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บทคัดย่อ

	 การวจิยัครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) เพือ่เปรยีบเทยีบแรงจงูใจในการประกอบอาชพีพนกังานขาย ของนกัศกึษา

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครจ�ำแนกตามปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล 2) เพื่อศึกษาแรงจูงใจ ที่มีผลต่อทัศนคติการเลือก

อาชีพพนักงานขาย ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร ประชากรคือ นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 

ที่ก�ำลังศึกษาอยู่ในปีการศึกษา 2558 จ�ำนวน 15,090 คน ในการศึกษาใช้กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 390 คนโดยสุ่มตัวอย่าง

ด้วยวิธีการสุ่มแบบแบ่งชั้น เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถาม ที่มีค่าความเชื่อมั่น เท่ากับ 0.95 สถิติที่ใช้ 

ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และท�ำการทดสอบสมมติฐานโดย

ใช้สถิติค่าทีและค่าเอฟ

	 ผลการวิจัยพบว่า 1) แรงจูงใจในการประกอบอาชีพพนักงานขายของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 

จ�ำแนกตามปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล ในภาพรวมเห็นด้วยอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า  

เหน็ด้วยอยูใ่นระดบัมากทกุด้าน โดยข้อทีม่ค่ีาเฉลีย่สงูสดุ คอื แรงจงูใจด้านความส�ำเรจ็ในชวีติ รองลงมา คอื แรงจงูใจ 

ด้านสุขภาพร่างกายหรือจิตใจ รองลงมา คือ แรงจูงใจด้านความมั่นคงและปลอดภัย และด้านที่มีค่าเฉลี่ยต�่ำสุด  

คอื แรงจงูใจด้านการได้รบัการยกย่องนบัถอื การมคีวามรูค้วามสามารถ  2) แรงจงูใจ ทีม่ผีลต่อทศันคติการเลอืกอาชีพ

พนักงานขาย ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร ในภาพรวมเห็นด้วยอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เมื่อพิจารณา

เป็นรายด้าน พบว่าด้านที่มากที่สุด คือ เป็นอาชีพท่ีมีความส�ำคัญต่อสังคมและประเทศชาติ มีค่าเฉลี่ย และพบว่า 

เห็นด้วยอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ เป็นอาชีพที่มีต้นทุนต�่ำ ไม่ต้องใช้การลงทุนสูง

ค�ำส�ำคัญ : แรงจูงใจ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร อาชีพพนักงานขาย

Abstract

	 The objectives of this research were to 1) comparative the motivation of PNRU’s students toward the 

professional salesmanship based on the demographics, and 2) study the motivation of PNRU’s students that affecting 

the attitude of choosing career as the professional salesmanship. The population was 15,090 PNRU’s students who 

were studying in 2015. The research sample was 390 PNRU’s students by using stratified random sampling technique. 

The research instrument was questionnaire which reliability of .95. The data were analyzed by using frequency, 

percentage, mean, standard deviation, testing hypothesis by using t-test and F-test. 
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	 The results indicated that : 1) The motivation of PNRU’s students toward the professional salesmanship based 

on the demographics, over all was at a high level. When considering each aspect, it was found at a high level. The 

highest mean was motivation for successful, following by motivation for physical and mental health, motivation for 

security and safety and the lowest mean was motivation for respecting in performance. 2) The motivation of PNRU’s 

students that affecting the attitude of choosing career as the professional salesmanship overall was at a high level. 

When considering each aspect, it was found that the highest mean was the salesmanship is the important career for 

the society and the nation, following by the salesmanship is a lower investment career, it does not demanding a lot 

of money to do this job.

Keywords : motivation, Phranakhon Rajabhat University, professional salesmanship

บทน�ำ

	 ในช่วงชีวิตความเป็นอยู ่ของเรา ทุกคนย่อม

เกีย่วข้องกบัการขายและเป็นพนกังานขายในตวัเอง โดย

เฉพาะการขายความคิดให้ผู้อื่นคล้อยตามเช่นเดียวกับ 

ผูท้ีจ่บการศกึษา กจ็ะพบกบังานขายทีส่�ำคญั คอืการขาย

ความสามารถของตนให้แก่นายจ้าง เพือ่นายจ้างจะได้รบั

เข้าท�ำงานคือการขายความสามารถของตนเอง [1]

	 การค้าขายแลกเปลี่ยนสินค้านับเป็นกิจกรรม

ทางเศรษฐกิจที่ส�ำคัญเป็นปัจจัยส�ำคัญต่อการพัฒนา

เศรษฐกิจ การติดต่อแลกเปลี่ยนสินค้าขยายวงกว้างเป็น

ผลให้เกิดอาชีพ “พ่อค้า” ข้ึน ต่อมาเม่ือมีการใช้รถไฟ

เป็นพาหนะในการเดินทางในกลางศตวรรษที่ 19 ก็เกิด

อาชีพตัวแทนขายสินค้า (Drummer) โดยผู้ผลิตสินค้า

จ้างให้ตัวแทนขายสินค้าเหล่านั้นไปติดต่อขายสินค้า

ถงึร้านหรอืทีอ่ยูข่องผูซ้ือ้ทีเ่ป็นร้านค้าปลกี โดยเดนิทาง 

ด้วยรถไฟไปยังเมืองหรือหมู่บ้านที่รถไฟผ่าน จึงนับได้

ว่า ตัวแทนเหล่านั้นเป็นพนักงานขายพวกแรกที่บุกเบิก

อาชีพขาย จนถึงคริสต์ศตวรรษท่ี 20 ระหว่างปี ค.ศ. 

1920–1950 มีผู ้พัฒนาแนวความคิดของการขายข้ึน

เป็นทฤษฎีการขาย (Selling Concept) ซึ่งประกอบด้วย

ศาสตร์ (Science) สามารถน�ำมาประยกุต์ใช้เป็นหลกัวชิา 

และศิลปะ (Art) เป็นหลักการในแง่ของการปฏิบัติ [2]

	 พนกังานขาย (Salesman หรอื Sales person) หมาย

ถึงบุคคลที่ท�ำหน้าที่รับผิดชอบในการติดต่อแสวงหา

ลูกค้าการเสนอขายเพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความตั้งใจ

และตัดสินใจซื้อการให้บริการก่อนและหลังการขาย 

รวมทั้งการให้ค�ำแนะน�ำลูกค้าสภาวะของการขาย มี

ความส�ำคญัของต่อเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศชาติ

เป็นอย่างยิง่ ประเทศใดกต็ามทีม่เีศรษฐกจิด ีจะดไูด้จาก

ประชาชนส่วนใหญ่ในประเทศนัน้ มงีานท�ำ มรีายได้สงู 

มีความเป็นอยู่ดี ในทางตรงกันข้าม ประเทศใดที่มีคน

ว่างงานมาก ขาดรายได้ แสดงว่าเศรษฐกิจของประเทศ

นัน้ก�ำลงัตกต�ำ่ สนิค้าต่าง ๆ  ทีโ่รงงานผลติขึน้มาแล้วขาย

ไม่ได้ เมื่อขายไม่ได้การผลิตจะผลิตต่อไปไม่ได้ ท�ำให้

ไม่มีการจ้างงาน คนว่างงาน ไม่มีรายได้ [3]

	 ดังน้ัน ในสภาวะเช่นน้ี ท�ำให้ภาคธุรกิจมีความ

ต้องการพนกังานทีม่คีวามสามารถในการขายมากขึน้ ผล

ส�ำรวจพบว่า สายงานทีม่กีารจ้างงานและหาคนมากทีส่ดุ

ในตลาดแรงงาน คือสายงานขาย ซึ่งเป็นรองจากสาย

วิศวกรรมเท่านั้น [4] แต่ปรากฏว่า การศึกษาภาคบังคับ

ในปัจจุบันของรัฐ จัดให้มีการศึกษาเกี่ยวกับวิชาศิลปะ

การขายในช้ันอาชีวศึกษาเท่าน้ัน ทั้งไม่ได้เน้นในเรื่อง

ของการปฏิบัติ ซ่ึงจะน�ำไปสู่ ศิลปะในการใช้ศาสตร์ที่

เรียนมาให้เกิดประโยชน์ต่อการขาย โดยในระดับชั้น

มหาวทิยาลยักลบัข้ามขัน้ไปเรยีนวชิาการตลาด ซึง่มนียั

ที่แตกต่างกับการขายเป็นอย่างมาก

	 ผู้วิจัยเองในฐานะเป็นกรรมการส่งเสริมกิจกรรม

ของมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร ซึ่งเป็นสถาบันการ

ศกึษาทีม่ภีารกจิหลกัประการหนึง่คอื การผลติบณัฑติใน

สาขาต่าง ๆ เข้าสู่ตลาดแรงงาน ดังนั้นหากมหาวิทยาลัย
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ราชภัฏพระนครมีหลักสูตรท่ีเปิดท�ำการเรียนการสอน

ตรงต่อความต้องการของตลาดแรงงานและผู้ประกอบ

การก็เท่ากับว่าบัณฑิตที่มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร

ผลิตและจบการศึกษาออกไปจะมีงานท�ำเป็นท่ีต้องการ

ของตลาดแรงงาน เมื่อเป็นเช่นนั้นก็จะท�ำให้มีผู้สนใจ

เข้ามาศึกษาต่อท่ีมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครเป็น

จ�ำนวนมากเพราะจบการศึกษาไปแล้วมีงานท�ำ เมื่อ

เป็นเช่นนั้นตามที่ผู้วิจัยได้กล่าวไว้ในย่อหน้าก่อนหน้า

นี้ว่าตลาดแรงงานมีความต้องการบัณฑิตที่จบจากการ

ศึกษาและเป็นผู้มีความรอบรู้ท่ีสามารถจะปฏิบัติงาน

ด้านการขายเป็นจ�ำนวนมาก ดังนั้นมหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนครในฐานะทีผ่ลติบณัฑติป้อนสูต่ลาดแรงงานควร

จะใช้ความต้องการของตลาดมาเป็นส่วนหน่ึงในการ

พัฒนาหลักสูตรให้มีความทันสมัยและสอดคล้องกับ

ความต้องการอัตราก�ำลังในสาขาวิชาที่เป็นที่ต้องการ

อยู ่ในขณะนั้น โดยเฉพาะวิชาทางด้านการขายซึ่ง

เป็นส่วนหนึ่งของสาขาวิชาการตลาดท่ีมหาวิทยาลัย

ราชภัฏพระนครเปิดท�ำการเรียนการสอน ดังนั้นผู้วิจัย

จึงมีความสนใจที่จะศึกษาในครั้งน้ีผู้วิจัยจะได้น�ำเสนอ

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครเพ่ือใช้ในการปรับปรุง

หลักสูตรด้านท่ีเก่ียวข้องกับการขายเพื่อให้เป็นที่

ต้องการของผู้เรียนและตรงกับการต้องการของตลาด

แรงงานต่อไป

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1. 	เพื่อศึกษาแรงจูงใจของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ราชภัฏพระนครที่มีต่อการเลือกอาชีพพนักงานขาย

จ�ำแนกตามปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล

	 2. 	เพือ่ศกึษาถงึทศันคตขิองนกัศกึษามหาวทิยาลยั

ราชภัฏพระนครที่มีต่ออาชีพพนักงานขาย

ประโยชน์ของการวิจัย

	 1.	 เพื่อท�ำให้ทราบถึงแรงจูงใจของนักศึกษา

มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร ทีม่ต่ีออาชพีพนกังานขาย

จ�ำแนกตามปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล

	 2.	 เพื่อท�ำให ้ทราบถึงทัศนคติของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร ที่มีผลต่อการเลือกอาชีพ

พนักงานขาย

	 3. เพื่อน�ำมาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการสร้าง 

แรงจูงใจ ให้แก่นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 

ที่มีต่ออาชีพพนักงานขาย

ขอบเขตของการวิจัย

	 ในการวิจัยครั้งนี้ผู ้วิจัยได้ก�ำหนดขอบเขตของ 

การวิจัยดังนี้

1.ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรที่ศึกษาได้แก่ นักศึกษามหาวิทยาลัย

ราชภัฏพระนครภาคปกติทั้งเพศหญิงเพศชาย และ

เพศทางเลือก ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

จ�ำนวน (15,090 คน) (ข้อมูลเดือนมิถุนายน ส�ำนัก 

ส่งเสริมวิชาการและงานทะเบียน พ.ศ. 2558) โดยมี 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 390 คน 

2. ขอบเขตด้านตัวแปร

	 ในการวจิยัครัง้นี ้ผูว้จิยัได้ศกึษาจากเอกสาร ต�ำรา 

แนวคิดทฤษฎี และผงงานที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ประมวล

ผลเป็นขอบเขตด้านตัวแปรดังนี้

		  2.1 ตัวแปรอิสระ ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล 

ได้แก่

			   2.1.1  เพศแบ่งออกเป็น เพศชาย เพศหญิง 

และเพศทางเลือก

			   2.1.2 ก�ำลังศึกษาอยู่ในชั้นปีที่ แบ่งออก

เป็น ชั้นปีที่ 1, ชั้นปีที่ 2, ชั้นปีที่ 3, ชั้นปีที่ 4 และปีที่ 5

			   2.1.3 คณะทีเ่รยีน แบ่งออกเป็น วทิยาลยั

การฝึกหัดครู, คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี, คณะ

เทคโนโลยีอุตสาหกรรม, คณะมนุษยศาสตร์และ

สังคมศาสตร์ และคณะวิทยาการจัดการ

			   2.1.4 ภูมิล�ำเนา ได้แก่  ภาคเหนือ,  

ภาคกลาง,  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ,  ภาคใต ้ ,  

ภาคตะวันออก และภาคตะวันตก

		  2.2 ตัวแปรอิสระ แรงจูงใจในการประกอบ

อาชีพพนักงานขาย

			   2.2.1 แรงจูงใจด้านสุขภาพร่างกายหรือ

จิตใจ
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		  2.3.2    แรงจงูใจด้านความมัน่คงและปลอดภยั

		  2.3.3 แรงจูงใจด้านการยอมรับหรือความ

ผูกพัน

		  2.3.4 แรงจูงใจด้านการได้รับการยอมรับ

นับถือ การมีความรู้ ความสามารถ

		  2.3.5 แรงจูงใจด้านความส�ำเร็จในชีวิต

	 2.3  ตวัแปรตาม ทศันคตทิีม่ต่ีออาชพีพนกังานขาย 

		  2.3.1 ทัศนคติที่มีต่อสังคมและประเทศชาติ

		  2.3.2 ทัศนคติที่มีต่อสภาพการท�ำงานของ

อาชีพขาย

		  2.3.3 ทัศนคติท่ีมีต่อการเงิน รายได้จากการ

ท�ำงานในอาชีพขาย

		  2.3.4 ทัศนคติที่มีต่อความก้าวหน้าในการ

ประกอบอาชีพขาย	

    3. ด้านระยะเวลาในการด�ำเนินวิจัย ระหว่างเดือน

มกราคม พ.ศ. 2558-เดือนเมษายน พ.ศ. 2559

สรุปผลการวิจัย

	 1. ผลปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษาจ�ำนวน 390 

คน มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร พบว่าเป็นเพศหญิง 

มากทีส่ดุ จ�ำนวน 223 คน คดิเป็นร้อยละ 57.2 ก�ำลงัศกึษา

อยู่ชั้นปีที่ 1 จ�ำนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.9 คณะ

วิทยาการจัดการ จ�ำนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 32.1 

และมีภูมิล�ำเนาอยู่ในภาคกลาง จ�ำนวน 211 คนคิดเป็น

ร้อยละ 54.1 ตามล�ำดับ

	 2. ผลเกี่ยวกับแรงจูงใจในการประกอบอาชีพ

พนักงานขาย พบว่า แรงจูงใจในการประกอบอาชีพ

พนกังานขายพบว่า ในภาพรวมเหน็ด้วยอยูใ่นระดบัมาก 

3.81 และเมือ่พจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า เหน็ด้วยอยูใ่น

ระดบัมากทุกด้าน โดยข้อทีม่ค่ีาเฉลีย่สงูสดุ คอื แรงจงูใจ

ด้านความส�ำเร็จในชีวิต 3.87

	 3. ผลเกี่ยวกับทัศนคติท่ีมีต่ออาชีพพนักงานขาย 

พบว่า ทัศนคติที่มีต่ออาชีพพนักงานขายพบว่า ในภาพ

รวมเห็นด้วยอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.76 และเม่ือ

พจิารณาเป็นรายข้อ พบว่า เหน็ด้วยอยูใ่นระดบัมากเกอืบ

ทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือเป็นอาชีพท่ีมีความ

ส�ำคัญต่อสังคมและประเทศชาติ 4.22 และเห็นด้วยใน

ระดบัปานกลาง คอืเป็นอาชพีทีด่ตู�ำ่ต้อย ไม่มเีกยีรต ิไม่มี

ศักดิ์ศรี 3.29 และเป็นอาชีพที่มีต้นทุนต�่ำ ไม่ต้องการใช้

เงินลงทุนสูง 3.46

	 4. ผลการเปรียบเทียบปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล 

และแรงจูงใจของนักศึกษา โดยจ�ำแนกตามปัจจัย 

พื้นฐานส่วนบุคคล พบว่า

	  	 4.1 จากนักศึกษาจ�ำนวน 390 คน ของ

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร ที่มีเพศต่างกัน มีความคิด

เหน็ต่อแรงจงูใจของนกัศกึษาทีม่ต่ีออาชพีพนกังานขาย

ในภาพรวมและรายด้านคอืแรงจงูใจด้านสขุภาพ ร่างกาย

หรอืจติใจ, แรงจงูใจด้านความมัน่คงปลอดภยั, แรงจงูใจ

ด้านการยอมรับหรือผูกพัน, แรงจูงใจด้านการได้รับ 

การยกย่องนับถือ มีความรู้ความสามารถ และแรงจูงใจ

ด้านความส�ำเร็จในชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญ 

ทางสถิติที่ระดับ .05	

		   4.2 จากนักศึกษาจ�ำนวน 390 คน ของ

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร ที่ก�ำลังศึกษาในระดับ

ชั้นปีต่างกัน มีความคิดเห็นต่อแรงจูงใจของนักศึกษาที่

มีต่ออาชีพพนักงานขายในภาพรวมแตกต่างกันอย่างมี

นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนแรงจูงใจด้านความ

มั่นคงปลอดภัย และแรงจูงใจด้านความส�ำเร็จในชีวิต

ไม่แตกต่างกัน

		  4.3 จากนักศึกษาจ�ำนวน 390 คน ของ

มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร ทีเ่รยีนคณะต่างกนั มคีวาม

คิดเห็นต่อแรงจูงใจของนักศึกษาที่มีต่ออาชีพพนักงาน

ขายในภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ 

ที่ระดับ .05 ส่วนด้านแรงจูงใจด้านความส�ำเร็จในชีวิต

ไม่แตกต่างกัน

 		  4.4 จากนักศึกษาจ�ำนวน 390 คน ของ

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร ที่มีภูมิล�ำเนาต่างกัน มี

ความคิดเห็นต่อแรงจูงใจของนักศึกษาที่มีต่ออาชีพ

พนักงานขายในภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถติทิีร่ะดบั .05 ส่วนด้านแรงจงูใจด้านความส�ำเรจ็

ในชีวิตไม่แตกต่างกัน
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อภิปรายผลการวิจัย

	 1. แรงจูงใจของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนครที่มีต่ออาชีพพนักงานขายจ�ำแนกตามปัจจัย 

พืน้ฐานส่วนบคุคลด้านเพศในภาพรวมพบว่า ไม่แตกต่างกนั 

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ กุสุมา จ้อยช้างเนียม 

[5] ทีพ่บว่า พนกังานส�ำนกังานใหญ่ บมจ.ธนาคารกสกิร

ไทย ทีม่เีพศต่างกนัมแีรงจงูใจในการท�ำงานไม่แตกต่าง

กัน ซ่ึงได้ท�ำการศึกษาของปัจจัยการจูงใจพนักงานขาย

แล้วพบว่า ยิ่งมีการจูงใจมากเท่าใด ก็ยิ่งมีความพยายาม

ในการขายมากขึ้น ยิ่งมีการพยายามขายมากขึ้น ก็ยิ่งได้

รบัรางวลัตอบแทนมากขึน้ และยิง่ได้รบัรางวลัตอบแทน

มากขึ้น ก็ยิ่งมีความพอใจมากขึ้น	

	 2. แรงจูงใจของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนครที่มีต่ออาชีพพนักงานขายจ�ำแนกตามปัจจัย 

พืน้ฐานส่วนบุคคลด้านชัน้ปีการศึกษาในภาพรวมพบว่า 

นักศึกษามีความคิดเห็นว่าเห็นด้วยอยู่ในระดับมาก  

ซึง่สอดคล้องกบัทฤษฎขีองมาสโลว์ [6] พบว่า แรงจงูใจ

บางอย่างมีความจ�ำเป็นขั้นพื้นฐานและส�ำคัญมากกว่า

แรงจูงใจอย่างอื่น แรงจูงใจที่มีความจ�ำเป็นขั้นพื้นฐาน

มากกว่า จ�ำเป็นจะต้องได้รับการตอบสนองให้ได้รับ

ความพอใจก่อน ก่อนแรงจูงใจทางด้านอ่ืนจะได้รับ 

แรงจูงใจกระตุ ้น เมื่อแรงจูงใจขั้นพื้นฐานได้รับ 

การตอบสนองจนได้รบัความพอใจแล้ว แรงจงูใจขัน้สงู

กว่าก็จะเกิดขึ้นแทนที่

	 3. แรงจูงใจของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนครที่มีต่ออาชีพพนักงานขายจ�ำแนกตามปัจจัย 

พื้นฐานส่วนบุคคลด้านภูมิล�ำเนาในภาพรวมพบว่า 

แตกต่างซึ่งสอดคล้องกับ วราภรณ์ นาควิลัย [7]  

พบว่า ปัจจยัทีน่�ำไปสูก่ารสร้างแรงจงูใจเพือ่ให้พนกังาน

เกิดความผูกพันและความจงรักภักดีต่อองค์กร ในการ

รกัษาบคุลากรขององค์กร ถ้าบคุลากรมแีรงจงูใจในการ

ท�ำงานแล้ว จะให้บรกิารทีด่แีก่ลกูค้า ลกูค้าพงึพอใจเป็น

ผลให้องค์กรสามารถสร้างก�ำไรได้ ซึ่งท�ำให้พนักงาน

ขายสามารถยึดเป็นอาชีพหลักในการด�ำรงชีพเพ่ือสร้าง

ความมั่นคงให้กับชีวิตตนเอง และยังสอดคล้องกับ  

เบญวรรณ อุชุพงศ์อมร [8] พบว่า กลุ่มตัวอย่างได้รับ

แรงจูงใจภายในองค์กรของธุรกิจพบว่า ความม่ันคงใน 

การท�ำงานเป็นแรงจูงใจในการปฏิบัติงานมากที่สุด

	 4. แรงจูงใจของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนครที่มีต่ออาชีพพนักงานขายจ�ำแนกตามปัจจัย 

พื้นฐานส่วนบุคคลด้านคณะที่เรียนในภาพรวมพบว่า  

แตกต่างซึ่งสอดคล้องกับ จรัลพิสิษฐ์ จ่างพันธุ ์ [9]  

พบว่า มีสองปัจจัยหลักคือ ค่าตอบแทนสวัสดิการอื่น ๆ  

ที่ได้รับจากหน่วยงานมีความเหมาะสม และปัจจัย 

ความก้าวหน้าจากการท�ำงานที่จะก้าวไปสู่ต�ำแหน่ง

ที่สูงขึ้นได้หากมีความสามารถเพียงพอ ซึ่งจะเป็น 

การปรบัเปลีย่นมมุมองของคนทัว่ไปในอาชพีพนกังาน

ขายว่าเป็นอาชีพที่ส�ำคัญ มีเกียรติ มีความก้าวหน้า 

ข้อเสนอแนะ

	 1. ข้อเสนอแนะการน�ำผลการวิจัยไปใช้

		  1.1 ด้านแรงจูงใจและทัศนคติที่มีต่อ

อาชีพพนักงานขาย มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครควรมี

การจัดหลักสูตรการเรียนการสอนเกี่ยวกับการขาย และ

มีการฝึกสหกิจในสถานประกอบการจริงเก่ียวกับด้าน 

การขายโดยตรง เพื่อให้นักศึกษาได้มีแรงจูงใจ ทัศนคติ

และประสบการณ์ที่แตกต่างกัน

		  1.2 ด้านการประกอบอาชพีพนกังานขาย 

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครควรมีการเชิญวิทยากร

ผู้มีความรู้และความเชี่ยวชาญในการประกอบอาชีพ

พนักงานขายมาบรรยายให้ความรู้นักศึกษาทุกระดับ

ชั้น	

		  1.3 ด้านความส�ำเรจ็ในชวีติ มหาวทิยาลยั

ราชภัฏพระนคร ควรมีการเชิญผู้ที่ประสบความส�ำเร็จ

ในอาชีพการขาย เป็นที่ยอมรับของสังคมและแวดวง

ธุรกิจ มาเล่าประสบการณ์ เพื่อเป็นตัวอย่างและสร้าง 

แรงบนัดาลใจ ให้นกัศกึษามคีวามคดิรเิริม่ และมมีมุมอง 

ที่อยากประสบความส�ำเร็จในอาชีพการชาย

	 2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป

		  2.1 ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับจิตวิทยา

เกี่ยวกับเรื่องลักษณะนิสัยของมนุษย์ และผู ้บริโภค

ทั่วไป	
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		  2.2 ควรมกีารศกึษาเกีย่วกบัการประกอบ

อาชพีพนกังานขายของนกัศกึษาราชภฏัพระนครทีส่�ำเรจ็

การศกึษาไปแล้ว ว่าประสบความส�ำเรจ็มากน้อยเพยีงใด
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