ทนร้านยาต่างจงัหวดั
, ทศันคติในการท างานของผูแ้ทนร้านยาต่างจงัหวดั 

3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี คือ ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
4. ขอบเขตดา้นเวลา ระยะเวลาตั้งแต่เดือน สิงหาคม – ธนัวาคม 2564 
 

วรรณกรรม และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัทักษะการขาย 
1.ทฤษฎีแห่งการกระตุน้และตอบสนอง แนวคิดคือ การกระท าท่ีเกิดขึ้น มีผลสืบเน่ืองมาจากการตอบรับ 
 ต่อการกระตุน้ เช่นเดียวกบัลูกคา้ท่ีไดรั้บการเสนอขายท่ีดีจากพนกังานขายท่ีเช่ียวชาญย่อม ตอบสนองท่ี
จะตดัสินใจซ้ือในขณะนั้น 
2. ทฤษฎีล าดบัขั้นในการตดัสินใจซ้ือ หรือ ทฤษฎีไอดาส เร่ิมจากพนกังานขายตอ้งกระตุน้การรับฟังของลูกคา้
(Attention) เกิดความสนใจ(Interest)ในสินคา้ท่ีจะขายและเพิ่มพูนให้เกิดความตอ้งการ (Desire)และกระตุน้เร่ง
เร้าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้(Action)ดว้ยความพึง พอใจ(Satisfaction) 
 3. ทฤษฎีแห่งความตอ้งการและความพึงพอใจ มีแนวคิดวา่มนุษยท์ุกคนมีความตอ้งการไม่มีท่ีส้ินสุด 
 4. ทฤษฎีการขายตามความถูกตอ้งของสถาพการณ์เทคนิคการขายท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
  1. การสรรหาผูค้าดหวงั (Prospecting) ไดแ้ก่ แฟ้มเอกสาร เพื่อนหรือญาติ การพบปะ 
  2. การเตรียมการเพื่อเขา้หาผูมุ้่งหวงั (The Reapproach) คือกิจกรรมท่ีไดก้ระท าขึ้นก่อนท่ีจะเขา้
ไปท าการเสนอขาย 
  3. การเขา้พบผูมุ้่งหวงั(Approach)เพื่อเปิดการขาย หรือเรียกวา่การสัมภาษณ์เพื่อการขาย 
  4. การเสนอขาย(Presentation) พนกังานขายพยายามสร้างความตอ้งการให้เกิดขึ้นกบัลูกคา้โดย
การรับรู้ถึงปัญหา ของตนและมีวิธีการแกไ้ขอยา่งไร 
  5. การขจดัขอ้โตแ้ยง้ (Handing Objection) เกิดจากลูกคา้ขาดขอ้มูล 
  6. ปิดการขาย(Closing the Sales) หลงัจากผูมุ้่งหวงัตกลงใจซ้ือสินคา้นั้นแลว้ 
  7. การติดตามผล(Follow up)เช่นบริการหลงัการขาย การเยีย่มเยยีนลูกคา้ 
  8. การรายงานผลทางการขาย(Sales Report) เม่ือพนักงานขายไดท้ าการปิดการขาย เสร็จแลว้
การเขียนรายงานการขายน้ีจะเป็น เคร่ืองช่วยใหท้ราบถึงความกา้วหนา้ในการด าเนินของพนกังานขาย 



2. จิตวิทยาการขาย 
 การตดัสินใจในการซ้ือสินคา้และบริการ เป็นการตดัสินใจทั้งท่ีมีเหตุผลและอารมณ์ ซ่ึงมกัผสมผสาน
กันไปแรงจูงใจซ้ือท่ีเกิดจากอารมณ์ได้แก่ ความรวย อยากเลียนแบบ อยากเป็นลูกค้า อยากปลอดภัยความ
สะดวกสบาย ความสวยงาม การเสนอขายท่ีสมบูรณ์แบบจะตอ้งพยายามท าให้ลูกคา้เห็นว่าสินคา้หรือบริการท่ี 
เสนอขายนั้น สามารถสนองความต้องการทางจิตวิทยาได้ จะเห็นว่าในบางคร้ัง พนักงานจ านวนมากท่ีมี
ความสามารถในการพูดเสนอขาย แต่ขายสินคา้ไม่ได ้เพราะพนกังานขายไม่ไดส้นองความตอ้งการทางจิตวิทยา 
ซ่ึงจะเป็นการสร้างอารมณ์ใหเ้กิดเป็นแรงจูงใจเพื่อตดัสินใจซ้ือนัน่เอง 
3. วิธีการแสวงหาลูกคา้ 
 พนกังานขาย สามารถเลือกใชวิ้ธีต่าง ๆได ้มากมายดงัต่อไปน้ี 
 1.วิธีโซ่ไม่มีปลาย(Endless Chain Method) เป็นการแสวงหารายช่ือจากความช่วยเหลือของลูกคา้เก่า
หรือญาติพี่นอ้ง เพื่อนร่วมงาน และบุคคลท่ีรู้จกัในระดบัต่าง ๆ วิธีเหมาะกบัการขายสินคา้เช่น ประกนัชีวิต 
 2. วิธีใชศู้นยอิ์ทธิพล(Center of Influence Method) ศูนยอิ์ทธิพลหมายถึง ผูท่ี้ไดรั้บการยกยอ่งหรือเป็นท่ี
ยอมรับของกลุ่มชน ชมรม สมาคม 
 3. วิธีการสังเกตส่วนตวั(Personal Observation Method) วิธีน้ีพนักงานขายจะต้องเป็นบุคคลท่ีมีไหว
พริบ มีความสามารถเฉพาะตวัเป็นคนช่างสังเกตหารายช่ือได้จากส่ือมวลชนหลาย ๆแหล่งเช่นหนังสือพิมพ ์
นิตยสาร 
 4. วิธีตระเวนหาลูกคา้(Cold Canvassing Method) วิธีน้ีพนกังานขายจะตระเวนหาไปตามแหล่งต่าง ๆท่ี
ตนคาดวา่จะขายได ้
 5. วิธีใช้พนังกานขายใหม่และบุคคลท่ีติดต่อในชีวิตประจ าวนั (Junior Salesman and Bird Dogs) วิธีน้ี
เป็นการหารายช่ือลูกคา้มุ่งหวงัใหม่ โดยใช้พนักงานขายใหม่แลว้จึงมอบหน้าท่ีต่อให้แก่พนักงานขายอาวุโส 
หรือ Bird dogs ไดแ้ก่ ช่างท าผม คนส่งนม ส่งหนงัสือพิมพ ์
 6. วิธีการจดัแสดงสินคา้ (Trade Fair Method) วิธีน้ีเป็นการแสวงหารายช่ือลูกคา้มุ่งหวงัใหม่โดยให้ผูช้ม
งานกรองรายละเอียดประวติัของตนเองก่อนเขา้ชมงาน 
 7. วิธีการใชจ้ดหมายและโทรศพัท ์(Mail and Telephone Method) 
 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัทัศนคติ 

ความหมายของทศันคติ (Attitude) ทศันคติของบุคคลเป็นความรู้สึกทางใจท่ีมีต่อส่ิงใด ๆ ของบุคคลซ่ึง
มีอิทธิพล อยา่งยิง่ต่อพฤติกรรมของบุคคลและมีผลต่อกลุ่มทางสังคม เก่ียวขอ้งในการด าเนิน กิจกรรมต่าง ๆ ทุก
ดา้นในสังคมของมนุษย ์ทุกสังคม เก่ียวกบัทศันคติ (Attitude) มี นกัวิชาการหลายท่านใหค้วามหมายไว ้คลา้ย ๆ 



กนั ซ่ึงผูศึ้กษาได ้คน้คว ้ารวบรวมและขอ น ามาสรุป อา้งอิงดงัน้ี Martin Fishlein (อา้งถึงใน ดารณีพานทอง พาลุ
สุขและสรุเสกยพ์งษ ์หาญยทุธ, 2548, หนา้ 37) ทศันคติหมายถึงความรู้สึกโอนเอียงท่ีจะมีปฏิกิริยาเห็นดว้ยไม่
เห็นดว้ย หรือน่ิงเฉยต่อส่ิงต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นในสังคม 

Daryl Bem (อา้งถึงใน ดารณีพานทอง พาลุสุขและสรุเสกย ์พงษ ์หาญยทุธ, 2548, หนา้ า37) ทศันคติ
เป็นความรู้สึกของคนเราทางท่ีพอใจหรือไม่พอใจต่อส่ิงต่าง ๆ ในสังคม ทริแอนดีส (อา้งถึงใน สิทธิพนัธ์ พุทธ
หุน 2547, หนา้ 91) ให ้ความหมายของ ทศันคติไว ้วา่ ทศันคติเป็นความคิดท่ีมีความรู้สึกแฝงอยูซ่ึ่งจะกระตุน้ให ้
เกิดการกระท าต่อส่ิงหน่ึงในสถานการณ์ ทางสังคมนั้น โดยทศันคติมี 3 องคป์ระกอบ คือความรู้ หรือ ความคิด 
(cognitive) ความรู้สึก (affective) ซ่ึงหมายถึงส่ิงจูงใจให ้เกิดพฤติกรรม และ ความพร้อมท่ีจะกระท า 
(predisposition to act) พงศ ์สัณห์ ศรีสมทรัพย ์และ ปิยะนุช เงินคลา้ย, 2550, หนา้ 75) ไดส้รุป ความหมายและ
อธิบายเก่ียวกบั ทศันคติวา่ ทศันคติหมายถึงความรู้สึกทางใจของแต่ละ บุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากการเรียนรู้
ประสบการณ์ ความนึกคิดและความเช่ือของแต่ละบุคคลความรู้สึกทางใจของแต่ละบุคคลในเร่ืองราวใด ๆ จะมี
ระดบัท่ีแตกต่างกนัออกไป ตั้งแต่ระดบัท่ีเป็นความชอบหรือไม่ชอบ ระดบัท่ีเป็นประสบการณ์ ท่ีไดรั้บการ
ไตร่ตรอง จนถึงระดบัท่ีเป็นการน าไปปฏิบติั ทศันคติ ของบุคคลจึงเป็นตวักระตุน้ให ้บุคคลเกิด ความคิดและ
พฤติกรรมไปในแนวทางใดแนวทางหน่ึง ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัทศันคติ โรเซ็นเบอร์ก, 1960 (อา้งถึงใน จิระวฒัน์ วงศ์
สวสัดิวฒัน์ , 2536, หนา้ 194-195) ไดส้รุปและอธิบายทฤษฎีความสอดคลอ้งระหวา่งแนวคิดกบัความรู้สึก 
(Cognitive  Affective Consistency Theory) วา่ทศันคติจะได ้รับผลกระทบไม่เฉพาะท่ีเน่ืองจาก อิทธิพลการโนม้
นา้วเขา้สู่ภาวะสมดุลยงัขึ้นกบัความรู้กเป็นสุขหรือทุกข ์อนัเน่ืองจาก แนวโนม้การเพิ่มผลตอบแทนสูงและลด
การสูญเสียนอ้ยท่ีสุด ทฤษฎีกลุ่มน้ีได ้อธิบายวิธี แกปั้ญหาความไม่สมดุลของความรู้สึกท่ีแตกต่างกนัหลายวิธี
และพยากรณ์ อนัดบัของ วิธีการท่ีควรใช ้มากท่ีสุด วิธีง่าย ๆ ท่ีจะเขา้สู่ภาวะสมดุลคือพยายามก่อนแลว้ใช ้วิธีท่ีมี 
ความถี่สูงสุดโรเซ็นเบอร์กได ้เนน้ความส าคญัของความสอดคลอ้งระหวา่งองคป์ระกอบ ของทศันคติคือ 
แนวคิดและความรู้สึก เม่ือใดก็ ตามท่ีมีความไม่สอดคลอ้งกนัระหวา่ง องคป์ระกอบทั้งสองเหนือระดบัหน่ึงยอ่ม
จะตอ้งมีการเปล่ียนแปลงองคป์ระกอบใด องคป์ระกอบหน่ึง หรือทั้งสององคป์ระกอบ เพื่อน าไปสู้ภาวะความ
สอดคลอ้งและเช่ือ วา่การเปลี่ยนองคป์ระกอบหน่ึงจะน าไปสู่การเปล่ียนอีกองคป์ระกอบหน่ึงของทศันคติ 
นอกจากนั้นการเปล่ียนทศันคติโดยผา่นกระบวนการเร้าดว้ยวิธีส่ือสาร ส่วนใหญ่เนน้การ เปลี่ยนองคป์ระกอบ
ความรู้นัน่คือการให ้ขอ้มูลใหม่ๆ ซ่ึงจะน าไปสู่การเปล่ียน องคป์ระกอบความรู้สึกและการเปล่ียนทศันคติ ตาม
แนวคิดน้ีไม่วา่องค ์ประกอบใดของทศันคติเปล่ียนก็ตาม จะท าให ้อีก องคป์ระกอบหน่ึงเปล่ียน ซ่ึงจะน าไปสู่
การเปล่ียนทศันคติเพื่อเขา้สู่ภาวะสอดคลอง ระหวา่ง 2 องคป์ระกอบดงักล่าว จิระวฒัน์ วงศ ์สวสัดิวฒัน์ (2535, 
หนา้ 104-105) ไดส้รุปคุณลกัษณะของทศันคติ วา่มี 6 รูปแบบ คือ  



1. ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ ไม่ใช่ส่ิงท่ีมีติดตวัมาแต่เกิด ประสบการณ์ มีอิทธิพลอยา่งมากต่อ
ทศันคติการสั่งสมประสบการณ์ ทั้งทางตรงและทางออ้ม โดยผา่น กระบวนการปะทะสังสรรค ์กบัส่ิงต่าง ๆ ใน
สังคม จะมีผลโดยตรงต่อทศันคติ  

2. ทศันคติมีคุณลกัษณะของการประเมิน (evaluative nature) ทศันคติเกิดจาก การประเมินความคิด หรือ
ความเช่ือท่ีบุคคลมีอยู ่เก่ียวกบัส่ิงของ บุคคลอ่ืน หรือ เหตุการณ์ ซ่ึงจะเป็นส่ือกลางท าให ้เกิดปฏิกิริยา
ตอบสนอง ทศันคติมีธรรมชาติของการ ประเมิน เป็นความคิด หรือความเช่ือท่ีมีความรู้สึกแฝงอยูด่ว้ยการท่ี
บุคคลหน่ึงจะมี ทศันคติอยา่งไรต่อส่ิงใดขึ้นอยูก่บัการประเมิน ความรู้ ความคิด หรือความเช่ือท่ีมี เก่ียวกบัส่ิงนั้น 
ซ่ึงจะท าให ้ผูป้ระเมินเกิดความรู้สึกทางบวก หรือทางลบต่อส่ิงดงักล่าว ผลการประเมินอาจแตกต่างกนัตาม
ประสบการณ์ ของแต่ละบุคคล ทศันคติต่อส่ิงเดียวกนั อาจแตกต่างกนัตาม เพศอายหุรืออาชีพ  

3. ทศันคติมีคุณภาพและความเขม้ (Quality and intensity) คุณภาพและความเขม้ ของทศันคติจะเป็นส่ิง
ท่ีบอกถึงความแตกต่างของทศันคติท่ีแต่ละคนมีต่อส่ิงต่าง ๆ เม่ือ บุคคลประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึงก็ อาจมีทศันคติ
ทางบวก หรือทศันคติทางลบต่อส่ิงนั้น นัน่ คือก่อให ้เกิดสภาวะความพร้อมท่ีจะเขา้หาหรือหลีกหนีส่ิงดงักล่าว 
ส่วนความเขม้จะบ่ง ถึงความมากนอ้ยของทศันคติทางบวก หรือลบ หรือบ่งช้ีระดบัการประเมิน เช่น ชอบมาก 
ชอบปานกลาง ชอบนอ้ย  

4. ทศันคติมีความคงทนไม่เปล่ียนง่าย (Permanence) ทศันคติมีลกัษณะท่ีฝัง แน่นลึกซ้ึง เน่ืองจากส่ิงท่ี
ประเมินมีความชดัเจนถูกตอ้งแน่นอน หรือมีการสั่งสม ประสบการณ์ เก่ียวกบัส่ิงนั้น โดยผา่นการเรียนรู้มานาน
พอในกรณีเช่นน้ีการเรียนรู้ส่ิง ใหม่หรือการบงัคบัใหแ้สดงพฤติกรรมนั้นๆ อยูเ่สมอก็อาจไม่มีผลท าใหท้ศันคติท่ี
มีอยู ่ไม่เปล่ียนแปลง  

5. ทศันคติตอ้งมีส่ิงท่ีหมายถึง (Attitude object) ท่ีแน่นอน นัน่คือทศันคติต่อ อะไร ต่อบุคคล ต่อส่ิงของ
หรือต่อสถานการณ์   

6. ทศันคติมีลกัษณะความสัมพนัธ์ ทศันคติแสดงความสัมพนัธ์ ระหวา่งบุคคล กบัส่ิงของ กบับุคคลอ่ืน 
หรือกบัสถานการณ์ และความสัมพนัธ์ น้ีเป็นความรู้สึกจูงใจ (Motivation affect) สรุปความหมายและ
แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัทศันคติ การศึกษาทศันคติเพื่อให ้เราทราบถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมี
ต่อส่ิงต่าง ๆ ซ่ึงจะออกมาในรูปของการตอบรับหรือปฏิเสธก็ได ้ทศันคติของบุคคลสามารถแสดง ออกมาเป็น
ค าพูดซ่ึงเราเรียกวา่ เป็นความคิดเห็น ทั้งทศันคติและความคิดเห็นเป็นส่ิงท่ี แยกจากกนัไม่ออก ทศันคติของ
บุคคลมีองคป์ระกอบอยู ่3 ประการคือความรู้ ความเขา้ใจความรู้สึก และองคป์ระกอบทางพฤติกรรม 
นอกจากนั้น ทศันคติยงัแยกออกเป็นทศันคติทางบวก ทางลบ และการเฉย ๆ ไม่มีทศันคติการตอบสนองต่อส่ิงท่ี
เราเรียนรู้ ท่ีเราเรียกวา่เป็น ทศันคตินั้น จะมีรูปแบบต่าง ๆ กนั คือทศันคติดา้นความรู้สึก ทศันคติดา้นความเขา้ใจ 
และทศันคติดา้นการกระท า ทั้ง 3 แบบน้ีไม่จ าเป็นตอ้งเกิดขึ้นในทิศทางเดียวกนัเสมอ 



 
 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



ระเบียบวิธีวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  1) ประชากร คือ การศึกษาคร้งน้ี มุ่งเนน้ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการท างานและ
ทศันคติกบัความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั โดยมีกลุ่มตวัอย่างเป็นผูแ้ทน
ร้านยาของบริษทัยาในประเทศไทย ขอ้มูล ณ วนัท่ี 1มกราคม 2564 มีจ านวน 1800 คน 
  2) กลุ่มตวัอย่าง คือ จากการวิจยัคร้ังน้ีมีประชากรจ านวน 1800 คน ในท่ีน้ีใช้การทดสอบท่ี
ระดับความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 คือ ให้มีความผิดพลาดได้ร้อยละ 0.05 เม่ือน ามาแทนในสูตร ขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง ผูศึ้กษาไดก้ าหนดขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 300 คน 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
  แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บข้อมูล ซ่ึงเป็นข้อมูลในการวิจัย เ ชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยรายละเอียดในแบบสอบถามสามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังาน ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
ประสบการท างาน (ปี) ประเภทของบริษทั 

 ส่วนท่ี 2 เป็นส่วนท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยความเข้าใจทักษะการขาย ของผู ้แทนร้านขายยา
ต่างจงัหวดั โดยมีปัจจยัดงัน้ี การวางแผน การเปิดการขาย การคน้หาความตอ้งการ การขายคุณประโยชน์ (ตาม
ความตอ้งการ) การปิดการขาย การวิเคารห์การขายลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) โดยใชม้าตรวดัตามวิธีของ ลิเคิร์ท (Likert) 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 1. ศึกษาทฤษฎีแนวคิดจากเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวิจยั 

 2. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาสร้างแบบสอบถามโดยศึกษาขอ้มูลจากเอกสารและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง 

 3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแลว้เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษางานคน้ควา้อิสระเพื่อตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Validity) วา่ตรงตามจุดมุ่งหมายและสอดคลอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ีหรือไม่ 

 4. น าแบบสอบถามไปตรวจสอบคุณภาพดว้ยการน าแบบสอบถามไปทดสอบความเช่ือมัน่ของ
แบบสอบถาม หาค่าสัมประสิทธ์ิความสอดคลอ้ง (Alpha Cronbach Coefficient) เท่ากบั 0.958 

4. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล  
การวิเคราะห์เลือกใชส้ถิติในการทดสอบสมมติฐาน คือ สถิติการทดสอบ t-test และ ANOVA 

 



ผลการวิจัย 
1. ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ มีดงัน้ี  
 จากขอ้มูลการเก็บกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 60.80 และเพศ
ชาย จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.20 ตามล าดบั กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 31 -40 ปี 
จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 47.3 รองลงมามีอาย ุ41-50 ปี จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 34.7 ถดัมามีอาย ุ21-
30 ปี จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 ถดัมามีอายุ 51-60 ปี จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.1 และจ านวนนอ้ย
ท่ีสุด อายุ 61 ปี ขึ้นไปจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดบั กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีประสบการณ์การา
ท างานอยู่ในช่วงระหว่าง 11-20 ปี จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 39.4 รองลงมามีประสบการณ์การาท างาน 6-
10 ปี จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.1 ถดัมามีประสบการณ์การาท างาน 1-5 ปี จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.2 ถดัมามีประสบการณ์การาท างาน 21-30 ปี จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.1ถดัมามีประสบการณ์การา
ท างาน 31 ปีขึ้นไป จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และจ านวนนอ้ยท่ีสุด มีประสบการณ์การาท างานนอ้ยกวา่ 
1 ปี ขึ้นไปจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 ตามล าดบั กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมาก
ท่ีสุดจ านวน 335 คน คิดเป็นร้อยละ 82.5 รองลงมามีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.1 และจ านวนนอ้ยท่ีสุด มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 ตามล าดบั 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท างานในบริษทัของคนไทย จ านวน 324 คน คิดเป็นร้อยละ 79.8 และท างานในบริษทัขา้ม
ชาติ จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.2 ตามล าดบั 
2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการท างานและทัศนคติกับความเข้าใจในทักษะการขายของผู้แทนร้านขายยาในเขต
ต่างจังหวัด มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 ระดบัความเห็นดว้ยเก่ียวกบัทกัษะการวางแผน (Planning) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 

4.71) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูแ้ทนตอ้งเตรียมเอกสารในเร่ืองขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละโปรโมชัน่อยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุดมาเป็นอนัดบัแรก (  = 4.80) รองลงมาคือ ผูแ้ทนตอ้งวางแผนเตรียมขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละ

โปรโมชัน่ให้เหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละรายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.78) ถดัมาคือ ผูแ้ทนตอ้งวางแผนการ

เดินทาง วา่จะไปหาลูกคา้ร้านไหน ก่อน และหลงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.73) ถดัมาคือ ผูแ้ทนจ าเป็นตอ้งรู้

ขอ้มูลและสถาณการณ์ปัจจุบนัของร้านขายยาก่อนเขา้ท างานเสมออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.71) ถดัมาคือ 

ผูแ้ทนตอ้งสามารถใชข้อ้มูลและประวติัลูกคา้ท่ีมีอยูก่่อนเขา้ท างานเสมออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.66) สุดทา้ย

คือ ผูแ้ทนตอ้งสามารถตั้งวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน (SMART Objective) ก่อนเขา้ท างานเสมออยูใ่นระดบัมาก (  = 

4.63) ตามล าดบั 



 ระดบัความเห็นดว้ยเก่ียวกบัทกัษะการเปิดการขาย (Opening)โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 

4.55) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูแ้ทนจะตอ้งรายงานความคืบหนา้ของงานอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมาเป็น

อนัดบัแรก (  = 4.65) รองลงมาคือ ผูแ้ทนจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบักบัโรคและยาท่ีจะน าเสนออยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด (  = 4.63) ถดัมาคือ ถา้มีส่ิงใหม่ๆ เช่น ผลิตภณัฑใ์หม่ ขอ้มูลใหม่ๆอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.62) ถดัมา

คือ ผูแ้ทนจ าเป็นตอ้งศึกษานิสัยใจคอของลูกคา้หรือผูท่ี้ติดต่ออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.57) ถดัมาคือ หากเป็น

ลูกคา้ใหม่หรือไม่คุน้เคย ผูแ้ทนจะบอกวตัถุประสงคข์องการเขา้พบกบัลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.46) 

สุดทา้ยคือ ผูแ้ทนตอ้งปรับตวัเขา้หาลูกคา้โดยการชวนคุยในเร่ืองท่ีลูกคา้สนใจเสมออยูใ่นระดบัมาก (  = 4.39) 

ตามล าดบั 

 ระดบัความเห็นดว้ยเก่ียวกบัทกัษะการคน้หาความตอ้งการ (Customers Requirement)โดยภาพรวมอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.50) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูแ้ทนตอ้งแสดงพฤติกรรมการฟังเม่ือลูกคา้ตอบ

ค าถามอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมาเป็นอนัดบัแรก (  = 4.63) รองลงมาคือ ผูแ้ทนตอ้งสังเกตอาการของลูกคา้ท่ี

เปล่ียนแปลงไดอ้ยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.57) ถดัมาคือ ผูแ้ทนตอ้งใชค้  าถาม (ปลายเปิด) เพื่อหาขอ้มูลจาก

ลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.49) ถดัมาคือ ผูแ้ทนจ าเป็นตอ้งศึกษานิสัยใจคอของลูกคา้หรือผูท่ี้ติดต่ออยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด (  = 4.57) ถดัมาคือ ผูแ้ทนตอ้งใชค้  าถาม (ปลายปิด)อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.44) สุดทา้ยคือ 

ผูแ้ทนตอ้งเตรียมค าถามไวล้่วงหนา้อยูใ่นระดบัมาก (  = 4.38) ตามล าดบั 

 ระดบัความเห็นดว้ยเก่ียวกบัทกัษะการขายคุณประโยชน์ ตามความตอ้งการของลูกคา้ (FAB)โดย

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.41) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูแ้ทนตอ้งมีความเขา้ใจเอกสารเป็น

อยา่งดีท่ีใชใ้นการน าเสนอแก่ลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมาเป็นอนัดบัแรก (  = 4.71) รองลงมาคือ ผูแ้ทนตอ้งมี

ความรู้ ลึกซ้ึงเกียวกบัผลิตภณัฑท่ี์ผูแ้ทนเป็นผูข้ายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.71) ถดัมาคือ ผูแ้ทนตอ้งใช้

เอกสารท่ี ถูกตอ้ง ครบถว้น และสมบูรณ์เพื่อน าเสนอแก่ลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.66) ถดัมาคือ ผูแ้ทน

ตอ้งตอบค าถามท่ีเป็นประโยชน์และตรงประเด็นเพื่อเป็นการขจดัขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 

4.61) ถดัมาคือ ผูแ้ทนตอ้งทบทวนขอ้โตแ้ยง้เพื่อความเขา้ใจปัญหาท่ีตรงกนัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.56) ถดั

มาคือ ผูแ้ทนตอ้งสามารถรู้ถึงขอ้โตแ้ยง้ท่ีลูกคา้มีวา่เป็นขอ้โตแ้ยง้แบบใดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.54)ถ ัดมา

คือ ผูแ้ทนตอ้งทบทวนความเขา้ใจของลูกคา้หลงัจากตอบค าถามอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.53)  ถดัมาผูแ้ทน

ตอ้งขจดัขอ้โตแ้ยง้โดยการยอมรับขอ้โตแ้ยง้นั้นก่อนอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.41)  ถดัมาผูแ้ทนตอ้งสามารถ



แปลงคุณสมบติัท่ีมีอยูข่องผลิตภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.38)  ถดัมา

ลูกคา้มกัจะมีขอ้โตแยง้ท่ีลูกคา้มีความสงสัยหรือไม่เช่ือในผลิตภณัฑห์รือการบริการอยู่ในระดบัมาก (  = 4.11) 

ถดัมาลูกคา้มกัจะมีขอ้โตแยง้ท่ีลูกคา้พึงพอใจในผลิตภณัฑห์รือการบริการท่ีใช้อยูใ่นระดบัมาก (  = 4.11) ถดัมา

ลูกคา้มกัจะมีขอ้โตแยง้ท่ีลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้งของผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก (  = 4.05) สุดทา้ยคือ 

ลูกคา้มกัจะมีขอ้โตแยง้ท่ีลูกคา้ท่ีเป็นความจริงท่ีท าใหลู้กคา้ไม่พึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.02) ตามล าดบั 

ระดบัความเห็นดว้ยเก่ียวกบัทกัษะการปิดการขาย (Close Sales)โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 
4.44)  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูแ้ทนตอ้งทบทวนและจดบนัทึกรายการผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้สั่งทุกคร้ังก่อน
จบการท างานอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมาเป็นอนัดบัแรก (  = 4.64) รองลงมาคือ ผูแ้ทนตอ้งกล่าวเนน้ถึง
คุณประโยชน์ท่ีลูกคา้หรือผูป่้วยจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.56) ถดัมาคือ ผูแ้ทนตอ้ง
ทบทวนความเขา้ใจต่อคุณประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.50) ถดัมาคือ ลูกคา้มกัส่ง
สัญญาณการซ้ือเม่ือผูแ้ทนสามารถขจดัขอ้โตแ้ยง้ท่ีลูกคา้มีไดอ้ยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.47) ถดัมาคือ ผูแ้ทน
ตอ้งขอความคิดเห็นกบัลูกคา้ท่ีมีต่อคุณประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.30) สุดทา้ย
คือ ผูแ้ทนตอ้งขอค ามัน่สัญญาจากลูกคา้ไดต้ามวตัถุประสงคอ์ยูใ่นระดบัมาก (  = 4.14) ตามล าดบั 

ระดบัความเห็นดว้ยเก่ียวกบัทกัษะการวิเคราะห์การขาย (Sales Analysis)โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด (  = 4.49)  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูแ้ทนตอ้งสามารถน าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการท างานเพื่อน ามา
วางแผนในคร้ังถดัไปไดอ้ยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมาเป็นอนัดบัแรก (  = 4.62) รองลงมาคือ ผูแ้ทนตอ้งสามารถตั้ง
วตัถุประสงค ์ในคร้ังถดัไปไดอ้ยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.46) ถดัมาคือ ผูแ้ทนตอ้งสามารถวิเคราะห์ไดว้า่
เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.44) สุดทา้ยคือ ผูแ้ทนตอ้งสามารถวิเคราห์
จุดแขง็จุดอ่อนหลงัจากจบการท างานทุกคร้ังอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.43) ตามล าดบั 
ระดบัความเห็นดว้ยเก่ียวกบัดา้นพฤติกรรมและทศันคติ (Behavior & Attitude)โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(  = 4.55)  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มีทศันคติเชิงบวกต่องานขายของตวัเองอยู่ในระดบัมากท่ีสุดมาเป็น
อนัดบัแรก (  = 4.66) รองลงมาคือ ปรับตวัไดเ้ร็ว เอาชนะความยากล าบากได ้ลม้แลว้ลุกไดเ้ร็วอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด (  = 4.66) ถดัมาคือ พยายามสูง เช่ือว่าตวัเองท าได้อยู่ในระดับมากท่ีสุด (  = 4.64) ถดัมาคือ อดทนสูง 
พยายามท างานใหส้ าเร็จ ไม่วา่จะยากแค่ไหนอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.64) ถดัมาคือ สร้างสรรคส่ิ์งใหม่ มีแรง
ผลกดนั มีความสุขอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.62) ถดัมาคือ อยากเรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ ใจกวา้งรับฟัง รู้สึกดีท่ีได้
เรียนรู้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.62) ถดัมาคือ โฟกสัไปท่ีการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ “ท่ีน่าเช่ือถือ”อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด (  = 4.61)  ถดัมาคือ มีแรงจูงใจ และความกระตือรือร้น ต่อความทา้ทาย แสวงหาโอกาสอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด (  = 4.61) ถดัมาคือ กลา้ ไม่กลวัความลม้เหลว ใชศ้กัยภาพตนเองเต็มท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  



= 4.60) ถดัมาคือ มองเป้าหมายยอดขายเป็นเร่ืองทา้ทายอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.60) ถดัมาคือ พฒันาความรู้
ความสามารถของตวัเองอยู่เสมออยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.57) ถดัมาคือ รักในงานขายเป็นชีวิตจิตใจอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด (  = 4.55)  ถดัมาคือ คน้หาความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.54) ถดั
มาคือ มองหา “ลูกคา้ใหม่” ท่ีใช่อยู่ตลอดเวลาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.53)  ถดัมาคือ พยายามตอบขอ้โตแ้ยง้
กบัลูกคา้ใหดี้ทุกคร้ังในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.50) ถดัมาคือ ถามหาและมองหา “ผูมี้อ านาจตดัสินใจ” เสมออยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (  = 4.46)  ถดัมาคือ บริหารงานขายของตวัเองดว้ย Sales Pipeline อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 
4.42) สุดทา้ยคือ ถามลูกคา้เพื่อใหแ้นะน าเราไปขายท่ีอ่ืนต่ออยูใ่นระดบัมาก (  = 4.10) ตามล าดบั 
 
3. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงานรักษาความปลอดภัยกับสมรรถนะการ
ปฎิบัติงานของพนักงานรักษาความปลอดภัย เพ่ือเพิ่มคุณภาพการบริการส าหรับธุรกิจรักษาความปลอดภัยใน
เขตกรุงเทพและปริมณฑล  
ตารางท่ี 1 การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประสบการณ์การท างาน กบัพฤติกรรมการท างานและ
ทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 

ประสบการณ์การท างาน 
พฤติกรรมการท างานและทัศนคติของผู้แทนร้านขายยาในเขตต่างจังหวัด 

X  SD F Sig. 
นอ้ยกว่า 1 ปี 4.00 .00 

2.387 .038* 

1-5 ปี 4.60 .39 
6-10 ปี 4.53 .48 
11-20 ปี 4.53 .60 
21-30 ปี 4.63 .32 

31 ปีขึ้นไป 4.68 .38 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งประสบการณ์การท างาน กบัพฤติกรรมการท างานและทศันคติของ
ผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั ค่า F = 2.387 และค่า Sig. = .038* ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด
ไวท่ี้ 0.05 ดังนั้น จึงปฎิเสธสมมติฐานหลัก และสรุปได้ว่า ประสบการณ์การท างาน ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 

 

 



ตารางท่ี 2  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ (LSD) ประสบการณ์การท างาน  

ประสบการณ์การท างาน นอ้ยกวา่ 1 ปี 1-5 ปี 6-10 ปี 11-20 ปี 11-20 ปี 31 ปีขึ้นไป 
นอ้ยกวา่ 1 ปี  -.60* -.53* -.53* -.63* -.68* 

1-5 ปี .60*  .07 .08 -.03 -.08 
6-10 ปี .53* -.07  .01 -.10 -.15 

11-20 ปี .53* -.08 -.01  -.11 -.16 
21-30 ปี .63* .03 .10 .11  -.05 

31 ปีขึ้นไป .68* .08 .15 .16 .05  
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ประสบการณ์การท างาน ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการท างาน
และทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีประสบการณ์การท างาน นอ้ยกว่า 1 
ปี มีพฤติกรรมการท างานและทศันคตินอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 
ตารางท่ี 3  การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประเภทของบริษทัท่ีท างาน กบัพฤติกรรมการท างานและ
ทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 

ประเภทของบริษัทท่ี
ท างาน 

พฤติกรรมการท างานและทัศนคติของผู้แทนร้านขายยาในเขตต่างจังหวัด 

X  SD t Sig. 
บริษทัของคนไทย 4.54 .53 

2.387 .038* 
บริษทัขา้มชาติ 4.57 .40 

*มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
การทดสอบความแตกต่างระหว่างประเภทของบริษทัท่ีท างาน กบัพฤติกรรมการท างานและทศันคติ

ของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั ค่า F = 2.387และค่า Sig. = .038* ซ่ึงน้อยกว่าค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี
ก าหนดไวท่ี้ 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั และสรุปไดว้า่ ประเภทของบริษทัท่ีท างาน ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ตารางท่ี 4.4 การเปรียบเทียบความเข้าใจในทักษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจังหวดั กับ
พฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาในเขตต่างจงัหวดั 

ความเข้าใจในทักษะการขายของผู้แทนร้านขายยา  
พฤติกรรมการท างานและทัศนคติของผู้แทนร้านขายยา 

F Sig. 



1. ดา้นทกัษะการวางแผน  173.373 .000* 
2. ดา้นทกัษะการเปิดการขาย  119.030 .000* 
3. ดา้นทกัษะการคน้หาความตอ้งการ  92.015 .000* 
4. ดา้นทกัษะการขายคุณประโยชน์ตามความ

ตอ้งการของลูกคา้ 
81.728 .000* 

5. ดา้นทกัษะการปิดการขาย 66.622 .000* 
6. ดา้นทกัษะการวิเคราะห์การขาย 74.462 .000* 

ความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยา ดา้นทกัษะการวางแผน (Planning)  ดา้นทกัษะการ
เปิดการขาย (Opening) ด้านทักษะการค้นหาความต้องการ (Customers Requirement) ด้านทักษะการขาย
คุณประโยชน์ ตามความต้องการของลูกค้า (FAB) ด้านทักษะการปิดการขาย (Close Sales) ด้านทักษะการ
วิเคราะห์การขาย (Sales Analysis) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยา
ในเขตต่างจงัหวดัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 

สรุปและอภิปรายผล 
จากการศึกษา สามารถสรุปปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยาใน

เขตต่างจงัหวดั ไดด้งัน้ี 
ประสบการณ์การท างาน ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยา

ในเขตต่างจงัหวดัท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ จนัจีรา โสะประจิน (2553) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท างานของพนกังานผลิตช้ินส่วนยานยนต ์: กรณีศึกษา บริษทั 
ยานภณัฑจ์ ากดั (มหาชน) ระยะเวลาในการท างานท่ีนาน จะส่งผลท าให้พนกังานมีพฤติกรรมในการท างานท่ีดี 
เพราะการท่ีท างานมาเป็นระยะเวลานาน ท าให้มีความเช่ียวชาญในงานท่ีตนเองได้ปฎิบัติ ส่งผลให้มีความ
คล่องตวัในการท างานตามความเฉพาะทางไดสู้งมากกวา่ผูท่ี้มีประสบการณ์น้อย  

ประเภทของบริษทัท่ีท างาน ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขาย
ยาในเขตต่างจงัหวดัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงเป็นไปตามการศึกษาของธรรมรัตน์ อยู่พรต (2556) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ืองค่านิยมในการท างานท่ีส่งผลต่อการเป็นสมาชิกท่ีดีต่อองค์ของเจนเนอร์ชั่นต่างๆ ได้พบว่า 
ค่านิยมเป็นส่วนหน่ึงท่ีส่งผลไปสู่พฤติกรรมการท างาน โดยด้านท่ีท าให้ผูป้ฏิบติังานในบริษทัขา้มชาติ และ
บริษทัไทย แตกต่างกนัคือ ค่านิยมดา้นการให้ความส าคญักบังานมากกว่าการให้ความส าคญักบับุคคล ซ่ึงบริษทั
ต่างชาติมีค่านิยมในดา้นดงักล่าวสูง ซ่ึงเม่ือบุคคลอยูใ่นหน่วยงาน หรือส่ิงแวดลอ้มใดก็ตามจะปรับปรุงตนเองให้



สามารถเขา้กบัสภาพแวดลอ้มดงักล่าวได ้ท าให้พฤติกรรมการท างานของผูแ้ทนร้านยาท่ีอยู่ในบริษทัขา้มชาติมี
โอกาสท่ีจะมีพฤติกรรมท่ีดีดา้นการท างานมากกว่าผูท่ี้อยูใ่นบริษทัไทย เพราะค่านิยมดา้นการให้ความส าคญักบั
งานนัน่เอง 

ความเขา้ใจในทกัษะการขายของผูแ้ทนร้านขายยา ดา้นทกัษะการวางแผน (Planning)  ดา้นทกัษะการ
เปิดการขาย (Opening) ด้านทักษะการค้นหาความต้องการ (Customers Requirement) ด้านทักษะการขาย
คุณประโยชน์ ตามความต้องการของลูกค้า (FAB) ด้านทักษะการปิดการขาย (Close Sales) ด้านทักษะการ
วิเคราะห์การขาย (Sales Analysis) ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการท างานและทศันคติของผูแ้ทนร้านขายยา
ในเขตต่างจงัหวดัท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ จนัจีรา โสะประจิน (2553) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท างานของพนกังานผลิตช้ินส่วนยานยนต ์: กรณีศึกษา บริษทั 
ยานภณัฑจ์ ากดั (มหาชน) ระยะเวลาในการท างานท่ีนาน จะส่งผลท าให้พนกังานมีพฤติกรรมในการท างานท่ีดี 
เพราะการท่ีท างานมาเป็นระยะเวลานาน ท าให้มีความเช่ียวชาญในงานท่ีตนเองได้ปฎิบัติ ส่งผลให้มีคว าม
คล่องตวัในการท างานตามความเฉพาะทางไดสู้งมากกว่าผูท่ี้มีประสบการณ์น้อย และสอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ น่ิมนวน ทองแสน (2557) ท่ีท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานของพนกังานกลุ่ม
ธุรกิจผลิตเคร่ืองส าอางค์ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ท่ีพบว่า หากพนกังานมีความเช่ียวชาญในงานท่ีตนเองปฏิบติั 
เช่น การมีทกัษะในการท างานดา้นการขายเป็นเบ้ืองตน้ ในขณะท่ีไดท้ างานในต าแหน่งพนกังานขาย จะท าให้
สามารถปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดียิง่ขึ้น 

 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ควรจดัใหมี้การอบรมหรือใหค้วามรู้กบัพนกังานขายเป็นประจ า ในดา้นทกัษะการขายท่ีประกอบดว้ย 
ดา้นทกัษะการวางแผน (Planning)  ดา้นทกัษะการเปิดการขาย (Opening) ดา้นทกัษะการคน้หาความตอ้งการ 
(Customers Requirement) ดา้นทกัษะการขายคุณประโยชน์ ตามความตอ้งการของลูกคา้ (FAB) ดา้นทกัษะการ
ปิดการขาย (Close Sales) ด้านทกัษะการวิเคราะห์การขาย (Sales Analysis) เพื่อให้พนักงานมีพฤติกรรมการ
ท างานท่ีดี และท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด 
 2. ควรเลือกพนกังานท่ีมีทกัษะทางดา้นการขายท่ีสูง เพื่อให้สามารถปฏิบติังานไดดี้ หรือมีทศันคติท่ี ดี
ต่อการขายเป็นเบ้ืองตน้ ก่อนท่ีจะน ามาฝึกฝนเพิ่มเติมในองคก์รต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะในการศึกษา 
 ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรพิจารณาแนวทางการพฒันาพนกังาน เพื่อให้เป็นการพฒันาองคก์รได้อย่าง
เตม็ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น และศึกษาถึงความคาดหวงัของพนกังาน เพื่อใชพ้ฒันาแรงจูงในในการท างานต่อไป 
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