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บทคัดยอ 

การศึกษามีวัตถุประสงคการวิจัยหลักเพ่ือศึกษา (1) ระดับความสําเร็จจากแรง

ขับเคล่ือนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย (2) พัฒนาและ

ตรวจสอบความตรงของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคล่ือนการขายของพนักงานขายใน

อุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยคือ แบบสอบถาม ซ่ึงเก็บรวบรวม

ขอมูลจากกลุมตัวอยางพนักงานขายในอุตสาหกรรม อาหารแชแข็งไทย จํานวนท้ังส้ิน 1,005 

คน การวิเคราะหขอมูลใชคาสถิติอันไดแก การแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉล่ียเลขคณิต   

คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และเทคนิคการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง ในการ

สรุปผลการวิจัย ผลการวิจัยพบวา ตัวอยางพนักงานขายมีความคิดเห็นตอความสําเร็จจากแรง

ขับเคล่ือนการขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยในระดับมาก ( =3.98) โดยมีความ

คิดเห็นระดับมากในดานแรงบันดาลใจ บทบาทหนาท่ี และอาณาเขต แรงจูงใจการวัดผลสําเร็จ 

ทักษะความสามารถ กระบวนการขาย ความคาดหวัง และขอมูลเชิงลึกของลูกคาตามลําดับ 

ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคล่ือนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็ง

ไทยท่ีพัฒนาขึ้นมีความกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ ประกอบดวย 39 ตัวช้ีวัดจากท้ังหมด 

40 ตัวช้ีวัดจาก 8 องคประกอบ ซ่ึงในแตละองคประกอบตางมีความตรงเชิงเสมือน ท้ังน้ี

เน่ืองจากคาความเช่ือม่ันเชิงโครงสราง (Construct Reliability: c) (0.952) ตลอดจนคา

ความผันแปรของคาความเช่ือม่ันเชิงโครงสราง (Average Variance Extracted: v) (0.722) 

และใหคานํ้าหนักองคประกอบ ต้ังแต 0.30 ขึ้นไป (คาสัมบูรณ) ท่ีความสําคัญทางสถิติ 0.05 
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Abstract 

 The research aimed to explore 2 objectives ( 1)  to study the 

successful level of salesforce driver in Thailand’s Thai frozen food industry, (2) 

to study the development and content validity indicator of salesforce driver 

success in Thai frozen food industry.  The questionnaire was used to analyse 

the data from a sample of 1,005 respondents’  salesforce in Thailand’ s Thai 

frozen food industry.  The statistical tool value were frequency distribution, 

percentage arithmetic mean, standard deviation and the secondary order 

confirmatory factor analysis for research conclusion. The research results found 

that the samples’ salesforce responded with opinion toward successful drivers 

in Thai frozen food industry was at high level ( = 3.98) in the following factors: 

inspiration, role and sales territory, motivation, success evaluation, skill and 

capability, sale process, expectation and customer insight respectively.  The 

developed indicators from salesforces drivers in Thai frozen food industry was 

created consistently with empirical data consisting of 39 indicators out of 40 

indicators on 8 components.  Each component had convergent validity 

including the value of construct reliability ( c) was 0.952 including the value of 

average variance extracted ( c) was 0.722 and value of factor loading was over 

0.30 at statistically significance 0.05. 

[Thammasat Journal, Volume 37 No. 3, 2018] 

Keywords:  Successful Indicator, Sales Indicator, Frozen Food Industry, 

Salesforce 



วารสารธรรมศาสตร  63 

 

บทนํา 

 ปจจุบันภาคธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจอาหารแชแข็งไทยท่ีสามารถอยูรอดไดน้ัน จําเปนตองมี

การบริหารจัดการภายในองคกรธุรกิจใหมีประสิทธิภาพท้ังในดานการบริหาร การตลาด การเงิน 

การขาย บุคลากร ฯลฯ โดยตองสอดคลองกับสภาพการแขงขันท่ีสูงข้ึน (ณรงควิทย แสนทอง, 

2557) ซึ่งปจจัยหน่ึงท่ีสําคัญท่ีจะทําใหองคกรธุรกิจมีประสิทธิภาพหรือ ประสบความสําเร็จน้ันก็คือ 

พนักงานทุกคนโดยเฉพาะอยางยิ่งพนักงานขายซึ่งเปนทรัพยากรมนุษยท่ีสําคัญขององคกรธุรกิจ

ดานการขายและดานการตลาด หากตองทําใหพนักงานขายในองคกรธุรกิจใหมีประสิทธิภาพเพ่ือให

งานขายไดประสบความสําเร็จลุลวงดวยดีจะตองใชเทคนิควิธีการศึกษาประเมินความสําเร็จของ

พนักงานขายภายในองคกรธุรกิจอาหารแชแข็งไทย โดยอาศัยตัวช้ีวัดความสําเร็จ (Key Success 

Factors) จากการปฏิบัติงานขายสามารถวัดจากบทบาทหนาท่ี และอาณาเขต (Role and 

Territory) (Galina & Ekaterina, 2015; Agnihotri et al., 2017) ทักษะและความสามารถ (Skill 

and Capability) (Davidson, 2017) ขอมูลเชิงลึกของลูกคา (Customer Insight) (Gamble & 

Xu, 2017) กระบวนการขาย (Sale Process) (Liu et al., 2015) แรงบันดาลใจ (Inspiration) 

(Zolthers et al., 2004) แรงจู งใจ (Motivation) (Furnham et al., 2016) ความคาดห วัง 

(Expectation) (Koch, 2016) รวมถึงการวัดผลสําเร็จ (Success Measure) (Kumar & Shah, 

2009) และในการปฏิบัติตามหนาท่ีขายไดอยางมีความสุขไปกับงาน มีความตั้งใจในการทํางานให

ออกมาอยางมีประสิทธิภาพและประสบผลสําเร็จ (มนูญ วงศนารี, 2554)  

การทบทวนวรรณกรรม 

 การศึกษาแรงขับเคลื่อนหรือแรงจูงใจของพนักงานขายในอุตสาหกรรมน้ีไดทบทวน

วรรณกรรมในอดีตถึงปจจุบันเพ่ือใหเขาใจการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีซึ่งไดสงผลตอการขาย       

โดยพนักงานขายในอุตสาหกรรมแชแข็งไทยในบริบทการปรับตัวและสรางแรงจูงใจโดยยอมรับ

ระดับเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งใหสามารถนํามาใชในกระบวนการขายตั้งแต

วิเคราะหขอมูลลูกคา การวางแผนผลิตภัณฑ และการเขาพบลูกคา การสาธิต การแกปญหา และ

การปดการขายและการบริการหลังการขายโดยไมปดก้ันการใชเทคโนโลยีในการขาย 

 การเปลี่ยนแปลงการจัดจําหนายจากแบบดั้งเดิมสูระบบโมเดิรนเทรด ยอมถือวาเปนจุด

เปลี่ยนและสงเสริมบทบาทหรือลดบทบาทของพนักงานขายหรือตัวแทนขายเน่ืองจากการ

เปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี การซื้อขายผานอินเทอรเน็ต ซึ่งเริ่มนิยม Kotler & Keller (2012) เคย

ใหสัมภาษณกรณีถูกถามวา “ทีมงานขายเปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีลาสมัยหรือไม ตามแนวคิด

ของคอตเลอรแลวถือวาเปนเครื่องมือการตลาดท่ีแพงท่ีสุดตางหาก” ความสําคัญขององคกรธุรกิจ

ดานการขายตองสรางบทบาทการขายสะทอนใหเห็นถึงวัตถุประสงคการขาย เปาขาย จุดแข็งและ
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จุดออนของพนักงานขาย (DiModica, 2017)นอกจากน้ีความสัมพันธระหวางพนักงานขายและ

ลูกคา โดยเนนลูกคาเปนสําคัญ (Kosuge & Takahashi, 2016) Roy et al. (2014) นอกจากน้ี

ความคาดหวังและความรับผิดชอบการขายตองศึกษาทําความเขาใจในมุมมองของผูบริโภค ลูกคา 

และพนักงาน (Lyer et al., 2017)  

 สําหรับการพัฒนาทักษะการขายอยางมีประสิทธิผลมีความสําคัญตอผูบริหารงานขายใน

การกําหนดช้ินงาน เชน โควตาการขายเพราะความสามารถประเภทน้ีเหมาะกับการเผชิญหนากับ

บุคคล (Davidson, 2017) ทักษะทางสังคมและพฤติกรรมของพนักงานขายรวมถึงลักษณะ

ความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพและการปฏิบัติงานไดถูกนํามาประยุกตใชในงานขายสําหรับองคกร

ธุรกิจเพ่ือผลสัมฤทธ์ิยอดขาย (Andreas et al., 2017) ปรับปรุงความพอใจใหกับลูกคาและขอมูล

เชิงลึกลูกคา (Charoensukmongkol & Sasatanun, 2017) งานวิจัยของ Ooi & Pundurasi 

(2013) ไดสํารวจการประยุกตใชหลักการสําคัญในการกําหนดกลยุทธการขายในกระบวนการขาย

ในปจจุบันและผนวกกับการสรางสายสัมพันธกับลูกคา ความสัมพันธระหวางธุรกิจตอธุรกิจ (B2B) 

ผานพนักงานขายสงผลตอขอมูลเชิงกลยุทธหากนําประยุกตใชไดถูกตองทําใหผูบริหารสามารถ

ขยายตลาดหรือสรางตลาดใหม ท้ังน้ีการเพ่ิมกําไรระยะยาวและการเติบโตอยางยั่งยืน งานวิจัยโดย 

Barrette (2012) ไดศึกษา B2B สัมพันธโดยใชกรณีศึกษาจากการเลาเรื่องจริงชวยใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จ เหตุผลท่ีองคกรธุรกิจตางพบวายอดขายเพ่ิมข้ึนอยางตอเน่ือง (Palmatier et al., 

2007) เกิดจากการตัดสินใจและความคาดหวังระหวางกระบวนการขาย (Ulaga & Reinartz, 

2011) ความสําเร็จในการขายในยุคเศรษฐกิจตกต่ําทําใหพฤติกรรมลูกคาใชจายเงินหลากหลาย

รูปแบบตอการใชจายในชีวิตประจําวัน (Savage, 2017) 

 Kozak (2016) ไดอธิบายถึงแรงบันดาลใจในอาชีพการขายสามารถรูสึกถึงการมีตัวตนใน

สังคมโลก ความสามารถนับเปนสิ่งดีหากใชไดถูกตองในชีวิตและหนาท่ีการงาน (Hedges, 2017) 

Bodla & Naeem (2014) ไดศึกษาแรงจูงใจภายในตอการปฏิบัติงานขายสรางสรรค สามารถสราง

ผลตอบแทนท้ังยอดขายและกําไรตอองคกรธุรกิจ (Mullins et al., 2014)สอดคลองกับความ

ตองการของลูกคา (Hall et al., 2015) แต Huggins et al. (2016) ไดศึกษาแรงจูงใจในงานและ         

การปฏิบัติงานขายสามารถเปลี่ยนแปลงสวนแบงการตลาดและกําไร Kumar et al. (2014) สราง

ความสัมพันธกับลูกคาและเก็บขอมูลการแขงขัน (Hughes et al., 2013) และการศึกษาลักษณะ

พนักงานขายท่ีดีตอองคกรธุรกิจ (Ahearne et al., 2010) ตอการปฏิบัติงานขายในอนาคตท้ังน้ี

คุณคาในอนาคตของพนักงานขายท้ังน้ีอาจวัดไดจากคุณคาลูกคาเปนตัวช้ีวัด (Kumar & Shah, 

2009) 
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กรอบแนวคิดในการวิจัยและสมมติฐานการวิจัย 

 จากการทบทวนวรรณกรรมจากแนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวของตาง ๆ เปนการยืนยัน

ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย 

จํานวนท้ังสิ้น 40 ตัวช้ีวัด จาก 8 องคประกอบ คือ สามารถกําหนดในรูปกรอบแนวคิดการวิจัย     

ดังภาพท่ี 1  

องคประกอบที่ 1 

บทบาทหนาทีแ่ละอาณาเขต (Role and Territory) 

ประกอบดวย 5 ตัวชีว้ัด 

องคประกอบที่ 2 

ทักษะและความสามารถ (Skill and Capability) 

ประกอบดวย 5 ตัวชีว้ัด 

องคประกอบที่ 3 

ขอมูลเชิงลึกของลูกคา (Customer Insight) 

ประกอบดวย 5 ตัวชีว้ัด 

องคประกอบที่ 4 

กระบวนการขาย (Sale Process) 

ประกอบดวย 6 ตัวชีว้ัด 

องคประกอบที่ 5 

แรงบันดาลใจ (Inspiration) 

ประกอบดวย 4 ตัวชีว้ัด 

องคประกอบที่ 6 

แรงจูงใจ (Motivation) 

ประกอบดวย 5 ตัวชีว้ัด 

องคประกอบที่ 7 

ความคาดหวัง (Expectation) 

ประกอบดวย 5 ตัวชีว้ัด 

องคประกอบที่ 8 

การวัดผลสําเร็จ (Success Measure) 

ประกอบดวย 5 ตัวชีว้ัด 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 

 

ตัวชี้วัดความสําเร็จจาก 

แรงขับเคล่ือนการขายของ 

พนักงานขายในอุตสาหกรรม 

อาหารแชแข็งไทย 
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ระเบียบวิธีวิจัย 

 ประเภทการวิจัย เปนการวิจัยเชิงสํารวจและพัฒนา (Survey and Development 

Research) โดยอาศัยแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเพ่ือสํารวจ

ขอมูล และพัฒนาดวยเทคนิคการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง (Secondary Order 

Confirmatory Factor Analysis) 

 ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ ธุรกิจในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยป 

พ.ศ.2559 มีจํานวนท้ังสิ้น 423 แหง (กระทรวงพาณิชย, 2560) คํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางโดย

ใชสูตรของ Thomson (1992) เน่ืองจากทราบตัวเลขประชากรท่ีชัดเจน ขนาดกลุมตัวอยางท่ี

เหมาะสมในการวิจัยควรอยางนอย 201 ตัวอยาง  

 ในการคัดเลือกกลุมตัวอยางท่ีศึกษาไดใชวิธีการสุมตัวอยางหลายข้ันตอน (Multi-stage 

Sampling) (Cochran, 1977) ดังน้ี ข้ันตอนท่ี 1 การสุมตัวอยางแบบอาศัยความนาจะเปน 

(Probability Sampling) ด วย วิ ธี ก า รสุ ม ตั วอ ย า งแบ บ แ บ ง ช้ั น ภู มิ  (Stratified Random 

Sampling) โดยจําแนกตามทําเลท่ีตั้งของธุรกิจอาหารแชแข็งท่ีจดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจ

การคา (2559) แบงออกเปน 6 กลุม ไดแก กรุงเทพมหานคร ภาคกลาง ภาคตะวันออก ภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือ และภาคใต และข้ันตอนท่ี 2 การสุมตัวอยางแบบไมอาศัยหลัก

ความนาจะเปน (Non-probability Sampling) ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota 

Sampling) โดยแตละประเภทธุรกิจในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย สุมเลือกตัวอยางเฉพาะ

ธุรกิจท่ีใหความรวมมือในการใหขอมูลโดยสอบถามจากพนักงานฝายขายของสถานประกอบการ

แหงละ 5 ราย รวมขนาดตัวอยางท้ังสิ้น 1,005 ราย (201 แหง แหงละ 5 ราย) ท้ังน้ีขนาดตัวอยาง

ท่ีศึกษาจํานวนท้ังสิ้น 1,005 ตัวอยางมีความเพียงพอเน่ืองจากขนาดตัวอยางท่ีเหมาะสมสําหรับการ

วิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ดวยวิธี Maximum 

Likelihood Estimation: MLE) ควรอย างน อย  15 -20 เท าของจํ านวนตั วแปรสั งเกตได 

(Observed or Manifest Variables) (มนตรี พิรยิะกุล, 2553) ซึ่งในท่ีน้ีมี 40 ตัวช้ีวัด ดังน้ันขนาด

ตัวอยางท่ีเหมาะสมควรอยางนอย 600-800 ตัวอยาง 

 โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากธุรกิจในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยป พ.ศ.2559 ตามบัญชี

รายช่ือสถานประกอบการท่ีมีอยูแหงละ 5 ฉบับ โดยจะใหเฉพาะพนักงานฝายขายขององคกรเปนผู

กรอกแบบสอบถามในชวงเดือนมกราคม พ.ศ.2561 จนถึงเดือนเมษายน พ.ศ.2561 ใชระยะเวลา

ท้ังสิ้น 3 เดือน  

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดวยคําถามปลาย

ปด (Close-ended Questions) และปลายเปด (Open-ended Questions) โดยใหผูตอบกรอก
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แบบสอบถามดวยตนเอง (Self-administered Questionnaire) ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี สวนท่ี 

1 ขอมูลท่ัวไปของพนักงานขาย ลักษณะของคําถามเปนแบบระบุรายการ (Check List) และสวนท่ี 

2 ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย 

ซึ่งลักษณะของคําถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Rating Scale) แบบลิเคอรท 

(Likert) (นอยท่ีสุดได 1.00-1.80 คะแนน, นอยได 1.81-2.60 คะแนน, ปานกลางได 2.61-3.40 

คะแนน, มากได 3.41-4.20 คะแนน และมากท่ีสุดได 4.21-5.00 คะแนน) โดยการแปลความแตละ

ระดับจะใชอันตรภาคช้ันชวงความกวางเทากับ 0.80 (ชูใจ คูหารัตนไชย, 2542) 

 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ดังน้ี 

 การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) จากผูเช่ียวชาญจํานวนท้ังสิ้น 5 

ท าน ((1) สมาคมอาหารแช เยือกแข็งไทย (Thai Frozen Foods Association: TFFA) (2) 

กระทรวงพาณิชย (สํานักนโยบายและยุทธศาสตร) (3) สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม (สสว.) (4) สมาพันธเอสเอ็มอีไทย (The Federation Thai SME) และ (5) สํานักงาน

นวัตกรรมแหงชาติ (องคการมหาชน)) โดยการใชคาดัชนีความสอดคลองระหวางเน้ือหาในขอ

คําถามกับวัตถุประสงคท่ีตั้งไว (Item Objective Congruence Index: IOC) 

 การวิเคราะหขอมูล โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS version 14.0 และ AMOS 

version 6.0 ในการวิเคราะห ดังน้ี 

1. วิเคราะหขอมูลท่ัวไปของพนักงานขาย ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการ

ขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย ดวยการแจกแจงความถ่ี คารอยละ 

คาเฉลี่ยเลขคณิต คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานคาความเบ และคาความโดง  

2. วิเคราะหเพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความตรงของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรง

ขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยดวยการวิเคราะห

องคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ซึ่งเปนการประเมินผลความ

ถูกตองของโมเดล โดยประเมิน 2 สวน คือ (1) ประเมินความกลมกลืนของโมเดลกับขอมูลเชิง

ประจักษในภาพรวม (Overall Model Fit Measure) ไดแก คาสถิติไค-สแควร ดัชนีบงบอกความ

กลมกลืน ดัชนีอารเอ็มเอสอีเอ และคาอารเอ็มอาร (2) ประเมินความกลมกลืนของผลลัพธใน

สวนประกอบท่ีสําคัญของโมเดล (Component Fit Measure) ไดแก คาความคลาดเคลื่อน

มาตรฐาน และสหสัมพันธพหุคูณกําลังสอง (นงลักษณ วิรัชชัย, 2542) โดยการประเมินในสวนน้ีจะ

นําไปสูการพัฒนาตัวช้ีวัดเพ่ือนําไปกําหนดเกณฑมาตรฐาน  
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ผลการศึกษา 

 ขอมูลท่ัวไปของพนักงานขายพบวา กลุมตัวอยางพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแช

แข็งไทยจํานวนท้ังสิ้น 1,005 ราย โดยสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 67.8 ลักษณะท่ีพบ

มากท่ีสุดคือ อายุ 26-30 ป คิดเปนรอยละ 28.5 สถานภาพโสด รอยละ 70.1 จบการศึกษาใน

ระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 62.3 ทํางานในตําแหนงพนักงานขาย คิดเปนรอยละ 72.3 

ประสบการณงานขายไมเกิน 5 ป คิดเปนรอยละ 56.4 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-25,000 

บาท   คิดเปนรอยละ 36.6 ตามลําดับ 

 วัตถุประสงคการวิจัยท่ี 1 เพ่ือศึกษาระดับความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของ

พนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย 

 ระดับความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรรมอาหาร     

แชแข็งไทย พบวากลุมตัวอยางพนักงานมีความคิดเห็นตอความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายใน

อุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยในระดับมาก ( =3.98) โดยมีความคิดเห็นระดับมากในดานแรง

บันดาลใจ ( =4.14) บทบาทหนาท่ีและอาณาเขต ( =4.12) แรงจูงใจ ( =4.06) การวัดผล

สําเร็จ ( =4.01) ทักษะความสามารถ ( =3.99) กระบวนการขาย ( =3.93) ความคาดหวัง   

( =3.86) และขอมูลเชิงลึกของลูกคา ( =3.72) ตามลําดับ  

 วัตถุประสงคการวิจัยท่ี 2 เพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความตรงของตัวชี้วัดความสําเร็จ

จากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย 

 ความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงาน

ขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย (SF) มีคาไมนอยกวา 0.30 (คาสัมบูรณ) ซึ่งตางเปนขอตกลง

เบ้ืองตนกอนนําขอมูลไปวิเคราะห (นงลักษณ วิรัชชัย, 2542) อีกท้ังคา Kaiser-Meyer-Olkin 

(KMO) มากกวา 0.50 และ Bartlett's Test of Sphericity มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (กัลยา      

วานิชยบัญชา, 2546) แสดงใหเห็นวาตัวแปรตางๆ มีความเหมาะสมสําหรับนําไปใชในการวิเคราะห

องคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA)  

 การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ของตัวช้ีวัด

ความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย โดยการ

ประเมินความกลมกลืนของโมเดลแบบขอมูลเชิงประจักษในภาพรวม (Overall Model Fit 

Measure) และประเมินความกลมกลืนของผลลัพธในส วนประกอบท่ีสําคัญของโมเดล 

(Component Fit Measure) 
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 การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ในครั้งน้ี

เปนการวิเคราะหขององคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง (Secondary Order Confirmatory 

Factor Analysis) ของตัวช้ีวัดความสําเร็จจาก แรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายใน

อุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยท่ีไดจากการทบทวนแนวคิดและงานวิจัยท่ีเก่ียวของท้ังในและ

ตางประเทศเปนการยืนยันตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายใน

อุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยมีจํานวนท้ังสิ้น 40 ตัวช้ีวัดจาก 8 องคประกอบ ซึ่งสามารถเขียนอยู

ในรูปโมเดลองคประกอบดวยโปรแกรมสําเร็จรูป AMOS version 6.0 ดังภาพท่ี 2 
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 χ2 = 1,854.073, df = 713, GFI = 0.969, RMR= 0.046, RMSEA = 0.043 

ภาพประกอบ 2 ผลการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันของโมเดลองคประกอบของตัวช้ีวัด

ความสําเร็จ 
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จากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย 

 จากภาพท่ี 2 พบวา โมเดลองคประกอบของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขาย

ของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยท่ีพัฒนาข้ึนมีความกลมกลืนกับขอมูลเชิง

ประจักษ ดังตารางท่ี 1 

ตาราง 1 แสดงคาสถิติประเมินความกลมกลืนของโมเดลกับขอมูลเชิงประจักษ 

ดัชน ี เกณฑ คาสถิติท่ีไดจากการวิเคราะห 

χ2/df <3 2.600 

GFI ≥0.90 0.969 

AGFI ≥0.90 0.935 

NFI ≥0.90 0.978 

IFI ≥0.90 0.974 

CFI ≥0.90 0.971 

RMR <0.05 0.046 

RMSEA <0.05 0.043 

สรุปผานเกณฑ โมเดลท่ีไดมีความกลมกลืนกับขอมลูเชิงประจักษ 

 เมื่อนําผลการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) 

ของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็ง

ไทย มาพิจารณาแยกสวนของโมเดลเพ่ือประเมินความกลมกลืนของผลลัพธในสวนประกอบท่ี

สําคัญของโมเดล (Component Fit Measure) พบวาโมเดลองคประกอบของตัวช้ีวัดความสําเร็จ

จากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย มีคานํ้าหนัก

องคประกอบ (Factor Loading) ขององคประกอบท้ัง 8 มีคาเปนบวก โดยองคประกอบท่ี 3 ขอมูล

เชิงลึกของลูกคา (CI) มีความสําคัญมากท่ีสุด (Factor Loading = 0.991) และมีความผันแปร

รวมกันกับความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขาย รอยละ 98.2 อีกท้ังยังใหคาความเช่ือมั่นเชิง

โครงสราง (Construct Reliability: c) ของความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงาน

ขายในตลาดอาหารสําเร็จรูปแชเเข็งเทากับ 0.952 ตลอดจนคาความผันแปรของคาความเช่ือมั่นเชิง

โครงสรางซึ่งเปนคาเฉลี่ยของการผันแปรท่ีสกัดได (Average Variance Extracted: v) เทากับ 

0.722 ดังตารางท่ี 2 
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ตาราง 2 ผลของโมเดลองคประกอบตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงาน

ขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยจากวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน  

องคประกอบของตัวชี้วัดความสาํเร็จจาก น้ําหนักองคประกอบ (λ) R2 

แรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขาย (SF) b S.E. Beta  

องคประกอบท่ี 1 บทบาทหนาท่ี และอาณาเขต 

(RT) 
1.779 0.470 0.985 0.970 

องคประกอบท่ี 2 ทักษะความสามารถ (SC) 2.540 0.586 0.959 0.919 

องคประกอบท่ี 3 ขอมูลเชิงลึกของลูกคา (CI)  3.699 0.842 0.991 0.982 

องคประกอบท่ี 4 กระบวนการขาย (SP) 2.224 0.543 0.921 0.848 

องคประกอบท่ี 5 แรงบันดาลใจ (I) 3.506 0.774 0.924 0.854 

องคประกอบท่ี 6 แรงจูงใจ (M) 2.722 0.644 0.780 0.608 

องคประกอบท่ี 7 ความคาดหวัง (Ex)  1.974 0.489 0.529 0.280 

องคประกอบท่ี 8 การวัดผลสําเร็จ (SM)  1.000  0.559 0.312 

ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขาย c = 0.952, v = 0.722 

บทสรุปและอภิปรายผล 

 การศึกษาวิจัยไดผลสรุปเพ่ือการอภิปรายผลตามวัตถุประสงค ดังน้ี 

 ขอมูลท่ัวไปของพนักงานขายพบวา กลุมตัวอยางพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแช

แข็งไทยจํานวนท้ังสิ้น 1,005 ราย โดยสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 67.8 ลักษณะท่ีพบ

มากท่ีสุดคือ อายุ 26-30 ป คิดเปนรอยละ 28.5 สถานภาพโสด รอยละ 70.1 จบการศึกษาใน

ระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 62.3 ทํางานในตําแหนงพนักงานขาย คิดเปนรอยละ 72.3 

ประสบการณงานขายไมเกิน 5 ป คิดเปนรอยละ 56.4 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-25,000 

บาท   คิดเปนรอยละ 36.6 ตามลําดับ 

 วัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 1 เพ่ือศึกษาระดับความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของ

พนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย พบวากลุมตัวอยางพนักงานมีความคิดเห็นตอ

ความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยในระดับมาก ( =3.98) 

โดยมีความคิดเห็นระดับมากในดานแรงบันดาลใจ ( =4.14) บทบาทหนาท่ี และอาณาเขต           

( =4.12) แรงจูงใจ ( =4.06) การวัดผลสําเร็จ ( =4.01) ทักษะความสามารถ ( =3.99) 

กระบวนการขาย ( =3.93) ความคาดหวัง ( =3.86) และขอมูลเชิงลึกของลูกคา ( =3.72) 
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ตามลําดับ โดยรวมอยูในระดับมากสอดคลองกับงานวิจัยของ Perreault & McCarthy (2005); 

Scott (2009); Kotler & Keller, (2012) ท่ีวาการคัดเลือกผลิตภัณฑ ท่ีตรงใจผูบริโภคหรือ

กลุมเปาหมาย จัดจําหนายดานเวลาและปริมาณและตนทุนตรงตอความตองการของผูบริโภค 

ดังน้ันจึงตองใกลชิดลูกคา (Mohsen et al., 2011) 

 วัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 2 เพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความตรงของตัวช้ีวัดความสําเร็จ

จากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยท่ีพัฒนาข้ึนมีความ

กลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ เน่ืองจากความกลมกลืนของโมเดลในภาพรวม (Overall Model 

Fit Measure) พบวาสัดสวนคาสถิติไคสแควร/คาช้ันแหงความเปนอิสระ (χ2/df) มีคาเทากับ 

2.600 ซึ่งผานเกณฑท่ีกําหนดไวคือนอยกวา 3 เมื่อพิจารณาดัชนีกลุมท่ีกําหนดไวท่ีระดับมากกวา

หรือเทากับ 0.90 พบวาดัชนีทุกตัวไดแก GFI=0.969, AGFI=0.935, NFI=0.978, IFI=0.974, 

CFI=0.971 ผานเกณฑสวนดัชนีท่ีกําหนดไวท่ีระดับนอยกวา 0.05 พบวาดัชนี RMR= 0.046 และ 

RMSEA= 0.043 ผานเกณฑท่ีกําหนดไวเชนเดียวกัน จึงยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีวา “โมเดล

องคประกอบของตัวชี้ วัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายใน

อุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทยท่ีพัฒนาขึ้นมีความกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ” ซึ่ง

ประกอบดวย 39 ตัวช้ีวัดจากท้ังหมด 40 ตัวช้ีวัดใน 8 องคประกอบ อันไดแก องคประกอบท่ี 1 

บทบาทหนาท่ีและอาณาเขต (Role and Territory) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 2 ทักษะ

ความสามารถ (Skill and Capability) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 3 ขอมูลเชิงลึกของลูกคา 

(Customer Insight) จํานวน 4 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 4 กระบวนการขาย (Sale Process) 

จํานวน 6 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 5 แรงบันดาลใจ (Inspiration) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 

6 แรงจูงใจ (Motivation) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 7 ความคาดหวัง (Expectation) 

จํานวน 5 ตัวช้ีวัด และองคประกอบท่ี 8 การวัดผลสําเร็จ (Success Measure) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด 

ตามลําดับ ท้ังน้ีเน่ืองจากคานํ้าหนักองคประกอบ (Factor Loading) ผานเกณฑตั้งแต 0.30 ข้ึนไป 

(Kline, 1994) มีเพียงตัวช้ีวัดเดียวคือ ตัวช้ีวัดท่ี 4 ความคุมคาดานคุณคาทางโภชนาการเมื่อเทียบ

กับคาใชจายในการซื้อของลูกคา (CI4) ขององคประกอบท่ี 3 ขอมูลเชิงลึกของลูกคา (Customer 

Insight) สอดคลองกับงานวิจัย Euromonitor International (2014) ท่ีวาผลลบตอการเติบโต

อุตสาหกรรมน้ีคือความไมมั่นใจตอสุขอนามัยและความปลอดภัยดานอาหารไทย เฉพาะตรารับรอง

มาตรฐานจากหนายงานรัฐบาลหรือเอกชนท่ีเช่ือถือได โดยมีคานํ้าหนักองคประกอบ (Factor 

Loading) เทากับ 0.215 ไดถูกตัดท้ิงเน่ืองจากคานํ้าหนักองคประกอบ (Factor Loading) ไมผาน

เกณฑตั้งแต 0.30 ข้ึนไปน่ันเอง 

 อีกท้ังโมเดลองคประกอบของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงาน

ข าย ใน อุ ต ส าห ก ร ร ม อ าห า รแ ช แ ข็ ง ไท ย ท่ี พั ฒ น า ข้ึ น ต า งมี ค ว าม ต ร ง เ ชิ ง เส มื อ น                         
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(Convergent Validity) ท้ังน้ีเน่ืองจากคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสราง (Construct Reliability: c) 

ของความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายอยูระหวาง 0.622 ถึง 0.803 โดยรวมเทากับ 0.952 ซึ่ง

ผานเกณฑคือมากกวา 0.60 (Hair et al., 2010) ตลอดจนคาความผันแปรของคาความเช่ือมั่นเชิง

โครงสราง ซึ่งเปนคาเฉลี่ยของการผันแปรท่ีสกัดได (Average Variance Extracted: v) ของ

ความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายระหวาง 0.265 ถึง 0.488 โดยรวมเทากับ 0.722 ซึ่งโดยสวน

ใหญจะไมผานเกณฑมากกวา 0.50 ก็ตาม Hatcher (1994) ไดกลาววาบอยครั้งท่ีคาความผันแปร

ของคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสรางซึ่งเปนคาเฉลี่ยของการผันแปรท่ีสกัดไดจะมีคาต่ํากวา 0.50 เมื่อ

เปนเชนน้ีใหพิจารณาท่ีคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสรางซึ่งควรมากกวา 0.60 และคานํ้าหนัก

องคประกอบ (Factor Loading) ซึ่งควรมีคาตั้งแต 0.30 ข้ึนไป (คาสัมบูรณ)  

ขอเสนอแนะ 

1. การวิจัยพบวาปจจัยแรงขับเคลื่อนพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็งไทย

สามารถเขียนเปนรูปแบบคือ ขอมูลเชิงลึกของลูกคาบทบาทหนาท่ีและอาณาเขต 

ทักษะความสามารถแรงบันดาลใจกระบวนการขายแรงจูงใจการ

วัดความสําเร็จ ความคาดหวัง ดังน้ันผูประกอบการ ผูบริหาร พนักงานขาย และนักวิชาการ

สามารถนํามาประยุกตใชใหเหมาะสมท้ังในดานการกําหนดกลยุทธกลวิธีการขายและการฝกอบรม 

2. การศึกษาพบวาองคประกอบท่ี 3 ขอมูลเชิงลึกของลูกคาซึ่งเปนผลสรุปวาเปน

ประเด็นสําคัญท่ีสุดในดานความคุมคา ดานคุณคาโภชนาการเมื่อเปรียบเทียบกับคาใชจายในการซือ้

เปนประเด็นท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีตองศึกษาในรายละเอียดทุกข้ันตอนของการผลิตสินคา การนําเสนอ 

และการสงมอบคุณคาดังกลาวเพ่ือตอบโจทยดานความจําเปนและความตองการของลูกคา 

3. นอกจากน้ียังพบวาปจจัยทักษะความสามารถในประเด็นการใหอํานาจการตัดสินใจ

ทีมงานขายในบริษัทและทักษะความสามารถในประเด็นการอบรมพนักงานในบริษัทใหเกิดทักษะมี

ความรู ความสามารถในการนําเสนอสนิคาพรอมตอบขอซักถามจึงควรศึกษาเขาใจความจําเปนและ

ความตองการของพนักงานขายในอุตสาหกรรมอาหารแชแข็ง 

4. ทักษะความสามารถในดานการมอบอํานาจการตัดสินใจทีมงานขายในบริษัทเปน

ปจจัยรองสําคัญ ดังน้ันการทํางานเปนทีมยอมสงผลรวมตอภาพลักษณ ประสิทธิภาพในการทํางาน

ขายและผลตอบแทนจากการขายแทนท่ีจะทํางานเดี่ยว 
5. การอบรมพนักงานขายใหมีทักษะความรูความสามารถในการสาธิตสินคาพรอมขอ

ซักถามจึงควรเจาะลึกในรายละเอียดเพ่ือกําหนดข้ันตอนความสําคัญและความตองการของ

พนักงานขายและบริษัทในการอบรม 
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 สําหรับขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรนํารูปแบบองคประกอบเก่ียวกับดัชนีช้ีวัดการขับเคลื่อนพนักงานขายไปใชกับ

อุตสาหกรรมอ่ืนท่ีสําคัญตอประเทศไทยเพ่ือเพ่ิมยอดขายและลดตนทุนสืบเน่ืองจากสามารถเขาใจ

จุดแข็งจุดออนโอกาสทางการตลาดและอุปสรรคท้ังปวงในการขาย 

2. การวิจัยในโอกาสตอไปควรศึกษาเจาะลึกถึงประเภทอาหารแชแข็งในรูปแบบการ

สรางคุณคาหรือการรับรูคุณคาโภชนาการเมื่อเปรียบเทียบกับสินคาคูแขงหรือสินคาทดแทนท่ีกลุม

ลูกคา กลุมผูใหญทํางาน กลุมผูสูงอายุ และกลุมเด็กวัยรุน เปนตน เพราะเปนประเด็นสําคัญท่ี

พนักงานขายใหความสําคัญอันเน่ืองจากขอมูลท่ีไดรับจากกลุมลูกคาท้ังธุรกิจตอธุรกิจ และธุรกิจกับ

ลูกคา 

3. การวิจัยสามารถขยายกรอบตัวอยางไปสูการศึกษาในกลุมประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน (AEC) หรือกลุมประเทศ CLMV หรือระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก (EEC) ซึ่งการ

วิจัยสามารถเห็นโอกาสความเปนไปไดของการแขงขันในกลุมคลัสเตอรและการพยากรณยอดขาย

ในอุตสาหกรรมเหลาน้ีได 
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