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ความสัมพันธ์ระหวา่ง การมองโลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงานและ
ทักษะ กับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

 

ศรุดา ศรีศิริ 
 

บทคัดย่อ 
 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาระดับการมองโลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงานและทักษะของ
พนักงานขาย 2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการมองโลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงานและทักษะกับผลการ
ปฏิบัติงาน ของพนักงานขาย 3) ศึกษาความสัมพันธ์เชิงท านาย ระหว่างการมองโลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงาน 
และทักษะกับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ พนักงานขายในบริษัทมหาชน 
จ านวน 264 คน เก็บรวบรวมโดยใช้แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์สหสัมพันธ์อย่างง่าย และ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ  

ผลการวิจัย พบว่า พนักงานขายส่วนใหญ่มีระดับการมองโลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงานและทักษะ ใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ความรู้เกี่ยวกับตลาดและลูกค้า ทักษะด้านมนุษย์อยู่ในระดับสูงสุด 
และพบว่าการมองโลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงานและทักษะของพนักงานขาย มีความสัมพันธ์ทางบวกกับผล
การปฏิบัติงาน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับ .05, .01 และ .01 ตามล าดับ ตัวแปรที่สามารถพยากรณ์ผล
การปฏิบัติงานของพนักงานขายได้คือ ทักษะ โดยมีอ านาจการพยากรณ์ ร้อยละ 13.9 ผลการวิจัยครั้งนี้สามารถ
น าไปประยุกต์ใช้เป็นแนวทางในการสรรหาและพัฒนาพนักงานขาย ซึ่งจะน าไปสู่ความส าเร็จของบริษัทต่อไป 
 
ค าส าคัญ : การมองโลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงาน ทักษะ ผลการปฏิบัติงาน  

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

                                                 
 ส่วนหน่ึงของวิทยานิพนธห์ลักสตูรบริหารธุรกจิมหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ วิทยาลัยเทคโนโลยีภาคใต้ 
 นักศึกษาปริญญาโท  
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The Relationship among Optimism, Job Knowledge and 
Skills and Sales Persons’ Job Performance 

 

Saruda Srisiri  
 

Abstract 
 

The objectives of this research were to study 1) the sales persons’ level of optimism, 
job knowledge and skills; 2) the relationship among these variables; and 3) predictive 
correlations among the variables and their job performance. A questionnaire was 
administered to a sample of 264 sales persons in a public company. Statistics were used to 
analyse the data obtained in terms of percentage, mean, standard deviation, testing 
hypotheses using simple correlation and multiple regression. It was revealed that most sales 
persons rated their level of optimism, job knowledge and skills as high. In particular, 
marketing and customers knowledge and human skills were rated as highest. Optimism was 
found to have a positive relationship with their job performance at .05 level of significance. 
Their job knowledge and skills were also found to have a positive relationship with their job 
performance at .01 level of significance. The variable that could predict the sales persons’ 
job performance was their skills which had a predictive ability of 13.9 percent. The results of 
this study could be applied in recruiting and developing sales persons which will lead to 
future success of the company. 
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บทน า 
การมอ ง โลก ในแง ่ด ี (Optimism) เป ็น

ประเด็นหนึ่งที่ผู้สนใจโดยทั่วไปเชื่อว่าสามารถท า
ให ้ค ุณภาพชีว ิตมนุษย ์ด ีขึ ้นได ้ ด ังที ่ Seligman 
(1998) ได้ให้ความหมายว่าเป็นสิ่งที่ดี ท าให้มี
ความสุข ท าให ้ใช ้ช ีว ิตและการท างานได ้ด ีขึ ้น 
บุคคลเหล่านี้จะมีความคาดหวัง ในการปฏิบัติงาน
ให้ส าเร็จ มุ ่งมั ่นเอาชนะต่ออุปสรรคหรือความ
ยากล าบากที่จะต้องเผชิญ และมีความรู้สึกดีกับ
งาน  อันเป็นผลดีที่จะส่งผลให้เกิดความส าเร็จในการ
ท างาน พนักงานขายเหล่านี้จะรับรู้ความสามารถ
ของตนเองได้ดี และกล้าที่จะฟันฝ่าอุปสรรค จะ
สามารถพัฒนาการขายให ้ม ีประส ิทธ ิภาพส ูง 
Seligman (1998) พบว่า พนักงานขายที่มองโลก
ในแง่ด ีจะประสบความส าเร ็จในการติดต่อกับ
ลูกค้าและมียอดขายมากกว่าพนักงานขายที่มอง
โลกในแง่ร้าย รวมถึงมีอัตราการลาออกที่น้อยกว่า 

ความรู้เกี่ยวกับงาน (Job Knowledge) มี
ความส าคัญเป็นอย่างมาก ส าหรับพนักงานขายที่
จะสร้างยอดขายและท าให้ลูกค้าพึงพอใจ โสภณ 
บุญถนอมวงศ์ (2552) พบว่าโครงสร้างความรู้ของ
พนักงานขาย เช่น ความรู้ในตัวสินค้า และการตลาด 
จะท าให้พนักงานขายประสบความส าเร็จหรือ
ล้มเหลวได้ โดยงานวิจัยนี้ แบ่งความรู้เกี่ยวกับงาน
ออกเป็น ความรู้เกี่ยวกับบริษัท ความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ ความรู้เกี่ยวกับตลาดและลูกค้า และ
ความรู้ เ กี่ ยวกับคู่ แข่ ง โดยพนั กงานขายที่ ให้
ความส าคัญกับความรู้ในกฎระเบียบและนโยบาย
การขาย ประวัติสินค้าและการน าไปใช้ให้ เกิด
ประโยชน์สูงสุด ทราบสาเหตุของการตัดสินใจซื้อ
ของลูกค้า และนโยบายการขายของคู่แข่งเพียงพอ 
เป็นความพร้อมในการวางแผนการขายได้อย่าง
เหมาะสม และมีประสิทธิภาพ 

ทั ก ษ ะ  (Skills) จ ะ มี ผ ล โ ด ย ต ร ง ต่ อ
ความส าเร็จของการท างานของพนักงานขาย ซึ่ ง
เกี่ยวข้องกับความเชี่ยวชาญ ช านาญพิเศษในด้าน
ต่าง ๆ โดยงานวิจัยฉบับนี้แบ่งทักษะออกเป็น 

ทักษะด้านการขาย ทักษะด้านเทคนิค และทักษะ
ด้านมนุษย์ ซึ่ง เป็นรายละเอียดที่ส าคัญ พนักงาน
ขายจ าเป็นยิ่งที่ต้องศึกษาอย่างลึกซึ้ง เพ่ือสามารถ
น ามาพัฒนางานขายและเป็นที่มาของการตอบรับ
ของลูกค้า คือสามารถขายสินค้าได้และมีลูกค้าใหม่
เ พ่ิมอย่างสม่ าเสมอ คงไว้ซึ่ งลูกค้าเก่า ผลการ
ปฏิบัติ ง านจะมีประสิทธิผลเ พ่ิมขึ้น  ตามการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขายนั้น ๆ พนักงานขายที่
สามารถวิเคราะห์ขั้นตอนต่าง ๆ ในกระบวนการ
ขาย ทั้งวิเคราะห์ได้ถูกต้อง ชัดเจนและรวดเร็ว ก็จะ
ได้เปรียบคู่แข่งขัน สามารถน าเสนอสิ่งที่ผู้มุ่งหวัง
ต้องการได้ตรงเป้าหมายและสามารถปิดการขายได้
ในที่สุด (วัลลภ เมฆทับ, 2545)  

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เ พ่ือศึกษาระดับการมองโลกในแง่ดี 
ความรู้เกี่ยวกับงานและทักษะของพนักงานขาย  

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการมอง
โลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงานและทักษะกับผลการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขาย  

3. เ พ่ือศึกษาความสั ม พันธ์ เชิ งท านาย 
ระหว่างการมองโลกในแง่ดี ความรู้เกี่ยวกับงานและ
ทักษะ กับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย  

 
วิธีการวิจัย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือพนักงานขาย 
ในบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่ง
ประเทศไทย  

จากการค านวณด้วยสูตรของ Yamane 
(1967) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ความคลาด
เคลื่อนเท่ากับ .05 โดยการสุ่มตัวอย่างแบบ
แบ่งกลุ่ม (Cluster Sampling) ได้กลุ่มตัวอย่าง
เป็นพนักงานขายในกลุ่มอุตสาหกรรมเหล็ก ที่จด
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย
ทั้งหมดจ านวน 264 คน 
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เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื ่องมือที ่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

เป็นแบบสอบถามที่ผู ้วิจัยได้ค้นคว้ารวบรวมและ
ปรับปรุงจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือให้เหมาะสมกับ
กลุ่มตัวอย่างในครั้งนี้โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 4 ข้อ 

ส่วนที่ 2  เป็นแบบสอบถามวัดระดับการ
มองโลกในแง ่ด ี ซึ ่งผู ้ว ิจ ัยได ้ใช ้ข ้อค าถามจาก 
Hackman & Oldham (1980) จ านวน 6 ข้อ  

ส ่วนที ่ 3 เป ็นแบบสอบถามว ัดระด ับ
ความรู้เกี่ยวกับงาน ผู้วิจัยได้ปรับปรุงข้อค าถาม
จาก งานวิจัยของ ธัญญาภรณ์ สุขวิเศษ (2553) 
และสรัลชล แสงพันธ์ (2551) จ านวน 20 ข้อ 

ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามวัดระดับทักษะ 
ผู้วิจัยได้ปรับปรุงข้อค าถามจาก งานวิจัยของพรรณี 
ใจเพ่ิม(2546) และโสภณ บุญถนอมวงศ์ (2552) 
จ านวน 20 ข้อ 

ส่วนที่ 5 เป็นแบบสอบถามวัดระดับผลการ
ปฏิบัติงาน ผู้วิจัยได้ใช้ข้อค าถามจาก Hackman & 
Oldham (1980) จ านวน 4 ข้อ 

ส่วนที่ 6 เป็นข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ (ค าถาม
ปลายเปิด) 

เก็บรวบรวมข้อมูลโดยส่งแบบสอบถามไปยัง
หน่วยงานพร้อมหนังสือขอความอนุเคราะห์จาก
บัณฑิตวิทยาลัย พร้อมทั้งโทรศัพท์ติดต่อ ด าเนินการ
เก็บข้อมูลจากกลุ่มประชากรที่เลือก 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ข้อมูลโดยน าสถิติ พ้ืนฐาน 
ได้แก่ ค่าร้อยละ หาค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การวิ เคราะห์สหสัมพันธ์อย่างง่ าย 
(Simple Correlation) และ การวิเคราะห์ถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression) 

 

ผลการวิจัย 
1. พนักงานขาย ส่วนใหญ่เป็นเพศชายมี

อายุระหว่าง 30–40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า ระยะเวลาในการท างานต่ ากว่า 5 ปี  

2. ลักษณะการมองโลกในแง่ดี โดยรวม
อยู่ในระดับมาก และผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์
อย่างง่ายพบว่า การมองโลกในแง่ดี มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับ .05 (r=0.158) 

3. ความรู้เกี่ยวกับงาน โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ความรู้
เกี่ยวกับตลาดและลูกค้า ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ความรู้เกี่ยวกับบริษัทอยู่ในระดับมากและความรู้
เกี่ยวกับคู่แข่งอยู่ในระดับปานกลาง ตามล าดับ ผล
การวิเคราะห์สหสัมพันธ์อย่างง่ายพบว่า ความรู้
เกี่ยวกับงานมีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลการ
ปฏิบัติงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับ .01 
(r=0.313) 

4.  ทักษะ โดยรวมอยู ่ในระดับมาก เมื ่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่ามีทักษะด้านมนุษย์
ในระดับมากที ่สุด รองลงมาคือทักษะด้านการ
ขายและทักษะด้านเทคนิคตามล าดับ ผลการ
วิเคราะห์สหสัมพันธ์อย่างง่ายพบว่า ทักษะ มี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับผลการปฏิบัติงาน อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติ  ที่ระดับ .01 (r=0.374) 
โดยมีอ านาจการพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานได้
ร้อยละ 13.9 

 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
1. ล ัก ษ ณ ะ ก า ร ม อ ง โ ล ก ใ น แ ง ่ด ีข อ ง

พนักงานขาย จะมีแนวคิดเกี่ยวกับการท างานว่า
ทุกปัญหาจะมีโอกาสอยู่ด้วย จะมองโลกในแง่ดี
เกี่ยวกับสิ่งที่จะเกิดขึ้นในอนาคต จากผลการวิจัย
พบว่าพนักงานขายที่มีความคาดหวังในสิ่งที่ดีที่สุด
ที่จะเกิดขึ้นกับงานขายของเขา มักจะคาดหวังว่า
จะสามารถท างานของตนออกมาได้ดีและต้องท า
ให้ ส า เ ร็ จด้ วย  ซึ่ งสอดคล้องกับงานวิ จั ยของ 
Seligman & Schulman (1986) พบว่าตัวแทนขาย
ประกันชีวิต ที่มีการอธิบายเชิงเหตุผลแบบมองโลก
ในแง่ดีสามารถท ายอดขายสูงกว่าตัวแทนที่มีการ
อธิบายเหตุผลในแง่ร้าย  
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2. ความรู ้เกี ่ยวกับงานของพนักงานขาย 
โดยเฉพาะความรู ้เกี่ยวกับบริษัท ด้านนโยบาย
และเป้าหมาย รวมถึงความรู้ด้านตลาดและลูกค้า 
และผลิตภัณฑ์ที่ขาย จะช่วยให้สามารถใช้ความรู้
และเข้าใจพฤติกรรมของลูกค้า เพ่ือจัดผลิตภัณฑ์
และวางแผนการขายให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของลูกค้า จากผลการวิจัยพบว่า พนักงานขายที่มี
ความรู้เกี่ยวกับงานทุกด้านจะมีความมั่นใจในการขาย 
เป็นแนวทางเดียวกับการศึกษาของ Szymanski 
(1988) พบว่าพนักงานขายที่สามารถแยกแยะความ
ต้องการสินค้าของลูกค้าจะน าไปสู่การแสวงหาลูกค้า 
การน าเสนอขาย และกระบวนการขาย จนกระทั่ง
การปิดการขายอย่างมีประสิทธิผล 

3. ทักษะของพนักงานขาย โดยเฉพาะ
ทักษะด้านมนุษย์จะท าให้มีว ิธีการในการแก้ไข
ปัญหา เพื่อลดความขัดแย้งได้ ทั้งขจัดข้อโต้แย้ง
และการหลีกเลี ่ยงการโต้เถียงกับลูกค้า   จากผล 
การวิจัยพบว่า พนักงานขายที่มีความกระตือรือร้น
ในการพัฒนาตนเองด้านทักษะ  จะสามารถน า
ความรู้มาใช้ให้เกิดประโยชน์ ท างานได้ประสิทธิผล
ตามคาดหวัง และวัดผลได้ สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Kindred (1972) พบว่าผู้ที่ไม่มีทักษะด้าน
มนุษย์  จะท าให้ เกิดปัญหาในเรื่อง ความมีอคติ 
(Negative Attitude) และขาดคุณสมบัติการเป็น
ผู้น าที่ดี (Poor Leadership) พร้อมทั้งมีโอกาส
ท าให้เกิดบรรยากาศของความขัดแย้ง (Conflict 
Situation) 
 
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 

1. จากผลการวิจัยพบว่าการมองโลกในแง่ดี
มีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลการปฏิบัติ งาน 
ผู้บริหารควรสนับสนุนให้พนักงานขายมีทัศนคติ
การมองโลกในแง่ดีที่เหมาะสมเพ่ือสร้างพนักงานขาย
ที่มีคุณภาพ และยังน าไปใช้เป็นแนวทางในการ
สรรหาคัดเลือก พนักงานขายใหม่ เพื่อให้เกิดทีม
ขายที่แข็งแกร่งได้ 

2. จากผลการวิจัยพบว่าความรู้เกี่ยวกับงาน
มีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลการปฏิบัติ งาน 
ผู้บริหารควรจัดให้พนักงานได้รับการพัฒนาความรู้
ในงานอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่อง เช่น ความรู้
ด้านบริษัทหรือผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัยอยู่เสมอ 

3. จากผลการวิจัยพบว่าทักษะ  มีความ 
สัมพันธ์ทางบวกกับผลการปฏิบัติงาน บริษัทควร
จัดโปรแกรมให้พนักงานขายได้รับการฝึกฝนทักษะ
ให้เกิดความช านาญอย่างนักขายมืออาชีพ โดย
การศึกษาดูงานเทคนิคใหม่  ๆ เพ่ือให้ เกิดความ 
ก้าวหน้าโดยเฉพาะทักษะด้านเทคนิค 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรศึกษาการมองโลกในแง่ดี  ความรู้
เกี่ยวกับงานและทักษะในการท างานกับผลการ
ปฏิบัติงานในอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นักบัญชี นักการเงิน 
หรืออาชีพอ่ืน ๆ เพ่ือทราบระดับความคิดเห็นและ
สามารถน าไปพัฒนางานขององค์กรนั้น ๆ 

2. ควรศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ ที่มีความสัมพันธ์
กับผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย เพ่ือเป็น
แนวทางในการสรรหาและพัฒนาพนักงานขาย  
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