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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาแรงจูงใจในการทาํงานและประสิทธิภาพในการทาํงาน และ

ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการทาํงานต่อประสิทธิภาพในการทาํงานของพนักงานขายทางโทรศพัท ์

บริษทั โปร์มาร์ค สแตรททิจีส์ จาํกดั โรงแรมและรีสอร์ทเครือเซ็นทารา โดยใช้ประชากรท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย คือ 

พนักงานขายทางโทรศพัท ์บริษทั โปร์มาร์ค สแตรททิจีส์ จาํกดั โรงแรมและรีสอร์ทเครือเซ็นทารา จาํนวน 40 คน 

เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีเก็บแบบสอบถาม จาํนวน 40 ชุด และการสัมภาษณ์เชิงลึกกับพนักงาน 4 คน การ

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าสถิติ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบความแตกต่างและ

ความสัมพนัธ์ของตวัแปร โดยใช ้t-test, ANOVA และ Correlation (สัมประสิทธิสหสัมพนัธ์) 

ผลวิจยัพบว่า ผลวิจยัพบว่าปัจจยัแรงจูงใจดา้นความสาํเร็จในการทาํงาน ดา้นนโยบายบริษทั ดา้นสภาพการ

ทาํงาน ดา้นความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน ดา้นการไดรั้บการยกยอ่ง ดา้นค่าตอบแทน (ตามลาํดบั) มีความสัมพนัธ์

ในทิศทางเดียวกนักบัประสิทธิภาพการทาํงานในดา้นปริมาณงาน 

ปัจจยัแรงจูงใจดา้นความสําเร็จในการทาํงาน ดา้นนโยบายบริษทั ดา้นสภาพการทาํงาน ดา้นค่าตอบแทน 

(ตามลาํดบั) มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัประสิทธิภาพการทาํงานในดา้นคุณภาพ  

ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นนโยบายบริษทั ด้านการได้รับการยกยอ่ง ดา้นความกา้วหนา้ในหน้าท่ีการงาน ดา้น

ความสาํเร็จในการทาํงาน (ตามลาํดบั) มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้มกนักบัประสิทธิภาพการทาํงานในดา้นการ

ขาดงาน 

คาํสําคญั:  แรงจูงใจในการทาํงาน, ประสิทธิภาพในการทาํงาน, พนกังานขายทางโทรศพัท,์ เซ็นทารา 

 

ABSTRACT 

This main purpose of this independent study is to conduct a research on job motivation, work 

performance, and also specify the relationship between job motivation and performance efficiency of telesales 

approach at the two organizations, including Promark Strategies (Thailand) Co. Ltd and Centara Hotels & Resorts. 

The target sample involved 40 telesales representatives from both companies. The data is collected by distributing 

40 sets of survey to the participants and conduct 4 separate interviews with 4 different employees. Moreover, the 

data is analyzed by involving statistics, percentage, average, and standard deviation to examine the relationship and 

distinctive factors between all variables by using T-test, ANOVA, and Correlation as supporting tools.  
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The findings of this research have shown that the motivation factors that are correlated with performance 

under workload are career achievement, company policies, work condition, career progression, personal 

recognitions, and compensation in order.  

Motivation factors that are correlated with quality of performance include career achievement, company 

policies, work condition and compensation in order.  

Motivation factors that have negative correlation with work performance based on the work absence are 

company policies, personal recognitions, career progression, and career achievement in order.  

Keywords: Motivation, Work performance, Telesales, Centara 

 

1. บทนํา 

ธุรกิจโรงแรมในปี พ.ศ. 2560 น้ี “มีแนวโนม้เติบโตเพ่ิมข้ึนต่อเน่ือง” เน่ืองจากการคาดการว่า นักท่องเท่ียว

จากประเทศจีนและกลุ่มประเทศยโุรปมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ ทาํให้ผูป้ระกอบการรายใหญ่ เลือกท่ีจะขยายธุรกิจไป

ยงัโรงแรมขนาดกลาง ในบริเวณจงัหวดัท่ีเป็นเมืองท่องเท่ียว หัวเมืองและพ้ืนท่ีทางเศรษฐกิจท่ีสําคญั จึงทาํให้เกิดการ

แข่งขนัระหว่างผูป้ระกอบการรายใหญ่และรายยอ่ยในพ้ืนท่ีท่ีรุนแรง ส่งผลให้การข้ึนราคาท่ีพกัและบริการทาํไดย้าก 

(สิริทิพย ์ฉลอง, 2560)  ProMark Strategies  เป็นกลุ่มธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงในระดบันานาชาติบริษทั โปรมาร์ค สแตรททิ

จีส์ (ประเทศไทย) จาํกดั31 เป็นบริษทัผูใ้ห้บริการดา้นการตลาด คิดคน้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด สร้างความน่าเช่ือถือ

และความภกัดีให้กบัธุรกิจโรงแรมและรีสอร์ทหลายแห่งทัว่โลกรวมถึงโรงแรมและรีสอร์ทเครือเซ็นทารา โดยใช้

ความรู้ดา้น IT และระบบ CRM และระบบ "Database Makeover"  ในการจดัทาํฐานขอ้มูล เพ่ือทาํขอ้เสนอ สิทธิ

ประโยชน์ท่ีน่าดึงดูดใจและเหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการ เพ่ิมความภกัดีให้แก่ธุรกิจ  ผ่านช่องทางการตลาดทางโทรศพัท ์

โดยทีมขายท่ีผ่านการอบรมเพ่ิมทกัษะการขายท่ีจาํเป็นต่างๆ อย่างมืออาชีพ และแบบฟอร์มการเสนอขายท่ีทนัสมยั 

ครอบคลุมสิทธิประโยชน์ของลูกคา้ โดยปัญหาท่ีเกิดข้ึนขอ้มูลจากฝ่ายขายบริษทัฯ พบว่ายอดขาย บตัรสมาชิก Gold 

Card โรงแรมและรีสอร์ทเครือเซ็นทารา  ในแต่ละเดือนไม่คงท่ี และมีแนวโน้มลดลงเร่ือยๆ โดยเปรียบเทียบจาก

ยอดขายเฉล่ียยอ้นหลงั 5 ปี จากแผนภูมิท่ี1 ซ่ึงแสดงยอดขายเฉล่ียบตัรสมาชิก Member Gold Card โรงแรมและรี

สอร์ทเครือเซ็นทารา ยอ้นหลงั 5 ปี พบว่าใน 5 ปีท่ีผา่นมา ยอดขายสูงกว่าเม่ือเทียบกบัปีปัจจุบนั โดยยอดขายมากท่ีสุด 

อยู่ท่ีปี พ.ศ. 2555 = 1,000 สมาชิก และยอดขายมีแนวโน้มลดลงเร่ือยๆ เม่ือเปรียบเทียบกบัแผนภูมิท่ี 2 แสดงให้

เห็นว่า ยอดขายบัตรสมาชิก Gold Card โรงแรมและรีสอร์ทเครือเซ็นทารา ปี พ.ศ. 2560 ตั้ งแต่เดือนมกราคม- 

ธันวาคม ยอดขายมีความไม่คงท่ี ยอดขายสูงสุด อยู่ท่ีเดือนพฤษภาคม = 531 สมาชิก และเดือนกันยายน = 535 

สมาชิก ส่วนในเดือนอ่ืน ๆ ยอดขายอยู่ท่ี 348-445 สมาชิก ยอดขายเฉล่ียในปี พ.ศ. 2560 อยู่ท่ี 426 สมาชิก จาก

ขอ้มลูทั้งหมดสรุปไดว้่า ยอดขายบตัรสมาชิก Gold Card โรงแรมและรีสอร์ทเครือเซ็นทารา มียอดขายไม่คงท่ีและมี

แนวโน้มลดลงเร่ือยๆในทุกปี ปัญหาน้ีทาํให้กาํไรของธุรกิจลดลง  สะทอ้นให้เห็นว่าประสิทธิภาพการทาํงานของ

พนกังานลดลงอยา่งเห็นไดช้ดัจากยอดขายท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงจากสถานการณ์น้ี ทาํให้ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาปัจจยัแรงจูงใจใน

การทาํงานนั้ น มีผลต่อประสิทธิภาพในการทาํงานหรือไม่ ในด้านใดบา้ง เพ่ือนาํข้อสรุปมาเสนอแนะในปัญหาท่ี

เกิดข้ึน      

วนัพฤหสับดทีี ่๑๖ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๑  หน้า 394 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

https://pantip.com/topic/33525499
https://pantip.com/topic/33525499


 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๓  ปีการศึกษา ๒๕๖๑ 

 

 

ท่ีมา: บริษทั โปรมาร์ค สแตรททิจีส์  (ประเทศไทย)  จาํกดั  

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

งานวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พ่ือศึกษาแรงจูงใจในการทาํงาน ประสิทธิภาพในการทาํงาน และความสัมพนัธ์

ระหว่างแรงจูงใจในการทาํงานต่อประสิทธิภาพในการทาํงานของพนักงานขายทางโทรศพัท์ บริษัท โปร์มาร์ค 

สแตรททิจีส์ จาํกดั โรงแรมและรีสอร์ทเครือเซ็นทารา  
 

3. การดําเนินการวจิยั 

ประชากรท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายพนกังานขายทางโทรศพัท ์บริษทั โปร์มาร์ค สแตรททิจีส์ จาํกดั โรงแรมและรี

สอร์ทเครือเซ็นทาร่า สาขาเซ็นทาราแกรนด์ เซ็นทรัลลาดพร้าว จาํนวน 40 คน ศึกษาโดยใชว้ิธีเก็บแบบสอบถาม 

จาํนวน 40 ชุด และวิธีสัมภาษณ์เชิงลึก 4 คน (ผูจ้ดัการฝ่ายขาย, พนักงานท่ีมียอดขายสูง, พนักงานท่ีมียอดขายลดลง, 

พนกังานใหม่) 

แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 1.ข้อมูลทัว่ไปของผูท้าํแบบสอบถาม (ลักษณะประชากรศาสตร์) 

ทั้งหมดจาํนวน 6 ข้อ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน อายุการทาํงาน

ในบริษทั 2.ข้อมูลดา้นมิติของแรงจูงใจในการทาํงานแบ่งเป็น 2 ปัจจยัทั้งหมด 7 ขอ้ ดงัน้ี ปัจจยัจูงใจ ไดแ้ก่ ดา้น

ลกัษณะงานท่ีทาํ ความสําเร็จในการทาํงาน การได้รับการยกย่อง ความก้าวหน้าในหน้าท่ีการงาน ปัจจัยคํ้ าจุน 

ไดแ้ก่ นโยบายบริษัท สภาพการทาํงาน ค่าตอบแทน 3. ข้อมูลดา้นมิติของประสิทธิภาพในการทาํงาน ทั้งหมด 2 

ขอ้ คือ ปริมาณงาน คุณภาพงาน การขาดงาน และการสัมภาษณ์แบ่งเป็น 2 คือ 1.คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัจูงใจ 2.

คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัคํ้ าจุน 

การวิเคราะห์ขอ้มลูการวิเคราะห์ขอ้มลูโดยใชค่้าสถิติ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ทดสอบความแตกต่างและความสัมพนัธ์ของตัวแปร โดยใช้ t-test, ANOVA และ Correlation (สัมประสิทธิ

สหสัมพนัธ์) และการตีความจากบทสัมภาษณ์ 

 

4. ผลการวจิัย 

ผลวิจัยพบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 40 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 82.5 

อายุระหว่าง 20-25 ปี จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 30 สถานภาพเป็นโสด จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 
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ระดับการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 40 รายได้เฉล่ียต่อเดือนสูงกว่า 25,000 บาทข้ึนไป 

จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 อายุการทาํงานในบริษทัมากกว่า 2 ปีข้ึนไป จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 

37.5 

 

แรงจูงใจในการทาํงานของพนักงาน พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัจูงใจในระดับมาก  

โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.96 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นลกัษณะงานท่ีทาํ มีระดบัความ

คิดเห็นโดยเฉล่ีย 4.25 รองลงมาคือ ความคิดเห็นดา้นความสําเร็จในการทาํงาน มีระดบัความคิดเห็นโดยเฉล่ีย 4.02 

รองลงมาคือ ความคิดเห็นด้านการไดรั้บการยกย่อง มีระดบัความคิดเห็นโดยเฉล่ีย 3.91 และน้อยท่ีสุดคือ ความ

คิดเห็นดา้นความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน มีระดบัความคิดเห็นโดยเฉล่ีย 3.66 ตามลาํดบั และปัจจยัคํ้ าจุนในระดบั

มาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.91 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นค่าตอบแทน มีระดบัความ

คิดเห็นโดยเฉล่ีย 4.18 รองลงมาคือ ความคิดเห็นดา้นสภาพการทาํงาน มีระดบัความคิดเห็นโดยเฉล่ีย 3.89 และน้อย

ท่ีสุดคือ ความคิดเห็นดา้นนโยบายบริษทั มีระดบัความคิดเห็นโดยเฉล่ีย 3.66 ตามลาํดบั 

ประสิทธิภาพในการทาํงานของพนักงาน พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิภาพในการ

ทาํงานในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวม 3.86 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นการขาดงาน มี

ระดบัความคิดเห็นโดยเฉล่ีย 3.90 รองลงมาคือ ความคิดเห็นดา้นปริมาณงาน มีระดบัความเห็นโดยเฉล่ีย 3.85 และ

นอ้ยท่ีสุดคือ ความคิดเห็นด้านคุณภาพงาน มีระดบัความคิดเห็นโดยเฉล่ีย 3.83 ตามลาํดับ 
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การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการทาํงานและประสิทธิภาพในการทาํงาน พบว่าปัจจัย

แรงจูงใจดา้นความสาํเร็จในการทาํงาน ดา้นนโยบายบริษทั ดา้นสภาพการทาํงาน ดา้นความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน 

ดา้นการไดรั้บการยกย่อง ดา้นค่าตอบแทน (ตามลาํดบั) มีความสัมพนัธ์กบัประสิทธิภาพการทาํงานในดา้นปริมาณ

งาน เน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดมี้ค่าน้อยกว่าหรือเท่ากบั0.05 (Sig≤0.05) และมีค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ (r) ระหว่าง 

0.461-0.685 ซ่ึงหมายความว่า “มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั” 

ปัจจยัแรงจูงใจดา้นความสําเร็จในการทาํงาน ดา้นนโยบายบริษทั ดา้นสภาพการทาํงาน ดา้นค่าตอบแทน 

(ตามลาํดบั) มีความสัมพนัธ์กบัประสิทธิภาพการทาํงานในดา้นคุณภาพ เน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดมี้ค่านอ้ยกว่าหรือเท่ากบั

0.05 (Sig≤0.05) และมีค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ (r) ระหว่าง 0.348-0.544 ซ่ึงหมายความว่า “มีความสัมพนัธ์ใน

ทิศทางเดียวกนั” ปัจจยัแรงจูงใจ ดา้นนโยบายบริษทั ดา้นการไดรั้บการยกยอ่ง ดา้นความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน 

 ดา้นความสาํเร็จในการทาํงาน (ตามลาํดบั) มีความสัมพนัธ์กบัประสิทธิภาพการทาํงานในดา้นการขาดงาน 

เน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดมี้ค่านอ้ยกว่าหรือเท่ากบั0.05 (Sig≤0.05) และมีค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ (r) ระหว่าง -0.323 

ถึง -0.536 ซ่ึงหมายความว่า “มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้มกนั” 

  ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกของพนกังานขายทางโทรศพัท ์บริษทั โปร์มาร์ค สแตรททิจีส์ จาํกดั โรงแรม

และรีสอร์ทเครือเซ็นทาร่า จาํนวน 4 คน คือ ผูจ้ดัการฝ่ายขายทางโทรศพัท ์พนักงานขายทางโทรศพัท์ท่ีทาํยอดขาย

ไดดี้ พนักงานขายทางโทรศพัท์ท่ีมียอดขายลดลง และพนักงานขายโทรศพัทใ์หม่ มีประเด็นสาํคญั แรงจูงใจดา้น

ลกัษณะงานและความสาํเร็จ พบปัญหาลูกคา้ไม่รับฟังการเสนอขายเน่ืองจากกลวัว่าเป็นแก๊งคอลเซ็นเตอร์ และการ

โทรหาลูกคา้ซํ้ าซอ้น ยอดไม่เป็นไปตามเป้า, ดา้นนโยบายบริษทัพบปัญหา ระบบการจองออนไลน์ท่ีใชง้านยาก ลูกคา้

เกิดความไม่พึงพอใจ และดา้นสภาพการทาํงาน พ้ืนท่ีทาํงานและอุปกรณ์ทาํความสะอาดมีความสกปรก 

 

5. การอภปิรายผล 

ความสัมพันธ์ของตวัแปรระหว่าง ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล และประสิทธิภาพในการทาํงาน 

จากผลการวิจยัพบว่า อายุการทาํงานในบริษทัของพนักงานท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อประสิทธิภาพ

ในการทาํงาน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากงานขายผ่านทางโทรศพัท์  เป็นงานท่ีต้องอาศยั

ความชํานาญ คล่องแคล่ว  และความเข้าใจในตัวสินค้า ซ่ึงสามารถฝึกฝนได้จากการอาศัยประสบการณ์ 

สอดคลอ้งกบังานวิจัยของ เบญจพร มีเจริญ (2555) ท่ีพบว่าอายุการทาํงานในบริษทัมีผลต่อประสิทธิภาพในการ

ทาํงาน เน่ืองจากเป็นงานขายผ่านทางโทรศพัทเ์ช่นกัน อายุการทาํงานเป็นตัวส่งเสริมทกัษะในการขาย การโน้ม

นา้วใจ และความคล่องแคลว้ในการนําเสนอ 

นอกจากน้ี เพศ อายุ ระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันไม่มีความสัมพนัธ์ต่อประสิทธิภาพการทาํงานของ

พนักงานขายทางโทรศพัท ์อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก งานการขายผ่านโทรศพัทเ์ป็นงานท่ีผู ้

ได้รับการว่าจ้างมาเป็นพนักงาน ทุกเพศ ทุกช่วงอายุ ทุกการศึกษาสามารถทาํได้ ทั้ งน้ี  ประสิทธิภาพในการ

ทาํงานข้ึนอยู่กับหลากหลายปัจจัย อาทิ ปัจจัยส่วนตัวของพนักงานขายทางโทรศพัท์ ในเร่ืองของความอดทน  

ความขยนั ทกัษะการพูด ซ่ึงล้วนแต่เป็นลักษณะเฉพาะตัวของแต่ละบุคคล และปัจจัยเก่ียวกับงาน ระบบงาน 

รายได้ ค่าคอมมิชชั่น สอดคล้องกับงานวิจัยของ เบญจพร มีเจริญ (2555) ท่ีพบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ไม่มี

ผลต่อประสิทธิภาพในการทาํงาน หากแต่เป็นปัจจยัเก่ียวกบัความซับซ้อนของระบบการทาํงาน เน่ืองจากระบบท่ี
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ซับซ้อนมากเกินไป ย่อมเป็นอุปสรรคการทาํงานและเกิดผลกระทบยอดขายตกได้ ซ่ึงตรงกนัข้ามหากระบบการ

ทาํงานมีขั้นตอนและเขา้ใจง่าย ยอ่มทาํให้การทาํงานสะดวกสบาย ส่งผลสนบัสนุนยอดขายท่ีมากข้ึน 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของพนักงานท่ีแตกต่างกันไม่มีความสัมพันธ์ต่อประสิทธิภาพการทาํงานของ

พนักงานขายทางโทรศพัท์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจากบริษัทใช้ระบบค่าคอมมิชชั่นและ

โบนัส ท่ีคิดตามยอดขายท่ีพนักงานทําได้จริง ไม่มีอัตราเ งินเดือนคงท่ี รายได้จึง ข้ึนอยู่กับแรงจูงใจและ

ความสามารถในการขายของพนักงานขายทางโทรศพัท์ ไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ เบญจพร มีเจริญ (2555) ท่ี

พบว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อประสิทธิภาพในการทาํงาน เน่ืองจากรูปแบบของการจ่ายผลตอบแทนต่างกนั สินคา้

ต่างประเภทกนั คือ ประกนัภยั 

 

ความสัมพันธ์ของตัวแปรระหว่างแรงจูงใจในการทํางาน และประสิทธิภาพในการทาํงาน  

ผลวิจัยพบว่าปัจจัยจูงใจด้านความสําเร็จในการทาํงาน มีความสัมพนัธ์ต่อประสิทธิภาพในการทาํงาน 

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากพนักงานขายทางโทรศพัท์มีการตั้งเป้าหมายยอดขายของตนไว้

ในแต่ละสัปดาห์ อ้างอิงจากยอดขายท่ีทาํได้ในสัปดาห์ท่ีผ่านมา หากในสัปดาห์นั้ นๆ พนักงานขายทางโทรศพัท์

สามารถทํายอดได้ตามท่ีหวังไว้ พนักงานจะรู้ สึกภาคภูมิใจในความสําเ ร็จของตนซ่ึง เป็นส่วนหน่ึงของ

ความสาํเร็จในองค์กร เกิดเป็นแรงผลกัดันให้เพ่ิมยอดขายในสัปดาห์ต่อไป สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ณรงค์ ศรี

เกรียงทอง และประสพชยั พสุนนท ์(2558)  ท่ีพบว่าแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการสร้างประสิทธิผลในงานขายของพนักงาน 

ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล ดา้นความรู้จกัประสบความสําเร็จ และดา้นนโยบายบริษทั 

พนกังานขายให้ความสาํคญักบัความสาํเร็จในการขายซ่ึงนาํไปสู่ความกา้วหนา้ในอาชีพการงาน 

 ผลวิจัยพบว่าปัจจัยจูงใจด้านการได้รับการยกย่อง ด้านความก้าวหน้าในหน้าท่ีการงานมีผลต่อมี

ความสัมพนัธ์ต่อประสิทธิภาพในการทาํงาน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากบริษทัมีการเคาะระฆงั

และประกาศทุกคร้ังท่ีมีพนกังานทาํยอดขายได ้พนกังานจึงรู้สึกถูกกระตุน้และมีแรงผลกัดนัให้ทาํยอดขายทุกคร้ังท่ีได้

ยนิเสียระฆงั และในดา้นความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน หากพนกังานทาํยอดขายไดดี้ พนกังานจะไดรั้บการพิจารณา

เล่ือนตาํแหน่ง เป็น Top Sale, หัวหนา้ทีม หรือผูจ้ดัการฝ่ายขาย ถือเป็นแรงผลกัดนัอีกอยา่งหน่ึงท่ีทาํให้พนกังานสร้าง

เป้าหมายในการทาํยอดขาย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของดาริน ปฏิเมธีภรณ์ (2556) ท่ีพบว่า ปัจจยัการจูงใจทุกดา้น ไม่ว่า

จะเป็นดา้นลกัษณะงาน ดา้นความรับผดิชอบ ดา้นความสําเร็จของงาน ดา้นความกา้วหน้าในงาน ดา้นการไดรั้บการ

ยอมรับ ส่งผลต่อประสิทธิภาพไปในทิศทางเดียวกนั แรงจูงใจปัจจยัจูงใจเป็นส่ิงท่ีทาํให้พนักงานเกิดความพึงพอใจ 

และเม่ือพนกังานเกิดความพึงพอใจ การทาํงานก็ยอ่มมีประสิทธิภาพ 

ผลวิจยัพบว่าปัจจัยจูงใจดา้นลกัษณะงานท่ีทาํไม่มีความสมัพนัธ์ต่อประสิทธิภาพในการทาํงาน อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจากลกัษณะงานของพนักงานขายทางโทรศพัทไ์ดรั้บมอบหมายจากบริษทัฯ 

เป็นงานท่ีมีวิธีการ ขอ้มลู และแบบฟอร์มท่ีเหมือนกนั ในการเสนอขาย Member gold card ผา่นทางโทรศพัท ์ลกัษณะ

การทาํงานจึงไม่ต่างกนัและส่งมีผลต่อประสิทธิภาพการทาํงาน 

ผลวิจยัพบว่าปัจจัยจูงใจดา้นนโยบายบริษทัมีความสัมพนัธต่์อประสิทธิภาพในการทาํงาน อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจากนโยบายบริษทัท่ีมุ่งเน้นการบรรลุเป้าหมายองค์กร คือ การขยายฐาน

ลูกคา้ ผ่านช่องทางการขายทางโทรศพัท ์และให้ผลตอบแทนรวมถึงสวสัดิการท่ีเหมาะสมแก่พนักงาน 
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สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ นายณรงค ์ศรีเกรียงทอง และประสพชยั พสุนนท ์(2558)  ท่ีพบว่านโยบายบริษทัท่ีทาํให้

พนกังานไดท้ราบถึงเป้าหมายภาพรวมของบริษทัมีผลต่อประสิทธิภาพในการทาํงาน 

ผลวิจัยพบว่าปัจจยัจูงใจด้านสภาพการทาํงาน และดา้นค่าตอบแทนมีความสัมพนัธ์ต่อประสิทธิภาพใน

การทาํงาน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจากสภาพการทาํงานซ่ึงเป็นสภาพทางกายภาพของ

สถานท่ีทาํงาน ไม่ว่าจะเป็นแสง เสียง อากาศ และส่ิงอํานวยความสะดวกต่างๆท่ีดี มีส่วนช่วยให้การทาํงาน

ราบร่ืน และในด้านของค่าตอบแทน ค่าคอมมิชชั่นและโบนัสจากยอดขายของพนักงานขายทางโทรศพัท์เป็น

รายบุคคล ซ่ึงมีเป็นลกัษณะเป็นขั้นบนัได ยิง่ทาํยอดไดม้ากค่าตอบแทนยิง่สูง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของดาริน ปฏิเมธี

ภรณ์ (2556) ท่ีพบว่าปัจจัยการจูงใจทุกด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านค่าตอบแทน ดา้นผูบ้งัคับบญัชา ดา้นความสัมพนัธ์

ระหว่างบุคคล ดา้นนโยบายการบริหาร ดา้นสภาพการทาํงาน และดา้นความมัน่คงในงาน ลว้นส่งผลต่อประสิทธิภาพ

ในการทาํงานให้เพ่ิมมากข้ึน แรงจูงใจดา้นปัจจยัคํ้าจุนเป็นตวัส่งเสริมให้ประสิทธิภาพในการทาํงานมากยิง่ข้ึน 

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาคน้กว่าวิจยัเร่ือง การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจในการทาํงานต่อประสิทธิภาพใน

การทาํงานของพนกังานขายทางโทรศพัท ์บริษทั โปร์มาร์ค สแตรททิจีส์ จากดั โรงแรมและรีสอร์ทเครือเซ็นทาร่า ผล

วิจยัพบว่า แรงจูงใจในการทาํงานท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพในการทาํงาน ได้แก่ ดา้นความสําเร็จในการทาํงาน 

ดา้นการได้รับการยกย่อง ดา้นความก้าวหน้าในหน้าท่ีการงาน ด้านนโยบายบริษัท ด้านสภาพการทาํงาน และ

ดา้นค่าตอบแทน (ตามลาํดบั) 

ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะต่อผูบ้ริหารระดบัสูงและฝ่ายบริหารต่าง ๆ ดงัน้ี  

1.ดา้นความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน พนกังานมีระดบัความเห็นเฉล่ียดา้นความกา้วหน้าในหน้าท่ีการงาน

อยู่ในระดับมาก แต่เม่ือแยกเป็นรายข้อในหัวข้อการส่งเสริมและได้รับโอกาสให้เขา้ร่วมการประชุม เพ่ือพฒันา

ตนเองและองค์กรอย่างต่อเน่ือง มีระดับความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง (3.37) บริษัทยงัไม่ได้ให้ความสําคัญ

ในหัวขอ้น้ีมากนัก ในการประชุมพนักงานท่ีได้รับเชิญจะเป็นพนักงานท่ีทาํยอดขายไดดี้ (Top Sale) เท่านั้น ทาํ

ให้พนักงานท่านอ่ืนไม่มีโอกาสได้แสดงความคิดเห็น บริษัทควรมีการประชุมท่ีเก่ียวข้องกับส่วนการขายโดย

ประชุมร่วมกันทุกคนหรือแยกตามทีมขาย RCC, BKK เพ่ือให้โอกาสพนักงานทุกคนไดรั้บทราบข้อมูลท่ีตรงกัน

และมีโอกาสไดแ้สดงความคิดเห็นท่ีหลากหลาย นาํมาสู่การเลือกวิธีการท่ีดีท่ีสุดในการประชุมแต่ละคร้ัง 

2.ดา้นความสําเร็จในหน้าท่ีการงาน ผูจ้ดัการฝ่ายขายควรให้ความสําคญัในปัจจยัดงักล่าว เน่ืองจาก

เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยการแนะแนววิธีการทาํยอดขายให้ได้ตามเป้า และกระตุ้น

พนกังานดว้ยวิธีการให้กาํลงัใจและจูงใจให้เห็นว่ายอดขายท่ีพนกังานทาํไดมี้ความสําคญัยิ่งต่อองคก์ร 

3. ดา้นนโยบายบริษทั ควรทาํเป็นเอกสารออนไลน์ และประกาศให้ทราบโดยเร็ว หากมีการเปล่ียนแปลง

หรือเพ่ิมเติมนโยบายบริษทั เน่ืองจากพนักงานจะสามารถอ่านนโยบายบริษทัท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษรไดจ้ากเอกสาร

การรับเขา้ทาํงานเท่านั้น และจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงพนักงานให้ความเห็นว่าระบบจองห้องพกัออนไลน์ยงัไม่ดี

เท่าท่ีควร ลูกคา้เกิดความไม่พ่ึงพอใจ เน่ืองจากระบบมีความซบัซอ้น ใชง้านยาก ฝ่ายบริการหลงัการขายจึงควรแกไ้ข

ระบบการจองห้องพกัให้เสถียร ใชง้านง่าย และเพ่ิมเติมวิธีการใชง้านระบบจองห้องพกัอยา่งง่าย เพ่ือให้ลกูคา้ทาํความ

เขา้ใจ และเกิดความพ่ึงพอใจหลงัการสมคัรบตัรสมาชิก Member Gold card 
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4. ดา้นสภาพการทาํงาน  จากการสัมภาษณ์พนกังานในเร่ืองปัญหาและอุปสรรคดา้นสภาพการทาํงาน 

พนกังานให้ความเห็นว่า สถานท่ีทาํงานมีความเหมาะสมแลว้ในเร่ืองของแสง เสียง อากาศ แต่ยงัขาดในเร่ือง

ความสะอาด จึงควรมีการให้ความสําคญัในเร่ืองดงักล่าว ทาํความสะอาดเคร่ืองปรับอากาศรายเดือน และ

เปล่ียนอุปกรณ์ทาํความสะอาดเป็นประจาํทุก 3 เดือน รวมถึงการพิจารณาท่ีนัง่ประจาํให้แก่พนกังาน เพ่ือความ

สะดวกในการทาํงานและการจดัเก็บเอกสาร 
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