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บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งน้ีมี วัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความตรงของตัวช้ีวัดความสําเร็จจาก                

แรงขับเคล่ือนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยจากธุรกิจนําเท่ียวไทย เปนการวิจัยเชิงสํารวจและ

พัฒนาโดยใชแบบสอบถามการสุมตัวอยางหลายขั้นตอนตามประเภทธุรกิจนําเท่ียวดวยเทคนิคแบบโควตา

จํานวนท้ังส้ิน 1,110 คน การวิเคราะหขอมูลคือการแจกแจงคาความถี่ คาเฉล่ีย คารอยละ คาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง ผลการวิจัยสรุปไดวาตัวชี้วัดความสําเร็จจากแรงขับเคล่ือนการ

ขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยท่ีพัฒนาขึ้นมีความกลมกลืนกับขอมูล เชิงประจักษประกอบดวย 40 

ตัวช้ีวัดจาก 8 องคประกอบ ไดแก องคประกอบท่ี 1 บทบาทหนาท่ีและอาณาเขต จํานวน 5 ตัวช้ีวัด 

องคประกอบท่ี 2 ทักษะความสามารถ จํานวน 5 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 3 ขอมูลเชิงลึกของลูกคา จํานวน 5 

ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 4 กระบวนการขาย จํานวน 6 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 5 แรงบันดาลใจ จํานวน 4 

ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 6 แรงจูงใจ จํานวน 5 ตัวช้ีวัด องคประกอบท่ี 7 ความคาดหวัง จํานวน 5 ตัวช้ีวัด และ

องคประกอบท่ี 8 การวัดผลสําเร็จ จํานวน 5 ตัวช้ีวัด ตามลําดับ ซ่ึงในแตละองคประกอบตางมีความตรงเชิง

เหมือน ท้ังน้ีเน่ืองจากคาความเชื่อม่ันเชิงโครงสราง (0.915) ตลอดจนคาความผันแปรของคาความเชื่อม่ันเชิง

โครงสราง (0.712) และใหคานํ้าหนักองคประกอบ ต้ังแต 0.30 ขึ้นไป (คาสัมบูรณ) ท่ีความสําคัญทางสถิติ 0.05 

ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานท่ีเกี่ยวของโดยการผลักดันนโยบายการอบรมพัฒนาความรู (Knowledge) ทักษะ 

(Skill) และความสามารถ (Ability) ภายใตจรรยาบรรณทางวิชาชีพ โดยใหเครื่องหมายรับรองความสําเร็จจาก             

แรงขับเคล่ือนการขายของพนักงานขายจนไดรับการยอมรับของธุรกิจทองเท่ียวไทย 
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Abstract 

This research aimed to develop and check validity of the indicators of sales force 

Driver success in Thailand’ s tourist operators.  The research was a survey and development 

through questionnaire. The samples were used multi-stage sampling in accordance with tour 

operators’  types of business using quota sampling technique from 1,110 tourist operators in 

Thailand.  The valued analysis of frequency distribution, arithmetic mean, percentage, 

standard deviation and the secondary order confirmatory factor analysis were applied.                         

The research finding indicated that the indicators of success in sale force in Thailand’s tourism 

was developed with empirical data, comprising 40 indicators formed 8 factors, which were 

role and territory: 5 indicators, skill and capability: 5 indicators, customer insight: 5 indicators,                 

sale process: 6 indicators, inspiration: 4 indicators, motivation: 5 indicators, expectation:                             

5 indicators and success measure:  5 indicators respectively.  Each factor had convergent 

validity including the value of construct reliability was 0.915 including the value of average 

variance extracted was 0. 712 and value of factor loading was over 0. 30 at statistically 

significance 0.05.  The suggestions for my involving units, through knowledge training poling 

encouragement; skills and ability under professional code of ethics; handling guarantee 

symbol of success in salesforce drivers from Thailand’s tourism business acceptance. 
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บทนํา 

 ในชวงท่ีผานมาจะเห็นไดถึงการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วในทุกดานไมวาจะเปน ดานสังคม

เศรษฐกิจ การเมือง และโดยเฉพาะอยางยิ่งดานการเปลี่ยนแปลงในระบบการดําเนินธุรกิจซึ่งผูดําเนิน

ธุรกิจสวนใหญตางตองเผชิญกับปญหาการแขงขันทางการคาท่ีรุนแรง และมีอัตราการแขงขันในระบบ

การดําเนินธุรกิจสูง ซึ่งครอบคลุมไปสูความเสีย่งสูงดวยเชนกัน หลายบริษัทจําเปนตองปดตัวไปเน่ืองจาก

แบกรับภาระหน้ีสินของบริษัทตอไปไมไหว ในขณะเดียวบางบริษัทท่ีมีสภาพคลองทางการเงินดีคือ

สามารถประคองบริษัทของตนใหดําเนินตอไปได (Eyana, Masuel & Pass, 2017)  

 ปจจุบันจึงกลาววาภาคธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจทองเท่ียวท่ีสามารถอยูรอดไดน้ัน จําเปนตองมีการ

บริหารจัดการภายในองคกรท่ีมีประสิทธิภาพท้ังในดานการบริหารงาน การเงิน การขาย บุคลากร ฯลฯ 

โดยตองสอดคลองกับสภาพการแขงขันท่ีสูงข้ึน (ณรงควิทย แสนทอง, 2557) ซึ่งปจจัยหน่ึงท่ีสําคัญจะทํา

ใหบริษัทมีประสิทธิภาพหรือประสบความสําเร็จน้ันก็คือ พนักงานทุกคนโดยเฉพาะอยางยิ่งพนักงานขาย

ซึ่งเปนทรัพยากรมนุษยท่ีสําคัญขององคกรดานการขาย ซึ่งทางผูประกอบการในองคกรจะตองหาวาทํา

อยางไรจึงจะนําเอาพนักงานขายมาใชใหเกิดประโยชนและประสิทธิภาพตอองคกรอยางเต็มท่ี หากตอง

ทําใหพนักงานขายในองคกรมีประสิทธิภาพเพ่ือใหงานท่ีทําสําเร็จลุลวงดวยดี จะตองใชเทคนิควิธี

การศึกษาเพ่ือประเมินความสําเร็จของตัวพนักงานขายภายในองคกร โดยอาศัยตัวช้ีวัดความสําเร็จ (Key 

Success Factors) จากการปฏิบัติงานขาย โดยวัดจากบทบาทหนาท่ี และอาณาเขต (Role and 

Territory) (Galina & Ekaterina, 2015) ทักษะความสามารถ (Skill and Capability) (Davidson, 

2017) ขอมูลเชิงลึกของลูกคา (Customer Insight) (Gamble & Xu, 2017) กระบวนการขาย (Sale 

Process) (Liu et al., 2015) แรงบันดาลใจ (Inspiration) (Zoltners et al., 2004) แรงจู งใจ 

(Motivation) (Schiffman & Kanuk, 1997) ความคาดหวัง (Expectation) (Koch, 2016) รวมถึงการ

วัดผลสําเร็จ (Success Measure) (Kumar & Shah, 2009) เพ่ือใหสามารถปรับปรุงพัฒนาการทํางาน

งานใหมีประสิทธิภาพบรรลุเปาหมาย  

 อยางไรก็ดีในการปฏิบัติงานขายซึ่งเปนงานท่ีคอนขางทาทาย จําตองอาศัยความอดทน ความมุง

มานะ และความพยายามอยางสูงภายใตแรงกดดันตาง ๆ ท้ังลูกคา หัวหนางาน และคูแขงทางธุรกิจ 

พนักงานขายในองคกรจําเปนท่ีจะตองไดรับความพึงพอใจในการทํางานและปฏิบัติหนาท่ีอยางมี

ความสุขกับงาน มีความตั้งใจในการทํางานใหมีประสิทธิภาพและประสบผลสําเร็จ (มนูญ วงศนารี, 

2554) แตในทางปฏิบัติจริงยอมมีขอจํากัดของแตละคนท่ีแตกตางกัน ท้ังทางดานความคิดและจิตใจจึง

ทําใหความตองการของแตละคนไมเหมือนกัน เชน บางคนตองการความกาวหนา บางคนตองการ

เงินเดือนเพ่ิม บางคนตองการสวัสดิการท่ีดี บางคนตองการความมั่นคงในงาน การตอบสนองในสิ่งท่ี

ตองการแลวจะทําใหเกิดความเบ่ือหนาย และไมอยากทํางาน เพราะถาพนักงานขายไมมีความคาดหวัง
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และความพึงพอใจในการทํางานแลวก็จะกอใหเกิด ปญหาตาง ๆ เชน การไมใหความรวมมือในการ

ทํางาน การทํางานไรซึ่งประสิทธิภาพจนกอใหเกิดการตอตานองคกรธุรกิจและลูกคา และจะไมภกัดีตอ

องคกรธุรกิจอีกตอไป อันเปนสาเหตุใหขาดประสิทธิภาพในการทํางานจนไมบรรลุผลสําเร็จในท่ีสุด 

(Alegre & Berbegal-Mirabent, 2016)ดวยเหตุ น้ี จึงทําใหผู วิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาตัวช้ีวัด

ความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยเพ่ือมุงพัฒนาตัวช้ีวัดโดย

อาศัยกระบวนการวิจัยเชิงปริมาณช้ันสูง (Advance Quantitative Research) คือเทคนิคการวิเคราะห

องคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง ในการคนหาตนแบบท่ีเหมาะสมเพ่ือนํามาซึ่งความสําเร็จอันเปนแรง

ขับเคลื่อนทางเศรษฐกิจท่ีสําคัญระดบัโลกในตลาด การทองเท่ียวไทย ธุรกิจนําเท่ียวในตลาดเน่ืองจากทุก

ภาคอุตสาหกรรมการผลิตและการบริการ ตางตองพ่ึงพาพนักงานขายท่ีหนาท่ีขายหรือจําหนายสินคา

และบริการ ดังน้ัน การขายจึงมีความสําคัญยิ่งตอการดําเนินธุรกิจและยังเปนบอเกิดแหงการสรางระบบ

เศรษฐกิจโดยรวมของเศรษฐกิจโลกสงผลตอการกระจายรายไดแลtความเปนอยูท่ีดีของผูบริโภคน่ันเอง  

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การวิจัยครั้งน้ีกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัยไว 2 ข้ันตอน ดังน้ี 

1. กรอบแนวคิดเบ้ืองตน แนวคิด ทฤษฎี ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของท่ีใชศึกษาความสําเร็จ จากแรง

ขับเคลื่อนการขาย (Success of Sale Force: SF) ท่ีนํามาปรับใชในธุรกิจนําเท่ียวไทย   โดยมี

สาระสําคัญโดยสังเขปคือ 

 ประการท่ี 1 บทบาทหนาท่ี และอาณาเขต (Role and Territory: RT) ความรับผิดชอบและ

จรรยาบรรณในอาชีพซึ่งมีหนาท่ีการงานท่ีแตกตางกันโดยบุคคลเพ่ือสรางความสมบูรณในกิจกรรมงาน

ขายท่ีรับผิดชอบ ภายใตพ้ืนท่ีการขายท่ีหนางานไดรับมอบหมายตามข้ันตอนการ บังคับบัญชาของ

องคกรธุรกิจเพ่ือใหบรรลุเปาหมายการขายในพ้ืนท่ีท่ีรับผดิชอบตามศกัยภาพ ความตองการซื้อของตลาด

ตามโครงสรางของหนวยงานขายตามอาณาเขตทางภูมิศาสตร (Galina & Ekaterina, 2015) 

 ประการท่ี 2 ทักษะความสามารถ (Skill and Capability: SC) เปนความสามารถเฉพาะ  ท่ี

จําเปนในการปฏิบัติหนาท่ี ถาไมมีทักษะแลวก็ยากท่ีทําใหพนักงานทํางานใหมีผลงานออกมาดีและตาม

เปาหมายท่ีกําหนดไวได ทักษะน้ีมักจะไดมาจากการฝกฝนหรือกระทําซ้ําๆ อยางตอเน่ืองจนทําใหเกิด

ความชํานาญในสิ่งน้ัน (Davidson, 2017) 

 ประการท่ี 3 ขอมูลเชิงลึกของลูกคา (Customer Insight: CI) ขอมูลคุณลักษณะ ความคิด 

ทัศนคติ คานิยม แรงจูงใจและความตองการสวนตัวของลูกคา คุณลักษณะเปนสิ่งท่ีติดตัวและ

เปลี่ยนแปลงไดไมงายนักขอมูลเชิงลึกของลูกคาจึงเปนสิ่งสําคัญอยางมากในการทําการตลาด     ทําให

แบรนดสินคาน้ันสามารถสรางกิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถเขาถึงและตรงใจคนไดหรือ   มีความ
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เหนือช้ันกวาคนอ่ืน ซึ่งขอมูลเชิงลึกของลูกคาท่ีดีและแมนยําน้ันจะสงผลใหเกิดการทํา     กลยุทธ 

(Strategy) ท่ีดีออกมาได ทําใหไดกลยุทธและยุทธวิธีท่ีจะทําการตลาดไดตรงกับสิ่งท่ีกลุมเปาหมายน้ัน

กําลังคิด กําลังตองการออกมาได นักการตลาดจําตองมีความเขาใจในการใชขอมูลเชิงลึกของลูกคาให

มากข้ึน นอกจากการใชเพ่ือสรางโฆษณาหรือแคมเปญตาง ๆ แลวยังสามารถนํามาทําผลิตภัณฑใหม 

ปรับปรุงกระบวนการบริการกอนและหลังการขาย หรือการเขาใจเพ่ือสื่อสารผูบริโภคผานสื่อในรูปแบบ

ตาง ๆ (Gamble & Xu, 2017) 

 ประการท่ี  4 กระบวนการขาย (Sale Process: SP) เริ่มตั้ งแตการแสวงหาลูกค าโดย                     

การสอบถามจากรายช่ือเพ่ือนและคนรูจักการตระเวนหาลูกคา และการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคา

โดยท่ัวไปคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวังจะตองมีความตองการในผลิตภัณฑท่ีจําหนายอยูตองมีอํานาจใน

การตัดสินใจซื้อตองสามารถเขาไปทําการเสนอขายไดตอมาคือการเตรียมตัวกอนการเขาพบเพ่ือเตรียม

รายละเอียด การเสนอขายของพนักงานขายกระทําใหกับกลุมลูกคาผูคาดหวังท่ีกําหนดข้ึนมา หลังจาก

น้ันจึงเขาพบลูกคาซึ่งควรมีการนัดหมายลูกคากอนเสมอ เขาพบใหตรงเวลา จงพบลูกคาดวยวิธีธรรมดา 

มีจุดมุงหมายในการเขาพบและใชขอมูลขาวสารใหมากท่ีสุด โดยอาศัยการเสนอขายและการสาธิตท่ีมี

ความชัดเจนและมีความเช่ือมั่น ขจัดขอโตแยง หลังจากน้ันจึงทําการสรุปผลการเสนอขายเพ่ือปดการ

ขายซึ่งเปนเทคนิคข้ันสุดทายท่ีเราความสนใจของลูกคาใหตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยความพึงพอใจ 

ตลอดจนการติดตามผลและการใหบริการหลังการขายดวยความเอาใจใสลูกคาท่ีซื้อผลิตภัณฑไปแลว 

โดยใหความชวยเหลืออยางจริงใจและเต็มใจ (Liu et al., 2015) 

 ประการท่ี 5 แรงบันดาลใจ (Inspiration: I) เปนพลังอํานาจในตนเองท่ีใชในการขับเคลื่อนการ

คิดและการกระทําใด ๆ ท่ีพึงประสงค เพ่ือใหบรรลุผลสําเร็จไดตามตองการ โดยไมตองอาศัยแรงจูงใจ 

(Motivation) ภายนอกกอใหเกิดแรงจูงใจข้ึนภายในจิตใจเสียกอนเพ่ือท่ีจะกระตุนใหเกิดการคิดและการ

กระทําในสิ่งท่ีพึงประสงคเหมือนเชนปกติวิสัยของมนุษยสวนใหญ ไมวาสิ่งท่ีตนกระทําน้ันจะยากสัก

เพียงใด ตนก็พรอมท่ีจะฝาฟนอุปสรรคท้ังหลายสูความสําเร็จท่ีตองการใหจงได แมจะตองเสียสละบาง

สิ่งของตนเองไปบางก็พรอมท่ีจะเสียสละไดเสมอ ถาจะชวยนํามาซึ่งผลสําเร็จท่ีตองการน้ันไดจริงๆ 

(Zoltners et al., 2004) 

 ประการท่ี 6 แรงจูงใจ (Motivation: M) เปนกระบวนการท่ีบุคคลถูกกระตุนจากสิ่งเรา โดย           

จงใจใหกระทําหรือดิ้นรนเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคบางอยาง ซึ่งจะเห็นไดวาพฤติกรรมท่ีเกิดจาก             

การจูงใจเปนพฤติกรรมท่ีมิใชเปนเพียงการตอบสนองสิ่งเราปกติธรรมดา แตตองเปนพฤติกรรมท่ีมีความ

เขมขนมีทิศทางจริงจัง มีเปาหมายชัดเจนวาตองการไปสูจุดใดและพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเปนผลสืบ

เน่ืองมาจากแรงผลักดัน หรือแรงกระตุนท่ีเรียกวาแรงจูงใจดวย ซึ่งมีท้ังแรงจูงใจภายใน (Intrinsic 

Motives) ท่ีเปนสิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคล ซึ่งอาจจะเปนเจตคติ ความคิดเห็น ความสนใจ                
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ความตั้งใจ การมองเห็นคุณคา ความพอใจ ความตองการ ฯลฯ และแรงจูงใจภายนอก (Extrinsic 

Motives) เปนสิ่งผลักดันภายนอกตัวบุคคลท่ีมากระตุนใหเกิดพฤติกรรม อาจจะเปน การไดรับรางวัล 

เกียรติยศ ช่ือเสียง คําชม การไดรับการยอมรับยกยอง ฯลฯ (Schiffman and Kanuk, 1997) 

 ประการท่ี 7 ความคาดหวัง (Expectation: Ex) เปนระดับพฤติกรรมของบุคคลใดบุคคลหน่ึงไม

วาจะเปนประสบการณเดิมของตนในการตัดสินใจสิ่งใหมๆ เพ่ือจะนําไปใหถึงเปาหมายท่ีกําหนดและให

เปนไปตามความตองการของตน (Koch, 2016) ความคาดหวังของผูบริโภคเก่ียวกับการบริการไดรับ

อิทธิพลมาจาก 4 แหลงสําคัญ ไดแก ความตองการสวนบุคคล การบอกเลาแบบปากตอปากเก่ียวกับการ

บริการ ประสบการณในอดีตของผูบริโภค และการโฆษณาประชาสัมพันธ ท่ีมีตอผูบริโภค (Turner, 

1982) 

 ประการท่ี 8 การวัดผลสําเร็จ (Success Measure: SM) การวัดผลดําเนินการตามวัตถุประสงค

ท่ีวางไว โดยประเมินผลการวัดในรูปขอมูลเชิงปริมาณเพ่ือสะทอนประสิทธิภาพ ประสิทธิผลในการ

ปฏิบัติงานขาย โดยพิจารณาจากการเงิน ลูกคา กระบวนการภายใน และการเรียนรูและการพัฒนา 

(Kumar & Shah, 2009) 

 สําหรับวิธีวิทยาวิจัยข้ันสูงท่ีใชในการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor 

Analysis: CFA) เปนวิธีการทางสถิติท่ีใชศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรสังเกตไดชุดหน่ึงวาเกิดจาก

ตัวแปรแฝงหรือคุณลักษณะแฝงท่ีเปนองคประกอบรวมภายใตกรอบแนวคิดเชิงทฤษฎีวามีองคประกอบ

ใดบางท่ีสงอิทธิพลตอตัวแปรสังเกตได องคประกอบใดบางท่ีมีความสัมพันธกัน เพ่ือทราบถึงโครงสราง

ความสัมพันธระหวางตัวแปร โดยกําหนดเปนโมเดลองคประกอบ สําหรับมีจุดมุงหมายเพ่ือการสํารวจ 

และยืนยันองคประกอบรวมท่ีสามารถอธิบายความสัมพันธระหวางตัวแปรสังเกตได ทดสอบสมมติฐาน

เก่ียวกับแผนแบบ และโครงสรางความสัมพันธของขอมูลภายใตกรอบแนวคิดเชิงทฤษฎี รวมถึงสรางตัว

แปรใหม มีวิธีดําเนินการเริ่มตั้งแตการเตรียมขอมูลสําหรบัการวิเคราะห เปนเมทริกซสหสัมพันธหรือเมท

ริกซความแปรปรวน-ความแปรปรวนรวม การกําหนดขอมูลจําเพาะ และระบุความเปนไดคาเดียวของ

โมเดลกอน หลังจากน้ันประมาณคาพารามิเตอรของโมเดล และในข้ันสุดทายเปนการตรวจสบความตรง

ของโมเดลหรือความกลมกลืนของโมเดลสําหรับการวิเคราะหในครั้งน้ี ผูวิจัยไดใชโปรแกรมสําเร็จรูป 

AMOS เน่ืองจากลักษณะการใชงานท่ีงาย (Easy to Use) แสดงภาพโมเดลไดอยางชัดเจน รวมถึง            

มีความเหมาะสมสําหรับนําไปวิเคราะหโมเดลการวัด (Measurement Model) ไดเปนอยางดี               

(นงลักษณ วิรัชชัย, 2542) ท่ีสําคัญผูวิจัยมีซอฟตแวร (Software) ท่ีมีลิขสิทธ์ิถูกตองสมบูรณ 

2. กรอบแนวคิดท่ีพัฒนาข้ึนระหวางการวิจัย โดยนําตัวช้ีวัดท่ีสังเคราะหจากกรอบแนวคิดเบ้ืองตน

มาทําการคัดสรรจากผูทรงคุณวุฒิเพ่ือใหเหมาะสมกับสถานการณปจจุบันและอนาคต ประกอบดวย 

ผูเช่ียวชาญจากสมาคมธุรกิจทองเท่ียว ผูเช่ียวชาญจากการทองเท่ียวและกีฬา และผูเช่ียวชาญจากกรม
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พัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงการทองเท่ียว จนสามารถนําเสนอตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อน

การขาย จํานวนท้ังสิ้น 40 ตัวช้ีวัดจาก 8 องคประกอบ ในรูปกรอบแนวคิดในการวิจัยดังภาพประกอบ 1 

องคประกอบท่ี 1 บทบาทหนาท่ีและอาณาเขต  

(Role and Territory) ประกอบดวย 5 

ตัวชี้วัด   

องคประกอบท่ี 2 ทักษะและความสามารถ  

(Skill and Capability) ประกอบดวย 5 ตัวช้ีวัด 

องคประกอบท่ี 3 ขอมูลเชิงลึกของลูกคา  

(Customer Insight) ประกอบดวย 5 ตัวช้ีวัด  

องคประกอบท่ี 4 กระบวนการขาย  

(Sale Process)ประกอบดวย 6 ตัวช้ีวัด  

องคประกอบท่ี 5 แรงบันดาลใจ (Inspiration)  

ประกอบดวย 4 ตัวช้ีวัด  

องคประกอบท่ี 6 แรงจูงใจ (Motivation)   

ประกอบดวย 5 ตัวช้ีวัด  

องคประกอบท่ี 7 ความคาดหวัง 

(Expectation) ประกอบดวย 5 ตัวช้ีวัด  

องคประกอบท่ี 8 การวัดผลสําเร็จ  

(Success Measure) ประกอบดวย 5 ตัวช้ีวัด  
 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 ประเภทการวิจัย เปนการวิจัยเชิงสํารวจและพัฒนา (Survey and Development Research) 

โดยอาศัยแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเพ่ือสํารวจขอมูลและพัฒนา

ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยเทาน้ันดวยเทคนิค

การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง (Secondary Order Confirmatory Factor Analysis) 

 ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ ผูประกอบการธุรกิจนําเท่ียวในประเทศไทย ณ 

วันท่ี 31 มีนาคม พ.ศ.2560 มีจํานวนท้ังสิ้น 10,311 คน (กรมการทองเท่ียว, 2560) คํานวณหาขนาด

กลุมตัวอยางดวยวิธีของ Thomson (1992) เน่ืองจากทราบตัวเลขท่ีชัดเจน ขนาดกลุมตัวอยางท่ี

เหมาะสมในการวิจัยควรอยางนอย 370 ตัวอยาง 

ตัวชี้วัดความสําเร็จจากแรงขับ 

คล่ือนการขายของพนักงานขาย 

ในธุรกิจนําเท่ียวไทย 
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 ในการคัดเลือกสุมตัวอยางท่ีศึกษาไดใช วิ ธีการสุมตัวอยางหลายข้ันตอน (Multi-stage 

Sampling) (Cochran, 1977) ดังน้ี ข้ันตอนท่ี 1 การสุมตัวอยางแบบอาศัยความนาจะเปนดวยวิธีการ

สุมตัวอยางแบบแบงช้ันภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยจําแนกตามประเภทธุรกิจนําเท่ียว

ออกเปน 4 กลุม ไดแก นําเท่ียวเฉพาะพ้ืนท่ี นําเท่ียวในประเทศ นําเท่ียวตางประเทศ โดยนํา

นักทองเท่ียวไทยไปทองเท่ียวในตางประเทศ และนําเท่ียวในประเทศโดยนํานักทองเท่ียวตางชาติเขามา

เท่ียวในประเทศไทย และข้ันตอนท่ี 2 การสุมตัวอยางแบบไมอาศัยหลักความนาจะเปนดวยวิธีการ          

สุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยแตละประเภทธุรกิจนําเท่ียวสุมเลือกตัวอยางเฉพาะ

ธุรกิจนําเท่ียวท่ีใหความรวมมือในการใหขอมูลโดยสอบถามจากพนักงานฝายขายของสถานประกอบ             

การธุรกิจนําเท่ียวแหงละ 3 คน รวมขนาดตัวอยางท้ังสิ้น 1,110 คน (370 แหง แหงละ 3 คน) ท้ังน้ี

ขนาดตัวอยางท่ีศึกษาจํานวนท้ังสิ้น 1,100 ตัวอยางมีความเพียงพอเน่ืองจากขนาดตัวอยางท่ีเหมาะสม

สําหรับการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน  (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ดวยวิ ธี 

Maximum Likelihood Estimation: MLE) ควรอยางนอย 15-20 เทาของจํานวนตัวแปรสังเกตได 

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

ตัวอยางท่ีเหมาะสมควรอยางนอย 600-800 ตัวอยาง 

 โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจนําเท่ียวในประเทศไทยป  พ.ศ.2560                  

ตามบัญชีรายช่ือสถานประกอบการท่ีมีอยูแหงละ 3 ฉบับ โดยจะใหเฉพาะพนักงานฝายขายของสถาน

ประกอบการธุรกิจนําเท่ียวไทยเปนผูกรอกแบบสอบถามในชวงเดือนเมษายน พ.ศ.2560 จนถึงเดือน

สิงหาคม พ.ศ.2560 ใชระยะเวลาท้ังสิ้น 5 เดือน 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย ประกอบดวย การสัมภาษณผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทานเพ่ือ                 

คัดสรรตัวช้ีวัดท่ีสังเคราะหจากกรอบแนวคิดเบ้ืองตน ลักษณะการสัมภาษณแบบก่ึงโครงสราง (Semi-

structure Interview) นําตัวช้ีวัดจากการทบทวนแนวคิดเบ้ืองตน สัมภาษณความเห็นวาตัวช้ีวัดใดบาง

ท่ีเหมาะสม/ไมเหมาะสม และตองปรับปรุงแกไขอยางไร หลังจากน้ันนํามาสรางเปนแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เพ่ือสอบถามพนักงานฝายขายของสถานประกอบการธุรกิจนําเท่ียวไทย จํานวนท้ังสิ้น 

1,110 คน ลักษณะการสอบถามเปนแบบกรอกดวยตนเอง (Self - Administered Questionnaires) 

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของพนักงานขาย ลักษณะของคําถามเปนแบบระบุ

รายการ (Check List) และสวนท่ี 2 ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายใน

ธุรกิจนําเท่ียวไทย ซึ่งลักษณะของคําถามเปนแบบมาตราลิเคอรท (Likert Scale) 5 ระดับ (1 คะแนน= 

นอยท่ีสุด, 2 คะแนน=นอย, 3 คะแนน=ปานกลาง, 4 คะแนน=มาก และ 5 คะแนน= มากท่ีสุด) 

หลังจากน้ันนําคะแนนท่ีไดมากําหนดชวงคะแนนเฉลีย่เพ่ือใชในการแปลความโดยใชอันตรภาคช้ันเทากับ 

(Max-Min)/number of Level =(5-1)/5 = 0.80 (ชูใจ คูหารัตนไชย, 2542) 
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 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ดังน้ี 

 การตรวจสอบความตรงท้ังในเชิงเน้ือหา (Content Validity) จากผูเช่ียวชาญจํานวนท้ังสิ้น            

5 ทาน ((1) สมาคมไทยธุรกิจการทองเท่ียว (2) กระทรวงพาณิชย (สํานักนโยบายและยุทธศาสตร)                

(3) การทองเท่ียวและกีฬาแหงประเทศไทย (4) สภาอุตสาหกรรมทองเท่ียวแหงประเทศไทย และ                

(5) สมาคมโรงแรมไทย) โดยการใชคาดัชนีความสอดคลองระหวางเน้ือหา ในขอคําถามกับวัตถุประสงค

ท่ี ตั้ ง ไว  ( Item Objective Congruence Index: IOC) แ ล ะ  (2 ) ก ารต รวจสอบ ความ เช่ื อ มั่ น 

(Reliability) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบาช (Cronbach’s alpha coefficient) ผลการ

ทดสอบคุณภาพเครื่องมือพบวา แบบสอบถามมีความตรงเชิงเน้ือหาเน่ืองจากคา IOC อยูระหวาง 0.67-

1.00 ผานเกณฑ 0.50 ข้ึนไป (สุวิมล ติรกานันท, 2550) และความเช่ือมั่นท้ังฉบับสูงถึง 0.9528                 

ผานเกณฑ 0.70 ข้ึนไป (Cronbach, 2003) จึงสามารถนําไปใชเก็บรวบรวมขอมูลจริงตอไป 

การวิเคราะหขอมูล  

 โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ PASW Statistic  version 18.0 และ AMOS version 18.0 

ในการวิเคราะห ดังน้ี 

1. วิเคราะหขอมูลท่ัวไปของพนักงานขาย ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรง

ขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทย ดวยการแจกแจงความถ่ี 

คารอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิต คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานคาความเบ และคาความโดง 

2.  วิเคราะหเพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความตรงของของตัวช้ีวัดความสําเร็จ

จากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยดวยเทคนิคการ

วิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง (Secondary Order Confirmatory 

Factor Analysis) โดยนําเสนอคาดัชนีตางๆ เชน CMIN/DF, GFI, AGFI, NFI, IFI, 

CFI, RMR และ RMSEA (Arbuckle & Wothke, 1995; Bollen, 1989; Brown & 

Cudeck, 1993) 

ผลการศึกษา 

 ขอมูลท่ัวไปของพนักงานขายพบวา กลุมตัวอยางพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยจํานวนท้ังสิ้น 

1,110 คน โดยสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 67.3 ลักษณะท่ีพบมากท่ีสุดคือ อายุ 26-30 ป        

คิดเปนรอยละ 24.6 สถานภาพโสด รอยละ 68.1 จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 54.3 

ทํางานในตําแหนงพนักงานขาย คิดเปนรอยละ 71.4 ประสบการณงานขาย ไมเกิน 5 ป คิดเปนรอยละ 

59.8 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-25,000 บาท คิดเปนรอยละ 38.6 ตามลําดับ  
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 ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทย พบวากลุม

ตัวอยางพนักงานขายมีความคิดเห็นตอความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายในธุรกิจ นําเท่ียวไทย

ภาพรวมในระดับมาก (Χ =3.84, S.D.=0.50) โดยมีความคิดเห็นระดับมากในดานแรงจูงใจ (Χ =4.10, 

S.D.=0.64) บทบาทหน าท่ีและอาณาเขต ( Χ =3.90, S.D.=0.60) แรงบันดาลใจ ( Χ =3.86, 

S.D.=0.60) ขอมูล เชิงลึกของลูกค า ( Χ =3.84, S.D.=0.68) ทักษะความสามารถ ( Χ =3.84, 

S.D.=0.62) การวัดผลสําเร็จ ( Χ =3.80, S.D.=0.64) กระบวน การขาย ( Χ =3.76, S.D.=0.64)               

ความคาดหวัง (Χ =3.66, S.D.=0.68) ตามลําดับ  

 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบวา 5 อันดับสูงสุดของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขาย

ของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทย ประกอบดวยความคิดเห็นระดับมากท่ีสุดเก่ียวกับพนักงานขายมี

ความรับผิดชอบและตรงตอเวลาอยูเสมอ (Χ =4.35, S.D.=0.87) การปฏิบัติงานขายของพนักงานขาย

ไดอยางรวดเร็วทันตอความตองการของลูกคา (Χ =4.26, S.D.=0.85) รองลงมาไดแก มีความคิดเห็น

ระดับมากเก่ียวกับการบรรลุความสําเร็จจากยอดขายของพนักงานขายตามเปาหมายท่ีวางไวโดย

พิจารณาจากเปาหมายและยอดการเติบโต (Χ =4.18, S.D.=0.91) ขอมูลทางวัฒนธรรมเฉพาะตัวบุคคล

ลวนมีผลตอความสําเร็จขององคกร อาทิเชน อุดมการณ เปาหมาย คานิยม และวิถีการดําเนินชีวิต        

( Χ =4.17, S.D.=0.81) การวางแนวอาณาเขต ความรับผิดชอบของพนักงานขายท่ีสามารถดูแล

รับผิดชอบไดท่ัวถึง (Χ =4.16, S.D.=0.89) ตามลําดับ  

 ผลการตรวจสอบความเหมาะสมของตัวแปรความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงาน

ขายในธุรกิจนําเท่ียวไทย (SF) พบวา 1) บทบาทหนาท่ี และอาณาเขต (RT) ใหคา Skewness            

อยูระหวาง -0.548 ถึง 0.011 และ Kurtosis อยูระหวาง 0.074 ถึง 0.758 ความสัมพันธระหวางตัวแปร

ท่ีใชวัดจํานวน 5 ตัวช้ีวัด อยูระหวาง 0.519 ถึง 0.706 มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (P<0.05) 2) ทักษะ

ความสามารถ (SC) ใหคา Skewness อยูระหวาง -0.604 ถึง 0.356  และ Kurtosis อยูระหวาง -0.459 

ถึง 0.543 ความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัดจํานวน 5 ตัวช้ีวัด อยูระหวาง 0.441 ถึง 0.775           

มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (P<0.05) 3) ขอมูลเชิงลึกของลูกคา (CI) ใหคา Skewness  อยูระหวาง -

0.223 ถึง 0.605 และ Kurtosis อยูระหวาง -0.527 ถึง 0.635 ความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัด

จํานวน 5 ตัวช้ีวัด อยูระหวาง 0.457 ถึง 0.728 มีนัยสําคัญ  ทางสถิติ 0.05 (P<0.05) 4) กระบวนการ

ขาย (SP) ใหคา Skewness อยูระหวาง -0.156 ถึง 0.368 และ Kurtosis อยูระหวาง 0.386 ถึง 0.631 

ความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัดจํานวน 6 ตัวช้ีวัด อยูระหวาง 0.339 ถึง 0.611 มีนัยสําคัญทางสถิติ 

0.05 (P<0.05) 5) แรงบันดาลใจ (I) ใหคา Skewness อยูระหวาง -0.252  ถึง 0.376 และ Kurtosis 

อยูระหวาง -0.512 ถึง 0.590 ความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัดจํานวน 4 ตัวช้ีวัด อยูระหวาง 0.342 

ถึง 0.581 มีนัยสําคัญ  ทางสถิติ 0.05 (P<0.05) 6) แรงจูงใจ (M) ใหคา Skewness อยูระหวาง -0.651 

ถึง 0.458 และ Kurtosis อยูระหวาง -0.272 ถึง 0.545 ความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัดจํานวน            
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5 ตัวช้ีวัด อยูระหวาง 0.597 ถึง 0.778 มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (P<0.05) 7) ความคาดหวัง (Ex) ให

คา Skewness อยูระหวาง -0.353 ถึง 0.607 และ Kurtosis อยูระหวาง -0.389 ถึง 0.536 

ความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัดจํานวน 5 ตัวช้ีวัด อยูระหวาง 0.401 ถึง 0.753 มีนัยสําคัญ ทาง

สถิติ 0.05 (P<0.05) และ 8) การวัดผลสําเร็จ (SM) ใหคา Skewness อยูระหวาง -0.264 ถึง 0.742 

และ Kurtosis อยูระหวาง -0.563 ถึง 0.712 ความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัดจํานวน 5 ตัวช้ีวัด อยู

ระหวาง 0.430 ถึง 0.721 มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (P<0.05) อีกท้ังใหคา KMO = 0.891, Bartlett's 

Test of Sphericity = 6,347.494* มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (P<0.05) (Turner & Vu, 2012) 

 วัตถุประสงคการวิจัยเพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความตรงของตัวชี้วัดความสําเร็จจากแรง

ขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทย  

 ดวยเทคนิค Secondary Confirmatory Factor Analysis พบวาตัวช้ีวัดท่ีพัฒนาข้ึนมีความ

กลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษเน่ืองจากความกลมกลืนของโมเดลในภาพรวม (Overall Model Fit 

Measure) พบวาสัดสวนคาสถิติไค-สแควร/คาช้ันแหงความเปนอิสระ (χ2/df ) มีคาเทากับ 2.774             

ซึ่งผานเกณฑท่ีกําหนดไวคือนอยกวา 3 (Bollen, 1989) เมื่อพิจารณาดัชนีกลุมท่ีกําหนดไวท่ีระดับ

มากกวาหรือเทากับ 0.90 พบวา ดัชนีทุกตัวไดแก GFI=0.983, AGFI=0.954, NFI=0.997, IFI=0.982, 

CFI=0.980 ผานเกณฑ (Arbuckle & Wothke, 1995) สวนดัชนีท่ีกําหนดไวท่ีระดับนอยกวา 0.05 

พบวา ดัชนี RMR= 0.044 และ RMSEA= 0.049  ผานเกณฑท่ีกําหนดไวเชนเดียวกัน (Browne & 

Cudeck, 1993) สวนผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลองคประกอบของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรง

ขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยท่ีพัฒนาข้ึนตางมีความตรงเชิงเสมือน 

(Convergent Validity) ท้ังน้ีเน่ืองจากคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสราง (Construct Reliability: ρc) ของ

ความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อน การขายอยูระหวาง 0.782 ถึง 0.856 โดยรวมเทากับ 0.915 ซึ่งผาน

เกณฑคือมากกวา 0.60 (Hair et al., 2014) ตลอดจนคาความผันแปรของคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสราง 

ซึ่งเปนคาเฉลี่ยของการผันแปรท่ีสกัดได (Average Variance Extracted: ρv) ของความสําเร็จจากแรง

ขับเคลื่อน การขายระหวาง 0.419 ถึง 0.540 โดยรวมเทากับ 0.712 จะมีบางคาไมผานเกณฑมากกวา 

0.50 ก็ตาม (ตาราง 1) ซึ่ง Hatcher (1994) ไดกลาววาบอยครั้งท่ีคาความผันแปรของคาความเช่ือมั่น

เชิงโครงสรางซึ่งเปนคาเฉลี่ยของการผันแปรท่ีสกัดได จะมีคาต่ํากวา 0.50 เมื่อเปนเชนน้ีใหพิจารณาท่ีคา

ความเช่ือมั่นเชิงโครงสรางซึ่งควรมากกวา 0.60 และคานํ้าหนักองคประกอบ (Factor Loading: λ)             

ซึ่งควรมี  คาตั้งแต 0.30 ข้ึนไป (คาสัมบูรณ) แทนดังตาราง 2  

ตาราง 1 แสดงคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสราง คาความผันแปรของคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสรางและคา

สัมประสิทธ์ิแอลฟา 
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องคประกอบของความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของ 

พนักงานขายในธุรกจินําเท่ียวไทย 
ρc ρv α 

RT บทบาทหนาท่ีและอาณาเขต 0.839 0.511 0.844 

SC ทักษะความสามารถ 0.835 0.505 0.880 

CI ขอมูลเชิงลึกของลูกคา 0.782 0.419 0.884 

SP กระบวนการขาย 0.856 0.499 0.860 

I แรงบันดาลใจ 0.817 0.527 0.838 

M แรงจูงใจ 0.853 0.539 0.826 

Ex ความคาดหวัง 0.854 0.540 0.800 

SM การวัดผลสําเร็จ 0.839 0.512 0.849 

SF ความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขาย 0.915 0.712 0.953 

ตาราง 2 แสดงคานํ้าหนักองคประกอบและคาสหสัมพันธพหุคูณกําลังสอง 

 

ตัวชี้วัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของ 

พนักงานขายในธุรกจินําเท่ียวไทย 
(λ) R2 

RT บทบาทหนาท่ีและอาณาเขต 0.841 0.707 

RT1 การเจาะตลาดลูกคา (Go to Market)  0.698 0.487 

RT2 โครงสรางการบริหารองคกรไมควรซับซอน  0.701 0.491 

RT3 การใหอํานาจการตัดสินใจของทีมงานขายในบริษัท 0.684 0.468 

RT4 ขนาดและการจดัสรรทรัพยากรในองคกรเหมาะสม 0.519 0.269 

RT5 การวางแนวอาณาเขตความรบัผิดชอบของพนักงานขาย 0.570 0.593 

SC ทักษะความสามารถ 0.987 0.975 

SC1 การสรรหาบุคลากรในองคกรท่ีมีประสบการณ  0.672 0.452 

SC2 การสรรหาบุคลากรในองคกรท่ีมีความอดทนสูงาน  0.737 0.543 

SC3 การอบรมพนักงานในองคกรใหเกิดทักษะ  0.628 0.394 

SC4 การสอนงาน (Coaching) ผูใตบังคับบัญชาจากประสบการณ  0.767 0.588 

SC5 ขอมูลทางวัฒนธรรมเฉพาะตวับุคคลลวนมีผลตอความสําเร็จ  0.740 0.548 

CI ขอมลูเชิงลกึของลูกคา 0.990 0.981 

CI1 การวิจัยลูกคาเพ่ือความเขาใจกับความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 0.601 0.361 
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ตัวชี้วัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของ 

พนักงานขายในธุรกจินําเท่ียวไทย 
(λ) R2 

CI2 ความจําเปน/ความตองการทองเท่ียวของลูกคา 0.643 0.413 

CI3 งบประมาณซื้อหรือรูปแบบการชําระเงินซื้อแพ็คเกจทัวร 0.650 0.423 

CI4 ความคุมคาดานประสบการณการเดินทาง 0.727 0.528 

CI5 ความพรอมของระบบฐานขอมูลลูกคาพรอม Update 0.608 0.370 

SP กระบวนการขาย 0.905 0.819 

SP1 การคนหาลูกคาคาดหวังท่ีแทจริง 0.670 0.449 

SP2 การวางแผนกอนพบลูกคา โดยการเตรยีมประวัตลิูกคา 0.685 0.469 

SP3 การพบลูกคาจากการติดตอสือ่สารทางสังคมและทางธุรกิจ 0.770 0.593 

SP4 การสื่อสารเพ่ือโนมนาวใจ กิจกรรมสรางความสุข 0.672 0.452 

SP5 การปดการขายโดยใหสังเกตจากทาทาง การสบสายตา 0.771 0.594 

SP6 การติดตามผลการขายวาสินคาท่ีขายไปลูกคาพอใจมากนอย 0.663 0.440 

I  แรงบันดาลใจ 0.923 0.852 

I1 ภาวะผูนําท่ีดีของหัวหนาทีมขายในองคกร 0.750 0.563 

I2 การยกยองเชิดชูพนักงานขายในองคกรท่ีเปนตัวอยางด ี 0.718 0.516 

I3 การใหคาตอบแทนสําหรับพนักงานขายท่ียอดขายบรรลุเปาหมาย 0.693 0.480 

I4 การมอบตําแหนงหนาท่ีแกพนักงานขายท่ีมีประสบการณ 0.742 0.551 

M แรงจูงใจ 0.727 0.529 

M1 การปฏิบัติงานขายของพนักงานไดอยางรวดเร็ว 0.642 0.412 

M2 พนักงานขายมีความรับผดิชอบ และตรงตอเวลา 0.799 0.638 

M3 พนักงานขายไมรูสึกเบ่ือหนาย เมื่อตองเผชิญปญหาใหมๆ  0.782 0.612 

M4 แมวันหยุด/วันลา พนักงานขายก็เต็มใจไปทํางาน 0.664 0.440 

M5 พนักงานขายรูวางานท่ีทําอยูมีความหมายตอความสําเร็จ 0.769 0.591 
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 สรุปไดวาโมเดลองคประกอบของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขาย

ในธุรกิจนําเท่ียวไทยท่ีพัฒนาข้ึนมีความกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ ซึ่งประกอบดวย 40 ตัวช้ีวัดใน          

8 องคประกอบ ไดแก บทบาทหนาท่ีและอาณาเขต (RT) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด (RT1-RT5) ทักษะ

ความสามารถ (SC) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด (SC1-SC5) ขอมูลเชิงลึกของลูกคา (CI) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด (CI1-

CI5) กระบวนการขาย (SP) จํานวน 6 ตัวช้ีวัด (SP1-SP6) แรงบันดาลใจ (I) จํานวน 4 ตัวช้ีวัด (I1-I4) 

แรงจูงใจ (M) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด (M1-M5) ความคาดหวัง (Ex) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด (Ex1-Ex5) และ                

การวัดผลสําเร็จ (SM) จํานวน 5 ตัวช้ีวัด (SM1-SM5) ตามลําดับ ท้ังน้ีเน่ืองจากคานํ้าหนักองคประกอบ 

(Factor Loading: λ) ผานเกณฑตั้งแต 0.30  ข้ึนไป (Kline, 1994)  

สรุปและอภิปรายผล 

 วัตถุประสงคการวิจัยเพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความตรงของตัวช้ี วัดความสําเร็จจาก                       

แรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทย ขอมูลท่ัวไปของพนักงานขายสวนใหญเปน

เพศหญิง สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี สวนใหญทํางานในตําแหนงพนักงานขายซึ่งมี

ประสบการณไมเกิน 5 ป สอดคลองกับงานวิจัยของ สุขกมล สายทอง (2555) มีอัตราเงินเดือนเฉลี่ย 

20,001-25,000 บาท ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พัชรกันย ศุภวัฒนแสงประภา (2556)   ท่ีเปนเชนน้ี

เพราะพ้ืนฐานลักษณะพนักงานขายและลูกคาตางรับรูบทบาทเขาใจพฤติกรรมและความพึงพอใจของ

ลูกคา (Agnihotri et al., 2017) และความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพและการปฏิบัติงานขายไดถูก

นํามาประยุกตใชในงานขายเพ่ือผลสัมฤทธ์ิยอดขาย (Andreas et al., 2017) นอกจากน้ีคุณสมบัติท่ี

เหมาะสมกับงานขายจะประสบความสําเร็จอาจเกิดจากลักษณะงานขายและคุณสมบัติพนักงานขาย 

Ex ความคาดหวัง 0.683 0.466 

Ex1 องคกรควรมีการบรหิารผลการปฏิบัติงานท่ีมปีระสิทธิภาพ 0.527 0.529 

Ex2 องคกรมีการประสานงานเปนระบบท้ังแนวราบ แนวดิ่ง 0.673 0.452 

Ex3 องคกรมีการประเมินความพึงพอใจของพนักงานท่ีทํางาน 0.772 0.596 

Ex4 องคกรมีการประเมินความพึงพอใจของลูกคาภายหลังจากใชบรกิารทัวร 0.737 0.543 

Ex5 องคกรมีความคาดหวังท่ีจะสรางพันธมิตรทางธุรกิจ 0.762 0.581 

SM การวัดผลสําเร็จ 0.610 0.372 

SM1 การบรรลุความสําเร็จจากยอดขายของพนักงานขาย 0.669 0.447 

SM2 องคกรมีการประเมินประสิทธิภาพในการทํางาน 0.740 0.548 

SM3 องคกรมีการประเมินบุคลิกภาพพนักงานรายบุคคล 0.617 0.381 

SM4 องคกรมีการประเมินผลท้ังกอน ระหวางและหลังการดําเนินงานพรอมท้ัง

ติดตามผล 
0.768 0.590 

SM5 องคกรมีสวนรวมในรับผิดชอบตอสังคม 0.572 0.596 
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(Furnham, 2015) บุคลิกลักษณะและแรงจูงใจ (Gaddis & Foster, 2015; Chen et al., 2013; 

Kazen et al., 2013) 

 ความสําเร็จจากแรงขับเคลือ่นการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยพบวา โดยรวมอยู

ในระดับมากสอดคลองกับงานวิจัยของ วีระชัย วิจิตรบรรจงดี (2548) โดยจะมีความคิดเห็นระดับมากใน

ดานแรงจูงใจ (สมชาย อินทรมงคล, 2558) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูความสามารถของ

ตนเอง บุคลิกภาพ เชาวนอารมณกับความสามารถในการปฏิบัติงานของพนักงานพบวา พนักงานขายมี

เชาวนอารมณท่ีโดดเดนท่ีสุดในดานการจูงใจ โดยมีความคิดเห็นระดับมากรองลงมา ไดแก ดานบทบาท

หนาท่ีและอาณาเขตตามความรับผิดชอบและจรรยาบรรณในอาชีพซึ่งมีหนาท่ีการงานท่ีแตกตางกัน 

(Galina & Ekaterina, 2015) ดานแรงบันดาลใจเปนพลังอํานาจในตนเองท่ีใชในการขับเคลื่อนการคิด

และการกระทําใดๆ ท่ีพึงประสงคเพ่ือใหบรรลุผลสําเร็จไดตามตองการ (Zoltners et al., 2004)              

ดานทักษะความสามารถซึ่งเปนความสามารถเฉพาะท่ีจําเปนในการปฏิบัติหนาท่ี (Davidson, 2017) 

ดานขอมูลเชิงลึกของลูกคา โดยอาศัยขอมูลคณุลักษณะความคิด ทัศนคติ คานิยม แรงจูงใจ และความ

ตองการสวนตัวของลูกคา (Gamble & Xu, 2017) ดานการวัดผลสําเร็จเปนการวัดผลดําเนินการตาม

วัตถุประสงคท่ีวางไวโดยประเมินผลการวัดในรูปขอมูลเชิงปริมาณเพ่ือสะทอนประสิทธิภาพ ประสิทธิผล

ในการปฏิบัติงานขาย (Kumar & Shah, 2009) ดานกระบวนการขาย  เริ่มตั้งแตการแสวงหาลูกคาโดย

การสอบถาม การตระเวนหาลูกคา การเตรียมตัวกอนการเขาพบ การเขาพบลูกคาเพ่ือนําเสนอการขาย 

การสรุปผลการเสนอขาย   เพ่ือปดการขาย ตลอดจนการติดตามผลและการใหบริการหลังการขาย              

(Liu et al., 2015) และดานความหวังเปนระดับพฤติกรรมของบุคคลใดบุคคลหน่ึงไมวาจะเปน

ประสบการณเดิมในการตัดสินใจสิ่งใหมๆ เพ่ือจะนําไปใหถึงเปาหมายท่ีกําหนดและใหเปนไปตามความ

ตองการของตน (Koch, 2016) อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Eyana, Masuel & Pass (2017) 

ศึกษาความสําเร็จของผูประกอบการในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวในประเทศเอธิโอเปยพบวา การศึกษา

และการฝกอบรมมผีลตอยอดการขายดวย 

 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบวา 5 อันดับสูงสุดของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขาย

ของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยประกอบดวย ความสําเร็จระดับมากท่ีสุดเมื่อพนักงานขายมคีวาม

รับผิดชอบและตรงตอเวลาอยูเสมอและการปฏบัิติงานขายของพนักงานขายไดอยางรวดเร็วซึ่งสอดคลอง

กับงานวิจัยของ นันทิกาญจน อยูสุข (2553) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางความฉลาดทางอารมณ 

จิตสํานึกการบริการ ผลการฝกอบรมกับพฤติกรรมการทํางานบริการ กรณีศึกษาพนักงานขาย บริษัท 

ไทยยามาซากิ จํากัด พบวาการเอาใจใสงาน สนใจรับผิดชอบตรงเวลา รวมถึงมีความกระตือรือรน ไวตอ

ความตองการของลูกคา จิตสํานึกเปนการบริการท่ีควรอยูในระดับสูงของพนักงานขาย รองลงมาเปน

ความสําเร็จระดับมากเมื่อเกิดการบรรลุความสําเร็จจากยอดขายของพนักงานขายตามเปาหมายท่ีวางไว

โดยพิจารณาจากเปาหมายและยอดการเติบโต ขอมูลทางวัฒนธรรมเฉพาะตัวบุคคลลวนมีผลตอ
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ความสําเร็จขององคกร อาทิเชน อุดมการณ เปาหมาย คานิยม และวิถีการดําเนินชีวิต และการวางแนว

อาณาเขตความรับผิดชอบของพนักงานขายท่ีสามารถดูแลรับผิดชอบไดท่ัวถึงซึ่งสอดคลองกับขอมลูของ 

ศูนยการติดตอของประเทศไทย (2561) อธิบายถึงตัวช้ีวัดความสําเร็จงานขายทางโทรศัพท (Telesales) 

จะวัดจากเปาหมายการขาย โดยอาศัยความสามารถของขอมูลความซ้ําซอนของขอมูล (Data 

Duplication) และความสามารถของพนักงานในการนําเสนอการขายเพ่ือใหคุณภาพการขายมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 ตัวแปรท่ีใชวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทย (SF) 

ท้ัง 8 ดานตางมีความเหมาะสมท่ีจะนําไปวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันท้ังน้ีเน่ืองจากคาความเบ            

ไมเกิน 0.75 (คาสัมบูรณ) และ คาความโดง ไมเกิน 1.50 (คาสัมบูรณ) จึงทําใหขอมูลมีแจกแจงแบบ

ปกติ (Hoogland & Boomsma, 1998) รวมถึงความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีใชวัดความสําเร็จจากแรง

ขับเคลื่อนการขาย มีคาไมนอยกวา 0.30 (คาสัมบูรณ) ซึ่งตางเปนขอตกลงเบ้ืองตนกอนนําขอมูลไป

วิเคราะห (นงลักษณ  วิรัชชัย , 2542) อีกท้ังคา Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) มากกวา0.50 และ 

Bartlett's Test of Sphericity มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2546) 

 วัตถุประสงคการวิจัยเพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความตรงของตัวช้ี วัดความสําเร็จจาก                 

แรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยดวยเทคนิค Secondary Order 

Confirmatory Factor Analysis พบวา ตัวช้ีวัดท่ีพัฒนาข้ึนมีความกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ 

เน่ืองจากความกลมกลืนของโมเดลในภาพรวม (Overall Model Fit Measure) พบวา สัดสวนคาสถิติ

ไค-สแควร/คาช้ันแหงความเปนอิสระ (χ2/df) มีคาเทากับ 2.774 ซึ่งผานเกณฑท่ีกําหนดไวคือนอยกวา 

3 (Bollen, 1989) เมื่อพิจารณาดัชนีกลุมท่ีกําหนดไวท่ีระดับมากกวาหรือเทากับ 0.90 พบวา ดัชนีทุก

ตัวไดแก GFI=0.983, AGFI=0.954, NFI=0.997, IFI=0.982, CFI=0.980 ผานเกณฑ (Arbuckle & 

Wothke, 1995) สวนดัชนีท่ีกําหนดไวท่ีระดับนอยกวา 0.05 พบวา ดัชนี RMR= 0.044 และ RMSEA= 

0.049  ผานเกณฑท่ีกําหนดไวเชนเดียวกัน (Browne & Cudeck, 1993) จึงยอมรับสมมติฐานการวิจัย

ท่ีวา “โมเดลองคประกอบของตัวช้ีวัดความสําเรจ็จากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนํา

เท่ียวไทยท่ีพัฒนาข้ึนมีความกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ” ซึ่งยังคงประกอบดวย 40 ตัวช้ีวัดใน 8 

องคประกอบเชนเดิม ไดแก บทบาทหนาท่ีและอาณาเขต (RT) ทักษะความสามารถ (SC) ขอมูลเชิงลึก

ของลูกคา (CI) กระบวนการขาย (SP) แรงบันดาลใจ (I) แรงจูงใจ (M) ความคาดหวัง (Ex) และการ

วัดผลสําเร็จ (SM) ตามลําดับ มีคานํ้าหนักองคประกอบ (Factor Loading: λ) อยูระหวาง 0.811          

ถึง 0.918 ซึ่ งมีความผันแปรรวม (Square Multiple Correlation: R2) กับความสําเร็จจากแรง

ขับเคลื่อนการขาย (SF) อยูระหวางรอยละ 65.8 ถึง 84.3 
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 โมเดลองคประกอบของตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจ

นําเท่ียวไทยท่ีพัฒนาข้ึนตางมีความตรงเชิงเหมือน (Convergent Validity) ท้ังน้ีเน่ืองจากคาความ

เช่ือมั่นเชิงโครงสราง (Construct Reliability: ρc) ของความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายอยู

ระหวาง 0.782 ถึง 0.856 โดยรวมเทากับ 0.915 ซึ่งผานเกณฑคือมากกวา 0.60 (Hair et al., 2010) 

ตลอดจนคาความผันแปรของคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสรางซึ่งเปนคาเฉลี่ยของการผันแปรท่ีสกัดได 

(Average Variance Extracted: ρv) ของความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายระหวาง 0.419 ถึง 

0.540 โดยรวมเทากับ 0.712 จะมีบางคาไมผานเกณฑมากกวา 0.50 ก็ตาม ซึ่ง Hatcher (1994) ได

กลาววาบอยครั้งท่ีคาความผันแปรของคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสรางซึ่งเปนคาเฉลี่ยของการผันแปรท่ี

สกัดไดจะมีคาต่ํากวา 0.50 เมื่อเปนเชนน้ีใหพิจารณาท่ีคาความเช่ือมั่นเชิงโครงสรางซึ่งควรมากกวา 

0.60 และคานํ้าหนักองคประกอบ (Factor Loading) ซึ่งควรมีคาตั้งแต 0.30 ข้ึนไป (คาสัมบูรณ) 

ขอเสนอแนะจากผลศึกษา  

 ขอเสนอแนะในเชิงปฏิบัติ ผูวิจัยไดใหขอเสนแนะท่ีเปนแนวทางเสริมสรางแรงขับเคลื่อนการ

ขายใหแกพนักงานขายในภาคธุรกิจทองเท่ียวไทย ดังน้ี  

 1. หนวยงานรัฐและผูประกอบการเอกชนในภาคธุรกิจทองเท่ียวไทยควรรวมมือกําหนดนโยบาย

ตางๆ เพ่ือกระตุนเศรษฐกิจจากการจับจายใชสอยเพ่ือการทองเท่ียว เชน การลดหยอนภาษีคาใชจาย

จากการทองเท่ียวการจัดตั้งหนวยงานพิเศษเฉพาะเพ่ือเปนศูนยกลางสนับสนุน สงเสริม แนะแนว

แนวทางใหกับองคกรตางๆ เชน การจัดอบรมใหความรูเรื่องเทคนิคกระบวนการสรางยอดขาย                

การพัฒนาศักยภาพและความพรอมของพนักงานขายตามขอบขายหนาท่ีรับผิดชอบ ท้ังภาคทฤษฎีและ

ภาคปฏิบัติ การเสริมสรางขวัญกําลังใจและแรงจูงใจท้ังในรูปตัวเงินและไมใชตัวเงิน การสํารวจขอมูลเชิง

ลึกลูกคาเพ่ือกําหนดกลยุทธการตลาดใหเฉพาะเจาะจงกลุมเปาหมาย รวมถึงการสนับสนุนและ

เสริมสราง “เครือขายพันธมิตรทางธุรกิจ” ใหเกิดข้ึนอยางแพรหลายในสังคมธุรกิจ 

 2. กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิ ชย  และกรมการทองเท่ียว กระทรวงการ         

ทองเท่ียวและกีฬารวมมือกับผูประกอบการในภาคธุรกิจทองเท่ียวไทย โดยนําตัวช้ีวัดความสําเร็จจาก

แรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยท่ีไดจากการวิจัยครั้งน้ีไปใชในการผลักดัน

นโยบายการอบรมพัฒนาความรู (Knowledge) ทักษะ (Skill) และความสามารถ (Ability) ภายใต

จรรยาบรรณทางวิชาชีพ โดยใหเครื่องหมายรับรองความสําเร็จ (ระดับติดดาว) จนไดรับการยอมรับของ

ธุรกิจทองเท่ียวไทย รวมถึงรายการสงเสริมการขายบริการดานทองเท่ียวกอนนํามาวางจําหนายจะตอง

ผานการประทับตราอนุญาตจากหนวยงานท่ีนาเช่ือถือ เพ่ือสรางความเช่ือมั่นและมั่นใจใหแกลูกคา 

สงผลใหธุรกิจทองเท่ียวมีมาตรฐานอันพึงประสงค  
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 3. คานํ้าหนักองคประกอบมาตรฐาน (Factor Loading) ของความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการ

ขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทยแตละดาน จากการวิเคราะห  Secondary Order 

Confirmatory Factor Analysis ทําใหทราบวาความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายดานใดและ

ตัวช้ีวัดใดมีความสําคัญมากนอย ซึ่งสามารถนําไปใชเปนขอมูลในการเลือกและจัดลําดับความจําเปน

เรงดวนเพ่ือกําหนดนโยบายเสริมสรางใหภาคธุรกิจทองเท่ียวดําเนินงานประสบความสําเร็จ ตัวอยางเชน 

การสํารวจขอมูลเชิงลึกของลูกคาเพ่ือออกแบบรายการทัวรและกําหนดราคาใหเหมาะสมกับ

กลุมเปาหมาย การพัฒนาเพ่ิมพูนทักษะความสามารถใหแกพนักงานขายซึ่งถือเปนภาพลักษณของ

องคกร เน่ืองจากคานํ้าหนักองคประกอบสูงสุดเทากับ 0.990 และ 0.987 เปนตน   

 4. ตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนําเท่ียวไทย             

ท่ีพัฒนาข้ึนแลวสามารถนํามาใชประเมินความสําเร็จของธุรกิจทองเท่ียวได เฉพาะอยาง เชน               

การทองเท่ียวเชิงเกษตร การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ การทองเท่ียวแบบ

โฮมสเตยและฟารมสเตย การทองเท่ียวพํานักระยะยาว เปนตน เพ่ือใหสามารถสรรหาตัวช้ีวัดท่ี

เหมาะสมมีความเปนเอกภาพและเปนท่ียอมรับโดยสากล ภายใตหลักการมีสวนรวมของทุกภาคสวนเปน

สําคัญ 

สําหรับขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรพัฒนาตัวช้ีวัดความสําเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายสําหรับพนักงานขายในตลาดท่ี

เก่ียวเน่ืองกับการทองเท่ียวของไทย อาทิ ตลาดท่ีพักและโรงแรม ตลาดรานอาหารและภัตตาคาร               

ตลาดรานขายของท่ีระลึก 

 2. ควรศึกษาคุณลักษณะพนักงานขายแพคเกจทัวรท่ีพึงประสงคสําหรับธุรกิจนําเท่ียวไทย            

 3. ควรศึกษารูปแบบความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จจาก แรงขับเคลื่อน

การขายสําหรับพนักงานขายในตลาดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจทองเท่ียวไทย หรืออุตสาหกรรมอ่ืน ๆ ท่ีมี

บทบาทและสําคัญตอประเทศไทย 

 

เอกสารอางอิง 

ภาษาไทย 

กรมการทองเท่ียว. (2560). สถิติจํานวนธุรกิจนําเท่ียว ณ 31 มีนาคม พ.ศ.2560. สืบคนเมื่อ 2 เมษายน 

2560, จาก http://www.tourism.go.th/view/1/หนาแรก/TH-TH 

กัลยา วานิชยบัญชา. (2546). การวิเคราะหสถิติ ข้ันสูงดวย SPSS for Windows. (พิมพครั้งท่ี 3). 

กรุงเทพฯ: โรงพิมพ จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 23. 



วารสารธรรมศาสตร  45 

ชูใจ คูหารัตนไชย. (2542). สถิติเบ้ืองตน (Introduction to Statistics). กรุงเทพมหานคร: ภาควิชา

สถิติประยุกตมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีมหานคร, 7-10. 

ณรงควิทย แสนทอง. (2557). การบริหารทรัพยากรมนุษยสมัยใหม ภาคปฏิบัติ. (พิมพครั้งท่ี 4). 

กรุงเทพฯ: สํานักพิมพ เอช อาร เซ็นเตอร. 

นงลักษณ วิรัชชัย. (2542). ความสัมพันธโครงสรางเชิงเสน (LISREL): สถิติวิเคราะหสําหรับการวิจัยทาง

สังคมศาสตรและพฤติกรรมศาสตร . กรุงเทพมหานคร: สํานักพิมพแหงจุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย, 84. 

นันทิกาญจน อยูสุข. (2553). ความสัมพันธระหวางความฉลาดทางอารมณ จิตสํานึกการบริการ     ผลการ

ฝกอบรมกับพฤติกรรมการทํางานบริการ: กรณีศึกษาพนักงานขาย บริษัท ไทยยามาซากิ จํากัด. 

กรุงเทพฯ: วิทยานิพนธปริญญาศึกษาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาจิตวิทยาอุตสาหกรรมและ

องคการ, บัณฑิตวิทยาลัย, มหาวิทยาลัยรามคําแหง. 

พัชรกันย ศุภวัฒนแสงประภา. (2556). แรงจูงใจในการปฏบัิติงานของพนักงานขาย บริษัท แอล เอ็ม อี 

จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ: การศึกษาคนควาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต, สาขาวิชาการจัดการทรัพยากรมนุษย, บัณฑิตวิทยาลัย, มหาวิทยาลัยหอการคา

ไทย. 

มนตรี พิริยะกุล. (2553). ตัวแบบเสนทางกําลังสองนอยท่ีสุดบางสวน. การประชุมวิชาการสถิติและสถิติ

ประยุกต ครั้งท่ี 11 ประจําป 2553, C-2. 

มนูญ วงศนารี. (2554). เราจะจูงใจใหคนทํางานอยางไร จึงจะไดผลงานและนําใจไปพรอมๆ กัน. 

กรุงเทพฯ: วารสารขาราชการ. 

วีระชัย วิจิตรบรรจงดี. (2548). ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

บริษัท เอ็มซี อินดัสเทรียล เคมิคัล จํากัด. กรุงเทพฯ: สารนิพนธปริญญาเศรษฐศาสตร

มหาบัณฑิต สาขาวิชาเศรษฐศาสตรการจัดการ, บันฑิตวิทยาลัย, มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  

ศูนยการติดตอของประเทศไทย. (2561). ตัวช้ีวัดความสําเร็จงานขายทางโทรศัพท. สืบคนเมื่อ 25 

ตุลาคม 2561, จาก http://www.thailandcontactcenter.com/knowledge/ขายทาง

โทรศัพท-telesales/  

สมชาย อินทรมงคล. (2558). ความสัมพันธระหวางการรับรูความสามารถของตนเอง บุคลิกภาพ เชาวน

อารมณ กับความสามารถในการปฏิบัติงานของพนักงาน. กรุงเทพฯ: วิทยานิพนธปริญญา

ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาจิตวิทยาอุตสาหกรรมและองคการ, บัณฑิตวิทยาลัย, 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระนครเหนือ. 



วารสารธรรมศาสตร  46 

สุขกมล สายทอง. (2555). ความสามารถในการขายของพนักงานขายบริษัท สยามสตีลอินเตอรเนช่ัน

แนล จํากัด (มหาชน). กรุงเทพฯ: สารนิพนธปริญญาศึกษาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการ

พัฒนาทรัพยากรมนุษย บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

สุวิมล ติรกานันท. (2550). ระเบียบวิธีวิจัยทางสังคมศาสตร: แนวทางปฏิบัติ. กรุงเทพฯ: โรงพิมพแหง

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 44-46. 

ภาษาอังกฤษ 

Agnihotri, R. , Gabler, C.B. , Itani, O.S. , Jaramillo, F. , & Krush, M.  T.  (2017). Salesperson 

ambidexterity and customer satisfaction:  Examining the role of customer 

demandingness, adaptive selling, and role conflict.  Journal of Personal Selling & 

Sales Management, 37(1), 27-41. 

Alegre, I., & Berbegal-Mirabent, J. (2016). Social innovation success factors: hospitality and 

tourism social enterprises.  International Journal of Contemporary Hospitality 

Management, 28(6), 1155-1176. 

Andreas, W., James, A.M., Tassilo, D. M., Julia, J., & Gerhard, B. (2017). Conscientiousness, 

extraversion and field sales performance:  Combining narrow personality, social 

skill, emotional stability and nonlinearity.  Personality and Individual Difference, 

104, 291-296. 

Arbuckle, J. L.  & Wothke, W.  ( 1995) .  AMOS 4. 0 user’ s guide.  Chicago:  Small Waters 

Corporation. 

Bollen, K.A. (1989). Structure equations with latent variables. New York: John Wiley & Sons. 

Browne, M.W.  & Cudeck, R.  ( 1993) .  Alliterative ways of assessing model fit, in testing 

structural equation model. New Jersey: Sage Publication. 

Chen, C.C., Chen, X.P., & Huang, S. (2013). Chinese guanxi: An integrative review and new 

directions for future research. Management and Organization Review, 9, 167-207. 

Cochran, W.G. (1977). Sampling techniques. (3rd ed.). New York: John Wiley & Sons. 

Cronbach, L.J. (2003). Essential of psychology testing. New York: Hanper Collishes. 

Davidson, J. (2017) . Micro-Tasking for effective selling. Marketing and Alliance Excellence 

Essentials, 17(6), 15. 

Eyana, S.M., Masuel, E., & Pass, L.J. (2017).Causation and effectuation behaviour of Ethiopian 

entrepreneurs: Implications on performance of small tourism firms. 

Journal of Small Business and Enterprise Development, 25(5), 791-817. 



วารสารธรรมศาสตร  47 

Furnham, A. (2015). Backstabbers and bullies. London UK: Bloomsbury. 

Gaddis, B. , & Foster, J.  ( 2015) .  Meta-analysis of dark side personality characteristics and 

critical work behaviours among leaders across the globe: Findings and implications 

for leadership development executive coaching. Applied Psychology, 64, 25-54. 

Galina, L. & Ekaterina, S. (2015). Territory management in view of cluster potential. Procedia 

Economics and Finance, 27, 216-223. 

Gamble, K.J. & Xu, W.  (2017) . Informed retail investors: Evidence from retail short sales. 

Journal of Empirical Finance, 40(C), 59-72. 

Hair, J.F. , Anderson, R.E. , Tatham, R.L. , & Black, W.C.  ( 2014) .  Multivariate data analysis.               

(7th ed.). Pearson Prentice Hall, Upper Saddle River, New Jersey. 

Hatcher, L. (1994). A step-by-step approach to using SAS system for factor analysis and 

structural equation modeling. Cary, NC: SAS Institute. 

Hoogland, J.J. & Boomsma, A. (1998). Robustness studies in covariance  structure modeling: 

An overview and a meta-analysis. Sociological Methods & Research, 26(3), 329-367. 

Kazen, M., Kuhl, J., Boermans, S., & Koole, S.L. (2013). Excelling at selling: The charming 

personality style predicts occupational activities, sales performance, and 

persuasive competence. PsyCh Journal, 2, 86-100. 

Kline, P. (1994). An easy guide to factor analysis. London & NY: Routledge. 

Koch, S.  ( 2 0 1 6 ) .  Decision-making in solution selling situations the role of multi-actor 

expectations in the sales process. Master, Eindhoven University of Technology. 

Kumar, V. & Shah, D. (2009) . Expanding the role of marketing: From customer equity to 

market capitalization. Journal of Marketing, 73(6), 119-136. 

Liu, A., Leach, M., & Chugh, R. (2015). A sales process framework to regain B2B customers. 

Journal of Business & Industrial Marketing, 30(8), 906-914. 

Schiffman, L.G. & Kanuk, L.L. (1997). Consumer behavior. Upper Saddle River, NJ: Prentice-

Hall. 

Thomson, S.K. (1992). Sampling. New York: John Wiley & Sons, 34. 

Turner, J.  C.  ( 1982) .  Towards a cognitive redefinition of the social group.  Cambridge: 

Cambridge University. 



วารสารธรรมศาสตร  48 

Turner, L.W., & Vu, C. (2012). Factor Analysis. In : Dwyer, L., Gill, A. and Seetaram, N. (eds.) 

Handbook of Research Methods in Tourism:  Quantitative and  Qualititive 

Approaches, Edgar, Mas. USA, Chapter 10, 183-211. 

Zoltners, A.A., Sinha, A.P., & Lorimer, S.E. (2004). Sales force design for strategic advantage. 

NY: Palgrave Macmillan, 315-317. 

 

 

 

 

 


	กรอบแนวคิดในการวิจัย
	การวิจัยครั้งนี้กำหนดกรอบแนวคิดการวิจัยไว้ 2 ขั้นตอน ดังนี้
	ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย
	ระเบียบวิธีวิจัย
	ตาราง 1 แสดงค่าความเชื่อมั่นเชิงโครงสร้าง ค่าความผันแปรของค่าความเชื่อมั่นเชิงโครงสร้างและค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา
	ตาราง 2 แสดงค่าน้ำหนักองค์ประกอบและค่าสหสัมพันธ์พหุคูณกำลังสอง
	วัตถุประสงค์การวิจัยเพื่อพัฒนาและตรวจสอบความตรงของตัวชี้วัดความสำเร็จจาก                 แรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนำเที่ยวไทยด้วยเทคนิค Secondary Order Confirmatory Factor Analysis พบว่า ตัวชี้วัดที่พัฒนาขึ้นมีความกลมกลืนกับข้อมูลเชิงป...
	โมเดลองค์ประกอบของตัวชี้วัดความสำเร็จจากแรงขับเคลื่อนการขายของพนักงานขายในธุรกิจนำเที่ยวไทยที่พัฒนาขึ้นต่างมีความตรงเชิงเหมือน (Convergent Validity) ทั้งนี้เนื่องจากค่าความเชื่อมั่นเชิงโครงสร้าง (Construct Reliability: ρc) ของความสำเร็จจากแรงขับเคลื่...

