
แผนบรหิารการสอนประจําบทที่ 8 
 

หัวขอเนื้อหา 

 1.  ความหมายของการจูงใจ 
 2.  ความสําคัญของการจูงใจ 

  3.  ประเภทของการจูงใจ 
4.  ทฤษฎีการจูงใจ 
5.  เครื่องมือการจูงใจพนักงานขาย 

  

วัตถุประสงคเชิงพฤติกรรม 

 เมื่อศึกษาบทที่  8  จบแลว  นักศึกษาสามารถ 
1.  อธิบายความหมายและความสําคัญของการจูงใจได 
2.  กําหนดประเภทของการจูงใจได 
3.  อภิปรายเกีย่วกับการจูงใจแตละประเภทได 
4.  เปรียบเทียบทฤษฎีการจงูใจแตละทฤษฎีได 
5.  วิเคราะหเครื่องมือการจูงใจพนกังานขายได 

 
วิธีการสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 

1.  ศึกษาเอกสารการสอนบทที่  8 การจูงใจพนักงานขายดวยตนเอง 
2.  ฟงการบรรยายในชั้นเรยีน 
3.  อภิปราย ซักถามเนื้อหาในบทเรียน 
4.  คนควา เนือ้หาเพิ่มเติมจากเอกสารตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วารสารและ 

อินเทอรเน็ต 
5.  อภิปรายเปนรายบุคคลหรือเปนกลุม 
6.  ทํารายงาน 
7.  ศึกษากรณตีัวอยาง 
8.  ตอบขอซักถามและทําแบบฝกหัดทายบท 
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สื่อการเรียนการสอน  
 
 

1.  เอกสารประกอบการสอน เร่ือง การจูงใจพนกังานขาย 
2.  หนังสือ  ตํารา  และวารสารทางวิชาการเกี่ยวกับการจูงใจพนกังานขาย 
3.  แผนโปรงใส 
4.  วีดิทัศน 
5.  กรณีศึกษา 
6.  ใบกิจกรรม 
7.  คําถามและแบบฝกหัดทายบท 

 

การวัดผลและประเมินผล 

1.  สังเกตจากการรวมกิจกรรมในชั้นเรียน  
2.  สังเกตจากการสนทนาและการซักถาม 
3.  ประเมินผลจากการทํารายงาน 
4.  ประเมินผลจากการอภิปรายและการรายงานของกลุม 
5.  ประเมินผลจากการทดสอบยอย 
6.  ประเมินผลจากการศึกษากรณีตวัอยาง 

 7.  ประเมินผลจากการทําแบบฝกหัดทายบท 
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บทที่ 8 
การจูงใจพนักงานขาย 

 
 การจูงใจเปนงานที่สําคัญของผูบริหารการขายที่ตองใหความสนใจและตองทําอยาง
ตอเนื่อง โดยพยายามใชส่ิงจูงใจที่ถูกตองและเหมาะสมกับพนักงานขายจะกอใหเกิดประสิทธิภาพ
ในการทํางานเพื่อใหพนักงานมีขวัญกําลังใจพรอมจะทํางานและทุมเทเพื่อบริษัท  ดังนั้น   
ผู บริหารการขายตองวิเคราะหถึงพฤติกรรมของพนักงานขายวาตองการอะไรบาง          
ซึ่งลักษณะงานการขายจะมีปจจัยที่เกี่ยวของและสัมพันธกันหลายอยางนับตั้งแตพนักงานขาย 
ลักษณะของธุรกิจ  ลักษณะของสินคา ลักษณะของผูซ้ือและสภาพแวดลอม  เปนตน   
 

ความหมายของการจูงใจ 
  

นักวิชาการไดใหความหมายของ  การจูงใจ  (motivation)  ไวมากมายหลายทัศนะ 
ดังนี ้
 การจูงใจ  หมายถึง  กระบวนการในการกระตุนหรือสรางใหเกิดความรูสึกแกมนษุย
ในการใชความพยายามใหมากขึ้นอยางเปนการถาวรตลอดไป เพื่อใหบรรลุจุดประสงคซ่ึงแตละ
บุคคลตองการและผลของการบรรลุจุดประสงคของแตละบุคคลนี้จะสงผลดีใหเกิดขึ้น  
กับหนวยงานที่บุคคลนั้นสังกัดอยู   (สมใจ  บุญทานนท, 2543, หนา 220) 
 การจูงใจ  หมายถึง  การที่ผูนําจะใชปจจยัภายนอกหรือปจจัยภายในของแตละบุคคล
มาใชในการกระตุนใหพนักงานใชศักยภาพที่ตนมีอยูในการทาํงานเพื่อใหไดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลสูง  (ชนงกรณ  กุณฑลบุตร, 2547,  หนา 172) 
 การจูงใจ  หมายถึง  การกระตุนหรือเราโดยสิ่งจูงใจเพื่อผลักดันใหเกิดพฤติกรรม 
ตาง ๆ อันจะนาํไปสูการบรรลุวัตถุประสงคหรือเงื่อนไขที่ตองการ  (สมพร  พวงเพ็ชร, 2542, 
หนา  251) 
 จากความหมายของ การจูงใจ ที่มีผูใหคาํนยิามไวขางตนสามารถสรุปไดวา  การจูงใจ 
หมายถึง การกระตุนใหเกดิความพยายาม การกระตือรือรนเพื่อที่จะบรรลุเปาหมายที่วางไว   

เพื่อมุงเนนใหพนักงานขายทํางานอยางมปีระสิทธิภาพสูงสุดเทาที่จะทําได 
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ความสําคัญของการจูงใจ 

  การจงูใจมเีหตุผลสําคัญสําหรับพนกังานขายที่ผูบริหารการขายเกี่ยวของกับแรงจูงใจ
ดังนี้  (สอาน  โปรยบํารุง, 2547, หนา  56) 
 1.  ผูจัดการขายไมไดเขาไปเกี่ยวของกับแรงจูงใจในเรื่องสภาวะแวดลอม  พนักงานขาย
จะออกไปปฏิบัติงานติดตอกันดวยความสบายอกความสบายใจ  แตในบางครั้งอาจจะพบกับสิ่ง
ที่ทําใหเกิดความไมสบายใจซึ่งทําใหการปฏิบัติงานถดถอยลงไป  โดยปกติพนักงานขายจะ
พบปะกับบุคคลแปลกหนาและบุคคลไมปรารถนาที่จะซื้อ  นอกจากนั้นยังจะตองใชเวลามาก
ในการเดินทาง การจากครอบครัวและเพื่อนฝูง การที่พนักงานขายไดเผชิญหนากับส่ิงเหลานี้     
ผูบริหารการขายก็จะตองเขาใจพนักงานขายมีความตองการปจจัยตาง ๆ  ที่ชวยสนับสนุนให 
การปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
 2.   แรงจูงใจมีความสําคัญสําหรับพนักงาน ซ่ึงไมไดอยูในความดูแลและปกครอง
โดยตรงของผูบริหารการขาย  พนักงานขายที่มีความชํานาญจะไมไดพบกับผูบริหารการขาย  
นับเปนจํานวนครั้งได  (นอยกวา  6  คร้ังตอป)  เมื่อขาดการดูแลเอาใจใสและการปกครอง     
โดยตรง การจูงใจพนักงานขายจึงเปนเรื่องที่มีความสําคัญอยางยิ่ง 
 3.   แรงจูงใจไมเพียงแตมีผลกระทบตอการปฏิบัติงานของพนักงานขาย แตอาจมี
ผลกระทบดานความกระตือรือรนและคุณภาพของงาน การที่พนักงานขายไดลงความเห็นวา     
ผลิตภัณฑหรือบริการนั้นเหมาะสมสําหรับลูกคาก็จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา   
แตถาลูกคาก็จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา แตถาลูกคาไมมีความตองการที่จะซื้อ
และเกิดความรูสึกวาพนักงานขายไมไดมีความสนใจอยางจริงจัง ตลอดจนไมไดชวยเหลือให 
ลูกคาตัดสินใจซื้อ การขายก็จะไมเกิดขึ้น 

      

ประเภทของการจูงใจ 
 
 การจูงใจจะสามารถแบงออกไดเปน  2  ประเภทดังนี้  (สมพร  พวงเพ็ชร, 2542, หนา 254 -
255) 

1.  การจูงใจภายใน (intrinsic  motivation)  หมายถึง  การจูงใจที่เกิดจากเงื่อนไขภายใน         
ตัวบุคคลนั ้น  โดยไมม ีสิ ่ง เร าจากภายนอกมากระทบการจ ูงใจประเภทนี ้จะกอใหเก ิด               
คุณประโยชนตอการปฏิบัติงานเปนอยางดียิ่ง  ส่ิงที่ทําใหเกิดการจูงใจประเภทนี้  ไดแก   
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      1.1  ความตองการ  (need)  หมายถึง  ความตองการพื้นฐานของคนเราเพื่อทําให
รางกายอยูในภาวะปกติซ่ึงทําใหเกิดแรงขับ  เชน  ความหิว  ความกระหาย  เปนตน นอกจากนี้ 
ยังรวมถึงความตองการที่เปนผลมาจากการอยูรวมกัน 

      1.2  ความสนใจพิเศษ (special interest)  บุคคลเมื่อมีความสนใจในเรื่องใด    
เร่ืองหนึ่งจะทําใหเกิดความตั้งใจในการปฏิบัติงานทําใหงานสําเร็จไดอยางรวดเร็ว 

      1.3  ทัศนคติ (attitude) การมีทัศนคติที่ดีตองานหรือตอผูบังคับบัญชายอมทําให
พนักงานเกิดแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน 
 2.  การจงูใจภายนอก  (extrinsic motivation)  หมายถึง  การจงูใจที่เปนผลมาจากการที่บุคคล
ไดรับการกระตุนจากสิ่งเราภายนอกเพื่อนําไปสูพฤติกรรมตามจุดมุงหมายของผูจูงใจ  ส่ิงที่ทําให
เกิดการจูงใจภายนอกไดแก 

2.1 เปาหมายของบุคคล  เปนเปาหมายที่บุคคลไดตั้งเอาไวในการปฏิบัติงาน 
  เชน เพิ่มยอดขายรอยละ  20  ในป 2548 

2.2 ความกาวหนา พนักงานขายที่ปฏิบัติงานตองการไดรับความกาวหนาในการปฏิบัติงาน            
และนําไปสูการพัฒนางาน 
 2.3  ส่ิงจูงใจตาง ๆ  โดยวิธีทางบวกและวิธีทางลบ  ทั้งที่เปนเงินตรา  วสัดุส่ิงของ 
และสิ่งอ่ืนที่มิใชเงินตราหรือวัตถุส่ิงของ  เชน  การใหรางวัล  การยกยองชมเชย  การประกวด  
การตําหนิติเตยีน  และการแขงขัน  เปนตน 

 

ทฤษฎีการจูงใจ 
  
 การศึกษาทฤษฎีการจูงใจมีหลายทฤษฎีที่มีประโยชนสําหรับผูบริหารการขาย     
มีปจจัยที่จะเปนสิ่งกระตุนหรือส่ิงเรากับพฤติกรรมหรือทัศนคติในการทํางานของพนักงานขาย  
ซ่ึงทฤษฎีการจูงใจจะมีบทบาทสําหรับบริษัทเพื่อนําไปใชสําหรับความตองการของมนุษยและ
หาทางจูงใจใหเกิดความกระตือรือรนที่จะทํางาน โดยการนําหลักทฤษฎีและแนวคิดในการจูงใจ
มาใชดังนี้ 
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1.  ทฤษฎีการคาดหวัง  (expectancy  theory) โดย  วิคเตอร เอช วรูม (Victor H. Vroom)         
ไดสรุปวาความสัมพันธระหวางการใชความพยายามและประสิทธิภาพที่พนักงานขายมีใน 
การทํางานนั ้นจะกอใหเกิดประสิทธิภาพของงานในระดับหนึ่ง และสงผลตอเนื่องไปยัง       
คาตอบแทนที่คาดหวังวาจะไดรับจากการทํางาน  เชน รางวัลพิเศษ  ดังนั้นการทํางานของ
พนักงานขายจะตองนําทฤษฎีการคาดหวังมาใชสําหรับการคาดหวังและตองการ ดังนี้ 
 1.1  ความคาดหวัง  (expectancy)  เปนการคาดหวังของพนักงานขายที่ใชความพยายาม
ในการทํางานใหเกิดผลสําเร็จและมีประสิทธิภาพในการทํางานที่ดีขึ้น  แตพนักงานขายจะตอง  
มีความมั่นใจในตนเองในการปฏิบัติงานในหนาที่ที่ รับผิดชอบซึ่งพนักงานขายแตละคนจะ            
มีความสามารถไมเทากันในการปฏิบัติงานทําใหผลงานของแตละคนตางกันออกไป   

         1.2  ความเชื่อมั่นในผลตอบแทนที่จะได  (instrument)  พนักงานจะตองเชื่อวา
ตนเองสามารถปฏิบัติหนาที่ไดและพยายามทําใหไดรับผลตอบแทนตามผลของการปฏิบัติงาน 
ซ่ึงผูบริหารการขายตองมีระบบผลตอบแทนที่ชัดเจนเพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับพนักงานขาย 

         1.3  คุณคาที่ผลตอบแทนเหลานั้นมีตอพนกังาน  (valence)  การจายผลตอบแทน
นั้นจะมีคุณคาตอพนกังานขายแตละคนแตกตางกนั เชน คาลวงเวลาในการทํางาน 200  บาทตอวัน
จะมีคุณคาสําหรับพนกังานขายที่มรีายไดเดือนละ  10,000  บาท  แตไมมีคุณคาตอผูบริหารการขาย
ที่มีรายไดเดือนละ  60,000  บาท  

2.  ทฤษฎีลําดบัขัน้ความตองการของมาสโลว  (maslow  hierarchy of needs)  มาสโลว
ศึกษาถึงพฤตกิรรมของมนุษยที่มีความตองการได  5  ขั้น  ตามลําดับความตองการดังนี ้
 2.1 ความตองการทางรางกาย (physiological needs)  คือ ความตองการเกี่ยวกับ
ปจจัยในการดํารงชีวิตซึ่งเปนสิ่งจําเปนสําหรับรางกายที่บริษัทจะตองใหผลประโยชนตอบแทน 
ไดแก  อาหาร  ที่อยู  เครื่องนุงหม  และยารักษาโรครวมถึงสภาพสถานที่ทํางาน   

  2.2  ความตองการความปลอดภัย (safety needs)  คือ  ความตองการความปลอดภัย
ดานหนาทีก่ารงาน  ทรัพยสิน และความปลอดภยัในชวีิตเพื่อปกปองภยัอันตรายตาง ๆ   ซ่ึงผูบรหิารการขาย
ตองทําใหพนักงานเกิดความมัน่ใจในการทํางานและการไดรับความยุติธรรมในการปฏิบัติงาน 

  2.3  ความตองการทางสังคม  (social  needs)  คือ  ความตองการที่จะเปนที่รักของ
บุคคลอื่น ๆ  นับตั้งแตพอแม  พี่นอง  เพื่อนฝ ูง  ตลอดจนบุคคลอื่น ๆ  รวมถึงเพื่อนรวมงาน    
โดยผูบริหารการขายตองมีกิจกรรมเพื่อเปดโอกาสใหมีพบปะสังสรรคกันในบริษัท 
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       2.4  ความตองการไดรับการยกยอง (esteem needs)  คือ ความตองการที่จะเปน  
ที่ยกยอง  เคารพนับถือจากบุคคลอื่น ๆ  ในสังคม  เชน  ตองการเปนคนมีชื่อเสียง  ตองการ
เปนนักบริหารที่มีความสามารถ และตองการมีคนยกยองยอมรับ ดังนั้นผูบริหารการขายจะตอง  
มีการเชิดชูเกียรติสําหรับพนักงานดีเดน  เสียสละเวลาเพื่อบริษัท  การเลื่อนขั้นเล่ือนตําแหนง  
เปนตน 
     2.5  ความตองการความสําเร็จในชีวิต  (self-actualization  needs)  คือ  ความตองการ 
ความสําเร็จในชีวิตเมื่อคนประสบผลสําเร็จในชีวิตมาก ๆ จะมีความตองการขั้นนี้ เชน ตองการ
เปนผูจัดการเขต   ตองการเปนผูจัดการภาค  เปนตน   
 

     ความตองการความสําเร็จในชีวิต 

                        ความตองการทางสังคม 

                          ความตองการความปลอดภัย 

                                      ความตองการทางรางกาย 

          ความตองการไดรับการยกยอง 

5 

4 

3 

2 

1 

 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่  8.1  ลําดับขั้นความตองการของมนุษยตามแนวความคิดของมาสโลว 
ที่มา  (สมพร  พวงเพ็ชร, 2542, หนา 258) 

 
3.  ทฤษฎีความสําเร็จ  (achievement  theory)  เปนทฤษฎีการจูงใจจากการศึกษาของ 

เดวิค  ซี  แมคเคลแลนด  (David  C. McClelland)  ไดสรุปเกี่ยวกับทฤษฎีการจูงใจได     3  ประการดังนี้ 
         3.1  ความตองการความสําเร็จ  (needs  for  achievement)  คือ บุคคลตองการ
ความสําเร็จ  กลัวความลมเหลวและความผิดพลาดเพื่อความสําเร็จในการทํางานนั้นจะทําให
พนักงานขายไดมาซึ่งการมีเกียรติยศ  ช่ือเสียงและความสุข  การไดรับการยกยองจากเพื่อนรวมงาน
และผูบังคับบัญชา 
          3.2  ความตองการความผูกพัน (needs for  affiliation) คือ บุคคลตองการเพื่อน 
และตองพึ่งพาอาศัยผูอ่ืน รวมถึงการใหความชวยเหลือเกื้อกูลกันและการสัมพันธภาพที่ดี       
กับผูรวมงาน 
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        3.3  ความตองการอํานาจ  (needs for power)  คือ  การที่บุคคลตองการมีความตองการ
เหนือกวาผูอ่ืนเพราะบุคคลตองการที่เปนยอมรับจากบุคคลอื่น ๆ  ในสังคม 
 4.  ทฤษฎีความเสมอภาค  (equity  theory)  เปนการศึกษาทฤษฎีความเสมอภาคของ
จอหน  สตาซีย  อาดัมส  (John Stacy Adams)  เปนทฤษฎีที่ใชแรงจูงใจในการทํางานของ
พนักงานขายจะขึ้นกับการรับรูถึงความยุติธรรมที่ตนเองจะไดรับจากการทํางานและผลตอบแทน
ที่พนักงานขายจะไดรับความเสมอภาคกันในการทํางานของพนักงานขายแตละคน โดยจะพบวา
พนักงานขายทํางานมากแตผลตอบแทนนอยกวาคนอื่นที่ทํางานนอยกวาแตไดรับตอบแทนมาก
จะทําใหลดแรง จูงใจในการที่จะทํางานซึ่งทําใหเกิดทําเกิดความไมเสมอภาคโดยมีพื้นฐานสําหรับ
การเปรียบเทียบในการทํางานและผลตอบแทนที่ไดรับดังนี้ 
 4.1  ส่ิงที่บุคคลถือวาเปนการใหกับการทํางานในองคการมีดังนี ้

4.1.1  ระดับการศึกษา 
4.1.2   การศึกษาอบรมเพิ่มเติม 
4.1.3   ประสบการณการทํางาน 
4.1.4   ความรูความสามารถในงานที่ทํา 
4.1.5   ความพยายามในการตั้งใจทํางาน 
4.1.6   ความจงรักภักดีตอองคการ 
4.1.7   อายุการทํางาน (อาวโุส) 
4.1.8   ผลงานทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพ 

     4.2  ผลของความไมเสมอภาค  กรณีที่บุคคลรับรูและเขาใจวาไมไดรับความไมเสมอภาค 
ทําใหเกิดผลในการทํางานและมีแสดงออกเปนพฤติกรรมทางลบไดดังนี้ 
 4.2.1  วิพากษวิจารณองคการ 
 4.2.2  รองเรียน ประทวง 
 4.2.3  ไมพยายามในการทํางานหรือทํางานใหนอยลง 
 4.2.4  ขาดความสามัคคีในการทํางานและไมใหความรวมมือ 
 4.2.5  ไมมีความจงรักภกัดีตอองคการ 
 4.2.6  ลาหยุดงานบอยดวยเหตุผลไมสมควร 
 4.2.7  ลาออกหรือเปลี่ยนงาน 
 ซ่ึงสถานการณหรือผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการเปรียบเทียบดังกลาวจะเกิดขึ้น
ได  3  กรณดีังนี้  (ตุลา  มหาพสุธานนท, 2547, หนา  263) 
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 สถานการณที่  1 
 ผลตอบแทนที่ตนไดจากองคการ              ผลตอบแทนที่ผูอ่ืนไดจากองคการ 
   ส่ิงที่ตนไดทุมเทใหกับองคการ                ส่ิงที่ผูอ่ืนไดทุมเทใหกับองคการ 
  
 สถานการณที่  2 
 ผลตอบแทนที่ตนไดจากองคการ              ผลตอบแทนที่ผูอ่ืนไดจากองคการ 
  ส่ิงที่ตนไดทุมเทใหกับองคการ               ส่ิงที่ผูอ่ืนไดทุมเทใหกับองคการ 
  

  สถานการณที่  3 
                ผลตอบแทนที่ตนไดจากองคการ              ผลตอบแทนที่ผูอ่ืนไดจากองคการ 
                   ส่ิงที่ตนไดทุมเทใหกับองคการ                ส่ิงที่ผูอ่ืนไดทุมเทใหกับองคการ 

>    

<    

=

   
 จากทั้งสามสถานการณนั้นเมื่อพนักงานขายเปรียบเทียบผลตอบแทนที่ตนเองจะ
ไดรับกับสิ่งที่ตนเองไดทุมเทลงไปนั้น  รวมทั้งเปรียบเทียบกับพนักงานขายคนอื่นในลักษณะ
เดียวกันจะไดผลการเปรียบเทียบออกเปนความรูสึกวาเสมอภาค  รูสึกวาเสียเปรียบและรูสึกกวา
ไดเปรียบซึ่งการประเมินของพนักงานขายเหลานี้ขึ้นอยูกับการรับรูของพนักงานขายทั้งส้ิน 
 5.  ทฤษฎีเอ็กซและทฤษฎีวาย  (theory x and theory y)  เปนแนวคิดของดักลาส 
แม็คเกรเกอร  (Douglas McGregor)  ไดสรุปถึงแรงจูงใจเกี่ยวกับพฤติกรรมของพนักงานขายเปน 
2 ลักษณะดังนี ้
     5.1 ทฤษฎีเอ็กซ (X)  หมายถึง เปนรูปแบบของการศึกษาถึงพนักงานในแงลบ เชน      
เปนพนักงานที่ไมชอบทํางานและคอยหลีกเลี่ยงงานหนัก  ไมมีการเปลี่ยนแปลงการทํางาน 
    5.2 ทฤษฎีวาย (Y)  หมายถึง  เปนรูปแบบของการศึกษาถึงพนักงานในแงบวก  
เชน    มีความรับผิดชอบ  ขยัน  มีความอดทน  ฉลาดและมีพัฒนาตนเองตลอดเวลา 
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ตารางที่  8.1  การเปรียบเทยีบทฤษฎีเอ็กซและทฤษฎีวายของแม็คเกรเกอร   
 

ทฤษฎีเอ็กซ   ทฤษฎีวาย 
1.  คนทั่วไป ๆ  ไปไมชอบทํางานจะหลีกเลี่ยง 
    งานเทาท่ีจะทําได 
2.  ปกติคนจะขาดความรับผิดชอบ มีความ 
     ทะเยอทะยานนอยและจะใฝหาความมั่นคง 
     เหนือสิ่งอื่นใด 
3.  ธรรมชาติคนโดยทั่วไปสมควรตองควบคุม 
     อยูเสมอและบางครั้งตองมีการลงโทษกัน 
     บางเพื่อใหทํางาน 

1.  งานเปนสิ่งธรรมดาสามัญ เชนเดียวกับ 
      การเลนหรอืการพนัน 
2.  จริง ๆ  แลวคนไมเกียจคราน  แตท่ีเขา 
     เกียจครานเพราะผลของประสบการณท่ีเขา 
     ไดรับ 
3.  คนโดยทั่วไปจะกระทําการใดไดดวย 
    วิธีของตนเองและสามารถควบคุมตนเอง 
     เพื่อใหไดผลตามวัตถุประสงคท่ีพวกเขา 
     ไดรับมอบหมายใหทํา 
4.  ทุกคนตางมีศักยภาพ ภายใตเงื่อนไขที่ 
     เหมาะสมบางประการที่พวกเขาพยายาม 
     เรียนรูเพื่อยอมรับและแสวงหาความ 
    รับผิดชอบ พวกเขามีมโนคติ มีความคิด 
    ใฝดี มีความคิดสรางสรรค ซึ่งสามารถนํา 
     มาประยุกตใชกับงานได 

-  ดวยสมมติฐานนี้บทบาทของผูบริหารจงึตอง 
    กํากับดูแลควบคุมพนักงานอยูเสมอ 

-  ดวยสมมุติฐานนี้บทบาทของผูบริหารจงึตอง 
    พัฒนาศักยภาพของพนักงานและชวยพวก 
    เขาใหใชศักยภาพทํางานจนบรรล ุ
    วัตถุประสงคขององคการของหนวยงาน 
    และของเขาเอง 

       
ที่มา  (บรรยงค  โตจินดา, 2542, หนา 265)  
 

ดังนั้นผูบริหารการขายจะมกีารพัฒนาแนวคิดเกีย่วกับทฤษฏีแรงจูงใจอยูตลอดเวลา  
เพื่อทําใหเกิดแรงจูงใจหรือคงไวสําหรับจงูใจพนกังานขาย  ดังตารางที ่ 8.2 
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ตารางที่  8.2  ความตองการของพนักงานขายและวิธีการตอบสนอง 
 

ความตองการของพนักงานขาย ปฏิกิริยาของบริษัทเพื่อตอบสนองความตองการ 
ความตองการฐานะ เปลี่ยนจากตําแหนง  “พนักงานขาย”  เปน  “ผูจัดการ

เขตการขาย” 
ความตองการควบคุม ใหพนักงานขายชวยวางโควตาขายและจัดลําดับ 

การเยี่ยมลูกคา 
ความตองการการนับถือ เชิญพนักงานขายถายรูปรวมกบัฝายบริหารแลวนําไป

โฆษณาหรือออกจดหมายขาว 
ความตองการทําใหเปนกิจวัตร มอบลูกคาท่ีซื่อสัตยไปเยี่ยมเปนประจํา 
ความตองการความสําเร็จ ตั้งเปาหมายที่เปนไปไดในการเยี่ยมและขาย 
ความตองการการกระตุน เปดการแขงขันระยะสั้น 
ความตองการซือ่สัตย ใหรางวัลและคุณประโยชนท่ีสัญญาไวทันที 

 
ที่มา  (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2542, หนา 200) 
 
 

เครื่องมือการจูงใจพนักงานขาย 

 
        เครื่องมือในการจูงใจเปนการใชการปรับปรุงระบบการปฏิบัติงานของพนักงาน  
ซึ ่งผูบริหารการขายตองสรางการจูงใจใหกับพนักงานขายแตละระดับ  เชน  พนักงาน                
ฝายปฏิบัติงาน และผูจัดการขายทําใหตองใชเครื่องมือการจูงใจ ซ่ึงเรียกอีกชื่อหนึ่งวา ส่ิงจูงใจ 
(incentives or motivators)  ซ่ึงแบงได  2  ประเภทดังนี้   
 1.  สิ่งจูงใจทั่วไป  (general  motivators)  หมายถึง  ส่ิงจูงใจที่ไมไดเปนผลประโยชน
โดยตรงตอพนักงานแตอาจมีเปนผลตอความรูสึกของพนักงานขายที่มีตอบริษัทและงานขาย     
ซ่ึงผูบริหารการขายสามารถใชส่ิงจูงใจ  โดยสามารถแบงส่ิงจูงใจไดดังนี้ 
    1.1  ทัศนคตทิี่ดีที่ผูบริหารการขายมีใหกบัพนกังานขาย  การเปนผูบริหารการขาย
ตองมีทัศนคติที่ดีหรือภาพพจนตอพนกังานขาย  เชน  การใหเกยีรติ  ความซื่อตรง  ความจริงใจ  
โดยการรักษาผลประโยชนของพนักงานขายและสนใจความเปนอยูของพนักงานขาย 
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       1.2  การสื่อสารระหวางผูบริหารการขายกับพนักงานขาย  ส่ิงที่จําเปนมาก
ที่สุดคือการสื่อสารที่ทําใหเกิดความเขาใจตรงกันในการทํางานและเกิดประสิทธิภาพในบริษัท
โดยการสื่อสารที่ดีจะตองมีความชัดเจน  ถูกตอง  และรวดเร็วเพื่อใหเกิดการรับรูรวมกันและ 
เกิดความเขาใจที่ตรงกัน เพื่อใชสําหรับการแกปญหาและปองกันความลมเหลว 
       1.3   ความเขาใจในรายละเอียดของงาน  พนักงานขายทุกคนตองเขาใจถึง 
รายละเอียดของงานที่ปฏิบัติ  เชน  นโยบายของบริษัท  สิทธิหนาที่และความรับผิดชอบของ
พนักงานขาย  รวมถึงตองเขาใจวิธีการประเมินผลงานและผลการปฏิบัติงานของตนเองดวย 
 2.  การจูงใจเฉพาะ  (specific motivators)  หมายถึง  ส่ิงจูงใจที่ใชเฉพาะสําหรับ   
การกระตุนและการเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานของพนักงานขาย   นอกจากจะมีผลตอ   
การจูงใจพนักงานขายโดยตรงแลวยังจะมีผลตอการประชาสัมพันธบริษัทไปในตัวดวย 
เพราะกิจกรรมเหลานี้มักมีการบอกกลาวตอกันระหวางพนักงานขายและลูกคาทําใหเปน       
ที ่ร ับรู ก ันโดยทั ่วไป  ซ่ึงเปนสวนหนึ่งที่ทําใหบริษัทมีโอกาสไดพนักงานขายใหมดวย             
โดยส่ิงจูงใจมีดังนี้ 

           2.1  รางวัล  ความสําเร็จของการแขงขันยอดขายขึ้นอยูกับความนาพึงพอใจของ
รางวัล   ส่ิงจูงใจที่มักใชกันเสมอคือ รางวัลเงินสด  สินคา  โลหรือหนังสือประกาศเกียรติคุณ  
และรางวัลเปนตั๋วเดินทาง  ซ่ึงรางวัลเงินสดมีขอดีตรงที่ใหโอกาสผูบริหารการขายไดเลือกใชรางวัล
ตามใจชอบ  ในทํานองตรงกันขามการทองเที่ยวและสินคาเห็นไดชัดเจนและนาสนใจที่จะสงเสริม
และเผยแพร วิธีที่จะเพิ่มการเลือกสินคาก็คือ การใชระบบใหคะแนนโดยที่ผูชนะอาจจะเลือก       
สินคาเอาจากแค็ตตาล็อกได  ยิ่งใหรางวัลมากก็ยิ่งแนใจไดชัดวามีผูเขารวมรายการมาก  ดังนี้ 

        2.1.1  เงินสด  เปนรางวลัเงินสดที่ใชจงูใจสําหรับพนักงานขายที่ตองพยายาม
หาวิธีและเทคนิคการขายเพือ่ใหบรรลุตามความตองการของตนใหได 

        2.1.2  สินคา  เปนรางวัลเกี่ยวกับสินคาที่ตองมีคุณคามากกวารางวัลเงินสด  
ที่ใชสําหรับการแขงขัน ซ่ึงรางวัลสินคาตองมีมูลคาในแตละรางวัลแตกตางกันและตองเปน
สินคาที่พนักงานขายตองการดวยจึงจะสามารถใชในการแขงขันได 

        2.1.3  การเดินทางและการทองเที่ยว  เปนรางวัลการทองเที่ยวที่ใหเพื่อตองการ
ใหพนักงานไปพักผอนหยอนใจในสถานที่ตาง ๆ  เชน  การเดินทางไปตางประเทศ 

        2.1.4  รางวัลพิเศษและรางวัลเกียรติยศ  เปนรางวัลที่ใหกับพนักงานเพื่อแสดง  
ถึงผลการปฏิบัติงานและการแขงขันในการขาย  เชน  โล  ถวยรางวัลและการประกาศเกียรติคุณ  

     2.2  การแขงขันการขาย  (sales  contests)  เปนวิธีการจูงใจที่ผูบริหารการขายใช
สําหรับการกระตุนการขาย โดยการแขงขันเพื่อการสรางขวัญและกําลังใจในรูปของสิ่งจูงใจ เชน 
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รางวัลเงินสด  สินคาหรือเปนการทองเที่ยว  และการทํากิจกรรมใด ๆ  ก็ตามที่ทําขึ้นเพื่อเพิ่ม
ปริมาณขายสินคาทุกชนิดในบริษัทหรือเพิ่มปริมาณขายสินคาบางสายผลิตภัณฑหรือเพิ่มปริมาณ
ขายสินคาบางรายการผลิตภัณฑของบริษัท  โดยบริษัทกําหนดโควตาที่เหมาะสมไวจํานวนหนึ่ง
เปนเกณฑสําหรับการแขงขัน  ดังตารางที่ 8.3 
 
ตารางที่  8.3  เกณฑสําหรับการประเมินการแขงขัน 
 

ยอดขายที่ทําไดจริงเมื่อเปรียบเทียบกับโควตา 
(หนวยเปนรอยละ) 

คะแนน 

100 – 200 
201 – 300 
301 – 400 
401 – 500 
501 – 600 
601 – 700 
701 – 800 
801 – 900 

901 – 1,000 

5 
7 
9 
11 
15 
18 
20 
24 
30 

 
 การใหคะแนนแบบนี้เปนการใชสะสมคะแนนไวสําหรับการตัดสินกรณี 
พนักงานสามารถเพิ่มยอดขายไดในรอบเดือนนั้น ๆ  ซ่ึงใชสําหรับเปนคะแนนสะสมมาก ๆ     
จึงทําใหผูบริหารการขายใชยอดขายเปนเกณฑในการตัดสินใจและเปดโอกาสใหพนักงาน        
มีการแขงขันเทากันทุกคน 
 2.3  การประชุมทางการขาย  (sales meeting or  conferences)  เปนวิธีการจูงใจ 
วิธีที่ใชการประชุมทางการขายสําหรับพนักงานขายโดยการฝกอบรมพนักงานขาย และ         
สรางความกระตือรือรนในการขายโดยมีการประชุม  3  ระดับดังนี้ (สอาน  โปรยบํารุง, 2547, หนา  70) 
 2.3.1  การประชุมระดับชาติ  (national meetings)  เปนการประชุมกันปละครั้ง
และอาจจะรวมไปถึงการประชุมพนักงานขายรวมทั้งหมดหรือจะประชุมแตเฉพาะกลุมที่เปน
พนักงานขายที่มีผลการปฏิบัติงานดีเดน  ตลอดจนการพิจารณาถึงคาใชจายตาง ๆ  ที่เกี่ยวกับ 
การประชุม  เปนตน  คาเดินทาง  คาที่พัก  คาอาหาร  ซึ่งในการเขารวมประชุมระดับชาติและ
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ยังมีโอกาสไดศึกษาถึงเขตการขายหรือปญหาตาง ๆ  ในกรณีที่พนักงานขายไมไดอยูในพื้นที่นั้น ๆ  
ดวยประโยชนที่ไดรับการประชุมนั้นมีมาก  แตอาจจะตองเสียคาใชจายสูง  นอกจากนั้นพนักงานขาย
ยังไดมีโอกาสแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับฝายบริหาร  เชน  การแลกเปลี่ยนประสบการณ    
การเปลี่ยนแปลงสภาวะแวดลอมและอาจจะไดรับการจูงใจจากผูเชี่ยวชาญ  เมื่อพนักงานขาย
เดินทางกลับจากการประชุมก็จะทําใหเกิดความกระตือรือรนหรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรมใน
การฏิบัติงานไปในทางที่ดีขึ้น 
 2.3.2 การประชุมระดับภูมิภาค (regional  meetings)  เปนการวางแผนโดยเนน  
การปฏิบัติงานรวมกัน และเปนไปตามระเบียบวาระการประชุมและยังสามารถลดคาใชจายลง
ไดอีทางหนึ่งดวย  สําหรับบริษัทที่มีขนาดใหญและพนักงานขายอาจจะพบกับปญหาตาง ๆ       
ที่ปฏิบัติงานอยูในพื้นที่นั้น ๆ  ดวยการหาแนวทางแกไขรวมกัน 
  2.3.3  การประชุมระดับทองถ่ิน  (local  meetings)  เปนระบบการติดตอส่ือสาร
ที่มีประสิทธิภาพตลอดจนเปดโอกาสใหพนักงานขายไดพบปะสังสรรคและเนนดวยการฝกอบรม
การแกไขปญหาตาง ๆ  ในเขตการขายและหาทางเพิ่มโอกาสทางดานการขายอีกดวย 

วัตถุประสงคของการประชุมการขาย  มีดังนี้ 
 1.    เพื่อการกําหนดวัตถุประสงคดานการขายและการตลาดใหสอดคลองกับวัตถุประสงค
ของบริษัท 
 2.  เพื่อพิจารณาสิ่งที่เกี่ยวของกับประชุมดานการขาย เชน การกําหนดหัวขอการประชุม 
ระเบียบวาระการประชุม สถานที่ ตารางเวลารวมถึงวิทยากร 
 3.  เพื่อแลกเปลี่ยนความคิดและประสบการณระหวางผูเขารวมประชุมดานการขาย 
 

สรุป   

การจูงใจเปนการกระตุนใหเกิดความพยายาม  การกระตือรือรนเพื่อที่จะบรรลุ      
เปาหมายที่วางไวเพื่อมุงเนนใหพนักงานทํางานมีประสิทธิภาพสูงสุดเทาที่จะทําได ซ่ึงถือวามี
ความสําคัญตอการบริหารการขายสําหรับการขายในการสรางแรงจูงใจ 

การจูงใจสามารถแบงได  2  ประเภทดังนี้คือ 1) การจูงใจภายในที่เกิดขึ้นจากความตองการ 
ความสนใจพิเศษและทัศนคติของผูซ้ือ และ 2)การจูงใจภายนอก โดยมีจุดมุงหมายที่เกิดจากเปาหมาย
ของบุคคล  ความกาวหนา  บุคลิกภาพและสิ่งจูงใจตาง ๆ  
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 ทฤษฎีที่เกี่ยวของ  5  ทฤษฎีคือ 1) ทฤษฎีการคาดหวัง 2)  ทฤษฎีของมาสโลว         
3) ทฤษฎีความสําเร็จ 4) ทฤษฎีความสําเร็จ และ 5) ทฤษฎีเอ็กซและทฤษฎีวาย   

 การใชเครื่องมือการจูงใจพนักงานขายคือ 1) ส่ิงจูงใจทั่วไปที่ผูบริหารการขายมี
ทัศนคติที่ดีใหกับพนักงานขาย การสื่อสารกับพนักงานขายและความเขาใจในรายละเอียด ของ
งาน  และ 2) ส่ิงจูงใจเฉพาะเปนการใชรางวัล การแขงขันการขาย การประชุมทางการขายเพื่อให
พนักงานขายมีความกระตือรือรนในการปฏิบัติงาน 
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แบบฝกหดับทที่  8 
 

1.  จงอธิบายความหมายของการจูงใจ 
2.  เครื่องมือในการจูงใจมีอะไรบาง จงอธบิาย 
3.  ทฤษฎีการจูงใจมกีี่ประเภท อะไรบาง 
4.  ความสําคัญของการจูงใจมีอะไรบาง จงอธิบาย 
5.  ส่ิงที่ทําใหเกิดความจูงใจภายในมีอะไรบาง จงอธิบาย 
6.  ทฤษฎีความสําเร็จของเดวิดมีอะไรบาง จงอธิบาย 
7.  ทฤษฎีเอ็กซและทฤษฏีวายแตกตางกันอยางไร จงอธบิาย 
8.  จงอธิบายความหมายของสิ่งจูงใจเฉพาะ 
9.  ส่ิงจูงใจทั่วไปมีอะไรบาง จงอธิบาย 
10.  ส่ิงจูงใจทัว่ไปหมายถึงอะไรจงอธิบาย 
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