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          การวิจัยน้ีมีความมุงหมายเพื่อศึกษาผลของโปรแกรมการพฒันาตนเองท่ีมีตอจุด      

       แข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พมิพ กลุมตัวอยางในการวิจัย ไดแก   

       พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพท่ีตองการพัฒนาตนเองในจุดแข็งท้ัง 3 ดาน คือ ดานการ 

       กาํหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และดานสรางมนุษยสัมพันธ จํานวน  

       7 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยประกอบดวยโปรแกรมการพฒันาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งใน 

       การขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ และแบบสอบถามในการวัดจุดแข็งท้ัง 3 ดาน  

       สถิติท่ีใชในการวเิคราะหขอมูลคอื การทดสอบคาทีโดยใชกลุมตัวอยางแบบไมเปนอิสระ  

       t – test for Dependent  Samples 

 

          ผลการวิจัยพบวา 
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       การพัฒนาจุดแข็งท้ัง 3 ดาน คือ ดานการกาํหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกาํลงัใจให 

       ตนเอง และดานสรางมนุษยสมัพันธ มากข้ึนกวากอนเขารวมโปรแกรมอยางมีนยัสําคัญ 

       ทางสถิติท่ีระดับ .01 
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                This research aims to study the effects of self-help program on the  

        strength of account executive in selling printed advertising prior and post  

        attending the development program. The samples of this study was 7 of account  

        executive in selling printed advertising. The instruments were self-help program  

        and the strength questionnaire  

 

                  The results were as follows : 

        The result of this study shows that after participating in self-help program the    

        strength of account executive in selling printed advertising was increased  

        significantly at .01 level. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประกาศคณุูปการ 

 

              สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดดวยความกรุณาจากบุคคลหลายทาน โดยเฉพาะอยางยิ่ง

ดวยความกรุณาอยางสูงจาก รองศาสตราจารย ดร.นันทา สูรักษา อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ 

ทีก่รุณาใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ ตลอดจนแกไขขอบกพรองตางๆผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความ

กรุณาเปนอยางย่ิง จึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ท่ีน้ีดวย 

             ขอขอบพระคุณผูชวยศาสตราจารย ดร.ทศวร มณศีรีขาํ อาจารย ดร.มณฑิรา จารุเพ็ง 

และ อาจารย ดร.สกล  วรเจริญศรี ที่ใหความกรุณาเปนผูทรงคุณวุฒิในการตรวจสอบเครือ่งมือ

สําหรับการวิจัยคร้ังน้ี 

              ความสําเร็จใด ๆ ในการทําสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอขอบพระคุณคณาจารยภาค

วิชาการแนะแนวและจิตวิทยาการศึกษา มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ทุกทานที่ใหการอบรม

ถายทอดความรูและประสบการณท่ีดีและมีคุณคาย่ิงแกผูวิจัย 

              ขอขอบพระคุณพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพทุกทานทีใ่หความรวมมือและความ

สะดวกแกผูวิจัยเปนอยางดี ตลอดจนหัวหนาฝายขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพทุกทาน 

             คุณคาและประโยชนใด ๆ ของสารนิพนธเลมนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชาแดคุณ

พระศรีรัตนไตร ทีเ่ปนทีพ่ึ ่งที่ระลึก คุณบิดา มารดาทีใ่หชีวิต ญาติพี่นองทุกทานทีใ่หกําลังใจ 

บูรพาจารยที่ใหการอบรมสัง่สอนและขอคิดดี ๆ เสมอมา และผูทีมี่พระคุณทุกทานทีมี่สวนรวม 

จนทําใหสารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยดี  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

 

ภูมิหลัง 

          สิง่ทีอ่งคกรในแตละที่ตองคํานึงถึงเปนอันดับแรก คือ คุณภาพของทรัพยากรมนุษย 

องคกรจึงจําเปนที่ตองตระหนักถึงการสงเสริมและพัฒนาศักยภาพของทรัพยากรมนุษยอยาง

เหมาะสมและรักษาบุคลากรทีมี่คุณภาพใหอยูกับองคกรไดนานทีสุ่ดเทาที่จะเปนไปไดโดยมิให

เสียไปกับคูแขงขันทางธุรกิจ (อลงกรณ มีสุทธา; สมิต สัชฌุกร. 2540: 1) และสิ่งสําคัญที่กลาว

ไปแลวน้ันมีบทบาทหน่ึงท่ีมีความสําคัญมากในองคกร ซ่ึงถือเปนดานแรกในการติดตอสื่อสารกับ

ลูกคานั่นคือพนักงานขาย ฝายทรัพยากรบุคคลจึงมีความจําเปนอยางเรงดวนที่จะตองเพิ ่ม

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

           พนักงานขายเปนสื่อกลางที่มีความสําคัญในการขายและชวยในการพัฒนาเศรษฐกิจ

ของประเทศ เนื่องจากพนักงานขายเปนผูทําใหสินคาหรือบริการเกิดการโอนยายจากผูผลิตไปสู

ตลาดและยังเปนผูนําเสนอสินคาและบริการใหมๆใหแกลูกคา รวมทัง้ยังตองอาศัยพนักงานขาย

ในการรักษายอดขายใหไดมากกวาที ่กําหนดไว  อยางไรก็ตามพนักงานขายอาจขาด

ประสิทธิภาพ ซ่ึงจะทําใหเสียภาพพจนขององคกร และอาจสงผลใหลูกคารูสึกในแงลบกับองคกร

ได ซึ่งมีสาเหตุมาจากการที่พนักงานไมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ การตลาด ความรูเกี่ยวกับ

บริษัท ดานลักษณะงานและดานบุคลิกภาพ เพื่อทีจ่ะสรางความสําเร็จและความเจริญกาวหนา

ใหกับองคกร การทํางานดวยความเต็มใจ ความทุมเทพยายามในการปฏิบัติงานของพนักงาน มี

ความสําคัญอยางย่ิงท่ีจะทําใหเปาหมายขององคกรไปสูความสําเร็จ   (พวงเพชร วัชรอยู. 2537: 

32 – 33) 

            ผูที่ประกอบอาชีพนักขายอาจจะมีทัศนะวาเปนอาชีพทีท่าทาย ผลตอบแทนสูง และมี

โอกาสกาวหนา การขายเปนหนาที่หนึ่งที่มีเพียงไมกี่อยางเทานั้นที่เสนออนาคตที่สดใสแกผู

ประกอบอาชีพ ในขณะทีผู่ซื้อตางตองการสินคาใหม ๆ และผูผลิตก็ปฏิบัติตามทําใหมีความ

ตองการนักขายมากขึ้น เพื่อที่จะปรับอุปสงคและอุปทานใหสอดคลองกัน (ศศนันท วิวัฒนชาต. 

2549: 16) 

            เมื่อพิจารณาตําแหนงนักขายแลว นักขายมีแนวโนมทีจ่ะไดเลือ่นขั้นเร็ว เพื่อเปนการ

เตรียมตัวใหพรอมที่จะเปนผูจัดการทีด่ีตอไป ผูทีข่ยันขันแข็ง ทํางานหนัก และมีความสามารถ
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ในการปรับตวัรับสถานการณตาง ๆ ไดดีจะมีโอกาสไดเลื่อนตําแหนงเร็วกวาท่ีเปนไปในงานแบบ

อื่น (ศศนันท วิวัฒนชาต. 2549: 17)  

            จิตวิทยาเชิงบวก (Positive psychology) เปนสาขาใหมของทางจิตวิทยา ซ่ึงไดรับการ

สรุปถึงวัตถุประสงคข้ึนในป ค.ศ. 2000 โดยศาสตราจารยมารตนิ เซลิกแมน กับ ศาสตราจารย 

มิฮาลลี ชิคเซนทมิฮาลยี ไดทําการระบุวา "เราเช่ือวาจิตวทิยาการทํางานของมนุษยในเชิงบวก

จะเกดิข้ึนเม่ือบรรลคุวามเขาใจทางวทิยาศาสตรและการแทรกแซงท่ีมีประสิทธภิาพเพือ่สราง

ความเจริญกาว หนาท่ีสําหรับบุคคล ครอบครัว และชุมชน” ซ่ึงนักจิตวิทยาเชิงบวกตางแสวงหา 

"การคนหาและเสริมสรางอจัฉริยภาพกบัความสามารถ" และ "เพื่อใหสามารถใชชีวิตไดอยาง

เปนปกติสุขมากย่ิงข้ึน" จิตวิทยาเชิงบวกเปนศาสตรท่ีไดรับการพัฒนาอยางรวดเร็วในโลกฝง

ตะวนัตกโดยเฉพาะอยางย่ิงท่ีสหรัฐอเมริกา ซ่ึงศาสตราจารยมารตนิ เซลิกแมน ผูเปรียบไดวา

เปนบิดาของศาสตรดังกลาว ไดใหความหมายวาเปนจิตวทิยาของชาวตะวนัตกสมัยใหมท่ียึดเอา

จุดแข็งของมนุษยเปนจุดหลักของการพัฒนา เชน การพัฒนาดานคณุคา สติรับรูในการปฏิบัติกิจ

ตางๆ การมองโลกในแงดี การมีความหวงั และการมีความสขุ จิตวิทยาเชิงบวกจึงเปนศาสตร

ใหมท่ีเนนการพัฒนาบุคลกิภาพของมนุษยใหมี ความสุข โดยมีพืน้ฐานมาจากการพฒันาตนเอง 

เปนคนดี และมองโลกในแงดี ท้ังยังเปนวทิยาศาสตรในดานของการวจัิยตัวเลข สถิติ ท่ีสามารถ

นํามาใชอางอิงได ตลอดจนมีแนวทางปฏิบัติเปนตัวอยางท่ีชัดเจน (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี. 

2553. จิตวิทยาเชิงบวก. th.wikipedia.org/wiki/จิตวิทยาเชิงบวก: online) 

            จากการท่ีผูวิจัยไดศึกษาขอมูลเบ้ืองตน โดยการทําการสัมภาษณกลุม (Focus group) 

จากหัวหนาพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ และพนักงานขายโฆษณา จํานวน 10 ทาน และได

ศกึษากระบวนการวเิคราะหงานของงานขาย ทําใหทราบวาพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพน้ัน 

มีจุดแข็งท่ีสําคัญ 3 ดานและควรพัฒนาใหดีย่ิงข้ึนในการปฏิบัติงานขาย ซ่ึงไดแก การกาํหนด

เปาหมายชัดเจน การสรางกําลังใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ จากประเด็นดังกลาว

ผูวิจัยสนใจท่ีจะหาแนวทางในการพัฒนาจุดแข็งท้ัง 3 ดาน โดยใชโปรแกรมการพฒันาตนเอง 

(self-help program) เปนโปรแกรมการพัฒนาตนเองโดยการอานคูมือท่ีเกี่ยวของกับงานขาย 

การเปนพนักงานขายท่ีดีรวมไปถึงทางออกของปญหาท่ีกําลังเผชิญอยู การจัดทําคูมือในการ

พัฒนาตนเองของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพน้ันก็เพื่อท่ีจะพัฒนาจุดแข็งของพนักงานขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน และเพื่อเปนแนวทางใหฝายบุคคลและผูท่ีเกี่ยวของ

สามารถนํามาใชในการคัดเลือกพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ และเขาใจจุดแข็งในการขาย

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพอีกดวย 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%90%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%95%E0%B8%B0%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%81�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%82�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4�
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           โปรแกรมการพัฒนาตนเอง (self-help program) เปนคูมือท่ีสามารถชวยในการพัฒนา,

แกไขและเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวยตนเอง (ประเทือง ภูมภิัทราคม. 2540: 338) หรือท่ีรูจักกัน

ในการบําบัดโดยหนังสือ การบําบัดโดยหนังสือน้ัน แคซดนิ (สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต. 2543: 

349; อางอิงจาก Kazdin. 1989: unpage) กลาววาเปนวิธีการท่ีผูเขารับการบําบัดสามารถเปน

ตัวของเขาเองมากท่ีสุด และสามารถนําวิธีการดังกลาวน้ีไปใชไดทุกคร้ังท่ีมีปญหากับตนเอง ซ่ึง

สอดคลองกับ ทัคเคอร แลดด (ศภุวรรณ ศรีประภา. 2548: 3; อางอิงจาก Tucker – Ladd. 

2004: unpage) ท่ีกลาววาโปรแกรมการพฒันาตนเอง (self-help program) เปนการจัดการกับ

ปญหา จัดการกับสถานการณท่ีกอใหเกิดปญหาโดยบุคคลจะฝกฝนตนเอง ควบคุมตนเองใหมี

สติ เพื่อทําใหผลของสถานการณน้ันดีข้ึน บางคร้ังเกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงสิ่งอื่นๆ หรือ

เปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอมเพื่อทําใหสภาพการณหรือความรูสึกของตนเองดีข้ึน 

           ดวยเหตุดังกลาวผูวิจัยจึงสนใจศึกษาผลของการใชโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุด

แข็งของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ซ่ึงจะชวยใหฝายบุคคล พนักงานขายหรือผูท่ีเกี่ยวของได

ทราบถึงจุดแข็งในการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ และนําไปเปนแนวทางในการปฏิบัติงาน คัดเลือก

บุคลากร นอกจากน้ี ยังสรางโปรแกรมการพัฒนาตนเองเพื่อพัฒนาจุดแข็งในการขายของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพและสามารถชวยใหผูท่ีทํางานเกี่ยวของนําไปประยุกตใชแกงาน

ขายใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึนอีกดวย 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 

   1. เพื่อศึกษาจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพซ่ึงไดแก 

การกาํหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสมัพนัธ 

  2. เพื่อศึกษาผลของโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งทัง้ 3 ดานไดแก การ

กําหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ และผลของจุด

แข็งโดยรวม ในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

 

ความสําคัญของการวิจัย 

            ผลของการศึกษาคนควาครั้งนี้ สามารถชวยใหพนักงานขายโฆษณา ฝายบุคคล หรือผู

ทีเ่กี ่ยวของไดทราบถึงจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ และนําไปเปน

แนวทางในการปฏิบัติงาน การคัดเลือกบุคลากร นอกจากนี ้ยังสรางโปรแกรมการพัฒนาตนเอง

เพื่อพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ เพื่อจะเปนประโยชนตอผูที่

ทํางานดานการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพอีกดวย 
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ขอบเขตของการวจิยั 

              ประชากรและกลุมตัวอยางทีใ่ชในการวิจยั 

              ประชากรทีใ่ชในการวิจยั 

          ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพจํานวน 70 คน 

              กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

     กลุมตัวอยางทีใ่ชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ที่ไดมาจาก

ประชากรที่ใชในการวิจัย โดยมีคะแนนเปอรเซ็นไทลตัง้แต 25 ลงมา และคัดเลือกโดยการสุม

อยางงายใหเหลือ 7 คน 

 

ตัวแปรที่ศึกษา 

           ในการศึกษาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพท้ัง 3 ดานซ่ึงไดแก 

การกาํหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ จําแนกตัว

แปรดังน้ี 

  1. ตัวแปรอิสระ ไดแก  

           1.1 การใชโปรแกรมการพัฒนาตนเอง โดยการใหพนักงานขายโฆษณาสื่อ

สิง่พิมพไดอานคูมือในการพัฒนาจุดแข็งทัง้ 3 ดาน ซ่ึงไดแก การกําหนดเปาหมายชัดเจน การ

สรางกําลังใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ 

    2. ตัวแปรตาม คือ จุดแข็งของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ แบงเปน 

          2.1 การกาํหนดเปาหมายชัดเจน 

          2.2 การสรางกาํลงัใจใหตนเอง 

          2.3 การสรางมนุษยสมัพนัธ 

 

นยิามศพัทเฉพาะ 

       1. จุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ คือ การรับรูคุณลักษณะที่

เกี่ยวของในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ซ่ึงแบงไดดังน้ี   

     1.1 การกาํหนดเปาหมายชัดเจน หมายถงึ การรับรูคณุลักษณะของพนักงานขายถึง

เรื่องการใชความคิดในการวางแผนการทํางานอยางเปนระบบ รูจักนําขอมูลที่เก็บรวบรวมไวมา

ศึกษาวิเคราะหและกําหนดแนวทางในการขายไวลวงหนาโดยใชวิธีการขายใหสอดคลองกับ

เหตุการณ ไดแก ศึกษาวิเคราะหขอมูลตางๆเกี่ยวกับลูกคาแตละราย เตรียมขอมูลของสินคาและ

บริการ   รวมไปถึงตองมีการเตรียมพรอมและกําหนดเปาหมายกอนที่นักขายจะไปเยี่ยมลูกคา   
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ทําใหเรามีจุดมุงหมายที่ชัดเจน สามารถกําหนดทิศทางการขายไดงายขึ้นและบรรลุเปาหมาย

ท่ีตั้งไว  

      1.2 การสรางกําลังใจใหตนเอง หมายถึง การรับรูของพนักงานขายในการสราง

ความหวังใหกับตนเอง มีทัศนคติในทางบวก ไดแก การมีความรูสึกนึกคิดทีด่ีตอตนเอง ตอผูอืน่ 

และงานขายเพื่อทําใหงานออกมามีประสิทธิภาพมากขึ้น เมื่อพบเจอปญหาก็ไมยอทอ ทํางาน

ดวยความสนุกสนาน  มีความคดิสรางสรรคในงาน รวมไปถึงการพัฒนาวิธีการขาย เพื่อใหงานดี

ข้ึน และสามารถแกไขอปุสรรคในการทํางานได  

      1.3 การสรางมนุษยสัมพันธ หมายถึง การรับรูของพนักงานขายในการทํางาน

รวมกับผูอื ่น การมีสัมพันธภาพทีด่ีกับลูกคา และรูสึกดีที่ไดติดตอสัมพันธกับบุคคลอื่น เขาใจ

ปญหาของลูกคา รวมไปถึงการมีบุคลิกภาพท่ีดีเพื่อใหเกิดความนาเช่ือถือ ไดแก พนักงานขายมี 

สัมพันธภาพและความเขาใจที่ดีกับเพื่อนรวมงานและลูกคา เขาหาลูกคาดวยความออนนอม  

ถอมตน รับฟงลูกคา มีความสามารถในการเจรจาตอรอง และเอาใจใสในภาษาทาทางของลูกคา 

ซ่ึงจะชวยใหประเมินสถานการณการขายไดดีข้ึน 

  2. ขัน้ตอนการพัฒนาตนเอง หมายถึง คูมือที่ผูวิจัยสรางขึ้นเพื่อชวยในการเรียนรูและ

จัดการกับปญหาในดานการขาย โดยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพสามารถศึกษาและฝก

ปฏิบัติดวยตนเอง มีลําดับข้ันตอนดังน้ี 

      2.1 ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

      2.2 ผูวิจัยไดกําหนดใหพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ ่งพิมพวางเปาหมายของการ

พฒันาการขายในการเขาโปรแกรมคร้ังน้ี 

      2.3 ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพทบทวนการเขากลุมครั้งที่แลวและให

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพนําคูมือในหัวขอตอไป ศึกษาและพัฒนาตนเอง 

      2.4 ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพรวมถายทอดปญหาและสิ่งทีไ่ดจาก

การอานขอมูลของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพเพื่อใหไดรูจักตนเองและผูอื่น และชวยใหเกิด

การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและพัฒนาตนเอง 

      2.5 ผูวิจัยไดกําหนดใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพศึกษาคูมือพัฒนาจุดแข็ง ท้ัง 

3 ดานของการขายดวยตนเองโดยในแตละครั้งจะศึกษาครั้งละ 1 เร่ือง จํานวน 10 คร้ัง ครัง้ละ 

45 นาที 

      2.6 ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพฝกปฏิบัติจากคูมือพัฒนาจุดแข็งดวย

ตนเอง 
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      2.7 ผูวิจัยซักถามขอสงสัยและอธิบายเพิ่มเติมกอนพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ

นําไปปฏิบัติจริง 

   3. พนักงานขายโฆษณา หมายถึง ผูท่ีใหคําแนะนํา ใหคําปรึกษาเกี่ยวกับสินคาหรือ 

บริการ เพือ่ใหผู ซื ้อเห็นคุณคา หรือประโยชนที ่จะไดรับจากการซื้อสินคาหรือบริการ แลว

ตัดสินใจดวยความพอใจ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย    

ตัวแปรอิสระ                ตัวแปรตาม 

 

  

 

       

 

  

 

สมมติฐานการวิจัย 

             พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ ่งพิมพหลังไดรับโปรแกรมการพัฒนาตนเอง (Self-help 

program) จะพัฒนาจุดแข็งทั้ง 3 ดาน ซึ่งไดแก การกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานการสราง

กําลังใจใหตนเอง ดานการสรางมนุษยสมัพนัธเพิ่มข้ึน  

 
 

โปรแกรมการใชคูมอืพฒันาตนเอง 

 

จุดแข็งของพนักงานขายโฆษณา 

- การกาํหนดเปาหมายชัดเจน 

- การสรางกาํลงัใจใหตนเอง  

- การสรางมนุษยสมัพนัธ 



7 
 

บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
  

 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้ ผู วิจัยไดศึกษาเอกสารงานวิจัยที่เกี ่ยวของและไดนําเสนอ

ตามลําดับ ดังน้ี 

1. เอกสารท่ีเกี่ยวของกับงานขาย 

1.1 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับการวิเคราะหงาน 

1.2 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับงานขาย 

1.3 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับลักษณะเฉพาะของพนักงานขาย 

1.4 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับทฤษฎีการขาย 

2. เอกสารท่ีเกี่ยวของกับจุดแข็ง 

               2.1 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับจุดแข็ง 

               2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการกาํหนดเปาหมายของการทํางาน 

               2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการสรางกาํลงัใจใหตนเอง 

               2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการสรางมนุษยสัมพันธ 

3. เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการพฒันาตนเอง 

                3.1 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับการพฒันาตนเอง 

                3.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการพฒันาตนเอง 

 

1. เอกสารที่เก่ียวของกับงานขาย 

1.1 เอกสารที่เก่ียวของกับการวิเคราะหงาน 

องคการใดก็ตามไมวาจะเปนของรัฐหรือเอกชน จะเปนขนาดเล็กหรือขนาดใหญ หากมี

วัตถุประสงคหรือเปาหมายที่ชัดเจน สอดคลองกับสภาพแวดลอม มีโครงสรางองคการการ

บริหารงาน และระบบความสัมพันธภายในที่เหมาะสม เอื้ออํานวยตอคุณภาพชีวิตการทํางาน 

(Quality of work life) คือ ท้ังคนและองคการตางไดรับประโยชนสูงสุดจากการทํางาน ยอมถือได

วา องคการน้ันมีรากฐานเคาโครงท่ีแข็งแรง และมีโอกาสทีจ่ะดําเนินการตอไปไดอยางมัน่คงและ

มีประสิทธิภาพโดยทั่วไปแลวการบริหารงานเพือ่ใหบรรลุเปาหมายขององคการใดๆ จะยึด

ปรัชญาพื้นฐาน ที่จะจัดคนใหเหมาะสมกับงาน (put the right man on the right job) จึงมีความ

จําเปนทีจ่ะตองจัดหาบุคคลใหไดตามลักษณะเฉพาะของผูปฏิบัติงาน หรือใหเหมาะสมกับงาน
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มากที่สุดเทาที่จะทําได ซ่ึง วิธีการหรือเทคนิคที่นํามาใชกันมากในการที่จะบรรลุเปาหมาย

ขางตน ไดแก การวิเคราะหงาน (Job analysis) การจัดทําคําบรรยายลักษณะงาน (job 

description) และการกําหนดลักษณะเฉพาะของผูปฏิบัติงาน (job specification) การวิเคราะห

งานจึงเปนการเริ่มตนทีจ่ะทําใหไดขอเท็จจริงเกี่ยวกับการทํางานทั้งหมดขององคการ และเปน

องคประกอบพื้นฐานทีส่ําคัญในการบริหารทรัพยากรมนุษย ผลของการวิเคราะหงานสามารถ

นําไปใชประโยชนในเร่ืองตางๆ เชน การออกแบบงาน การวางแผนทรัพยากรมนุษย การสรรหา

และการคัดเลือก การประเมินผลการปฏิบัติงาน การฝกอบรมและการพัฒนาบุคลากร การจาย

คาตอบแทน และ การประเมินคางาน เปนตน (สภุาพร พศิาลบุตร. 2548: 1) 

1.1.1 ความหมายของการวิเคราะหงาน 

ไดมีนักวิชาการไดใหนิยามความหมายหรือคําจํากัดความทางดานวิชาการไวดังน้ี 

ฟลปิโป (FIippo. 1971: 102) ไดใหความหมายไววาการวเิคราะหงานเปนกระบวนการท่ี

ศึกษาและรวบรวมขอมูลที่เกีย่วกับการปฏิบัติงาน และความรับผิดชอบในงานที่ศึกษาผลการ

วิเคราะหงานซึ่งจะทําใหไดขอมูลที่สําคัญเกี่ยวกับงานคือคําบรรยายลักษณะงาน และการ

กําหนดลักษณะเฉพาะของผูปฏิบัติงาน 

โกรเพด (Ghorpade. 1988: 2) ไดกลาวถึงการวิเคราะหงานเปนกิจกรรมทีเ่กี่ยวกับการ

จัดการท่ีตองปฏิบัติภายในองคการ และรวบรวมจําแนกแยกขอมูลเกี่ยวกับงานโดยตรงอยางเปน

ระบบ ขอมูลเหลานัน้จะใชเปนพืน้ฐานในการวางแผนและออกแบบงานในองคการ ดานการ

บริหารทรัพยากรมนุษย และหนาท่ีการจัดการดานอื่นๆ ดวย 

เดสเลอร (Dessler. 1997: 79) ไดใหความหมายของการวิเคราะหงาน คือ กระบวนการ

กําหนดหนาท่ี ความชํานาญ และลักษณะท่ีจําเปนสําหรับงาน ชนิดของบุคคลท่ีเหมาะสมกับงาน 

คารเรล และ คุซมิทซ (Carrell; Kuzmits. 1983: 33) ไดกลาววา การวิเคราะหงาน

หมายถึง วิธีการจัดการรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลักษณะงาน ความรับผิดชอบ การตัดสินใจ

เกี ่ยวกับงานใดงานหนึ่งในองคการอยางมีระบบ พรอมทั้งขอมูลในดานทักษะ ความรู

ความสามารถ ความตองการทางสภาพรางกาย จิตใจ การใชเครือ่งจักรและอุปกรณตางๆ ใน

การปฏิบัติงาน 

กลาวโดยสรุป การวิเคราะหงาน หมายถึง กระบวนการในการจัดการรวบรวมขอมูล

เกี่ยวกับลักษณะงาน หนาท่ีความรับผิดชอบ เกีย่วกับงานอยางมีระบบ พรอมทัง้ลักษณะเฉพาะ

ของบุคคลที่เหมาะสมกับงานในดานความรู ความสามารถ ทักษะ และองคประกอบอืน่ๆ ท่ี

ตองการสาํหรับงาน เพือ่ใหการปฏิบตังิานประสบผลสาํเร็จตามเปาหมายขององคการ  
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จะเห็นไดวา จากกระบวนการในการวิเคราะหงาน และการทําการสัมภาษณกลุม 

(Focus group) จากหัวหนาพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ จํานวน 10 ทาน ทําใหไดทราบทํา

ใหทราบวาพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพนั้น นั้นมีจุดแข็งทีส่ําคัญ 3 ดานและควรพัฒนาใหดี

ยิง่ขึ้นในการปฏิบัติงานขาย ซึ่งไดแก การกําหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกําลังใจใหตนเอง 

และ การสรางมนุษยสมัพนัธ ซ่ึงเปนรายละเอียดเกี่ยวกับคุณสมบัติขัน้ตนของผูปฏิบัติงานขายท่ี

จะปฏิบัติงานขายน้ันใหสําเร็จลุลวงไป 

 

1.2 สิง่ทีท่าํใหพนักงานขายประสบความสาํเร็จในอาชพีการขาย 

ปจจัยที่สําคัญทีมี่สวนทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย สามารถ

แบงไดเปน 8 อยาง ดังตอไปน้ี (สุวิมล แมนจริง. 2539: 195) 

  1.2.1 ตองรักงานขาย พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จ มักจะเปนบุคคลทีมี่

ความรักหรือความชอบในอาชีพการขาย ตองมีความรูสึกสนุกตื่นเตนกับงาน และมีความรูสึกวา

งานขายน้ันจะใหคุณคาอันย่ิงใหญแกตนเองได พนักงานขายคนใดทีมี่ความเชือ่ถือในสิ่งที่ตนเอง

ทําอยูมากเทาใด ก็จะย่ิงมีความเช่ือม่ันในตนเองท่ีจะกาวไปสูความสําเร็จมากย่ิงข้ึนเทาน้ัน 

  1.2.2 มีความเตม็ใจในการทํางานหนัก จากประวัติของผูท่ีประสบความสําเร็จใน

งานขายตางๆ มาแลวนั้น สวนหนึง่มาจากการทุมเทใหกับงานขายอยางเต็มที่ พนักงานขายที่

ทํางานหนักตลอดทัง้วัน และใชเวลาวางในวันหยุดและตลอดทั้งคืนในการวางแผนการขายและ

กําหนดกิจกรรมตาง ๆ ที่จะตองกระทําในวันตอไป จะเปนบุคคลที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ

การขายไดไมยาก 

 1.2.3 ตองการไดรับความสําเร็จ นอกจากพนักงานขายตองทุมเทใหกับงาน

อยางเต็มท่ีแลว พลงัใจในการฟนฝาอุปสรรคตาง ๆ เพื่อใหบรรลุถึงเปาหมายที่ตั้งใจ จะเปนสิ่งที่

ชวยผลักดันใหประสบความสําเร็จในอาชีพการขายไดเร็วย่ิงข้ึน พนักงานที่ประสบความสําเร็จใน

อาชีพการขาย จะเปนบุคคลที่มีการตั้งเปาหมายหรือมีการตั้งความมุงหวังอยางแนวแนที่จะ

ไดรับความสําเร็จในชีวิตของพวกเขาดวย 

  1.2.4 ตองเปนคนมองโลกในแงดีหรือทัศนคติที่ดี อาชีพการขายเปนอาชีพท่ี

จําเปนตองอาศัยการมีทัศนคติท่ีดีมากกวาอาชีพอื่น ๆ เน่ืองจากเปนอาชีพท่ีตองพบปะกับบุคคล

ประเภทตาง ๆ อยูเสมอ ตลอดจนตองประสบกับปญหาเฉพาะหนาที่ตองคอยแกไขอยู

ตลอดเวลา ดังนั้น พนักงานขายคนใดทีม่องโลกในแงดีหรือมีทัศนคติทีด่ีตอสิง่ตาง ๆ อยูเสมอ 

เชน การมีทัศนคติท่ีดีตอกิจการท่ีตนทํางานอยู ตอผลิตภัณฑทีข่ายตอ ลูกคาทีส่ัมพันธดวย และ

ตอชีวิตความเปนอยูในปจจุบัน ยอมจะเปนบุคคลที่มีโอกาสไดรับความสําเร็จในอาชีพการงานสูง
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กวาพนักงานขายทีมีอคติในดานตาง ๆ อยางแนนอน การมีทัศนคติที่ดีจะชวยใหบุคคลนั้น

เอาชนะปญหาและอุปสรรคตาง ๆ ไดงาย และการมองโลกในแงดีจะทําใหบุคคลนั้นมองหา

วธิกีารตางๆ ในการพฒันาตนเอง และทัศนคติสวนตัวใหดีข้ึนอยูเสมอ 

   1.2.5 ตองมีความรูเกีย่วกับงานเปนอยางดี พนักงานขายที่ประสบความสาเร็จ 

คือ บุคคลทีมี่ความรูอยางลึกซึ้งในธุรกิจที่เขากระทําอยู เพราะจะเปนสิง่ทีช่วยใหพนักงานขาย

ประสบความสาํเร็จในการขายสนิคาใหแกลกูคา การมีความรูในเร่ืองตาง ๆ เกีย่วกับการขายเปน

อยางดี จะเปนกุูแจพื้นฐานที่นําไปสูความสําเร็จในการขาย ดังนั้น ในปจจุบันนีจ้ะเห็นวาธุรกิจ

จํานวนมากไดทุมเทเวลา และคาใชจายอยางมากมายไปในการพัฒนาและฝกอบรม เพื่อเพิ่มพูน

ความรูและประสบการณในเรือ่งงานขายใหแกพนักงานขายของตนเองอยูตลอดเวลาความรู

เกีย่วกับงานจะรวมถึงความรูในเรื่องของผลิตภัณฑ ศิลปะการขาย ความสามารถในการคนหา

ความตองการของลูกคา วิธีการติดตอสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงความรูเกี่ยวกับ

สิ่งแวดลอมภายนอก ท่ีมีผลกระทบตอยอดขาย เชน ภาวะการณแขงขันในตลาด ภาวะเศรษฐกิจ

ท่ีเปลี่ยนไป เปนตน ดังนัน้ พนักงานขายจึงตองเปนบุคคลที่มีความกระตือรือรนในการใฝหา

ความรูในสิ่งใหม ๆ อยูเสมอ ทั้งจากการพูด การฟง การอาน รวมทั้งการเขารับการฝกอบรมใน

โครงการตาง ๆ ท่ีกิจการจัดข้ึนอยูเสมอ 

  1.2.6 รูจักคุณคาของเวลา พนักงานขายท่ีจะประสบความสําเร็จน้ัน ตองเปนคน

ที่รูจักการใชเวลาใหเปนประโยชนมากที่สุด การบริหารเวลาอยางมีประสิทธิภาพมากเทาใด 

โอกาสที่จะติดตอพบลูกคาเพื่อรับคําสั่งซื้อสินคาก็จะมากขึ้นเทานั้น การทํางานโดยไมมีการ

วางแผนเกี่ยวกับกิจกรรมที่จะตองกระทําในแตละวัน เชน จะไปเยี่ยมลูกคารายใดบาง จะ

นําเสนอผลิตภัณฑชนิดใด และมีวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑอยางไร เปนตน จะเปนการทําลาย

เวลาท่ีมคีาไปโดยเปลาประโยชน ดังน้ัน พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จในอาชีพจะตองเปนผู

ท่ีรูจักการบริหารเวลาดวย 

  1.2.7 ตองเปนผูพูดและผูฟงท่ีดี การเปนผูพูดท่ีดีของพนักงานขาย คือ การรูจัก

ถามคําถามในสิ่งที่เปนปญหาของลูกคา การพูดถึงประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากการใชสินคา

และบริการของกิจการ และทีส่ําคัญทีสุ่ดอีกประการหนึ่งก็คือ พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จ

ในอาชีพการขายจะตองเปนผูฟงทีด่ี พนักงานขายจะตองรูจักมารยาทที่ดีในการฟง ตองอดทน

อดกลั้นในการรับฟงสิ่งตาง ๆ ทั้งในดานดีและดานไมดีจากลูกคา การแกไขขอโตแยงหรือปญหา

ใด ๆ ของลูกคานัน้ จะตองรอคอยใหลูกคาพูดจบเสียกอน และบางครั้งอาจรวมถึงการรับฟงใน

เร่ืองท่ีตนเองไมชอบ หรือในเร่ืองปญหาสวนตัวของลูกคาดวย 
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   1.2.8 ตองใหบริการที่ดีแกลูกคา ดังทีก่ลาวมาแลววา หนาทีส่ําคัญอยางหนึง่

ของพนักงานขาย คือ การใหบริการแกลูกคา พนักงานขายที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพการ

ขายจะตองใหความเคารพแกลูกคาปฏิบัติตอลูกคาอยางเปนธรรม มีความซือ่สัตย ดูแลเอาใจใส

และมีการพัฒนาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาอยูเสมอ 

 

    1.3 เอกสารทีเ่ก่ียวของกับงานขาย 

         1.3.1 ความหมายของการขาย 

              ศศนันท วิวัฒนชาต (2549: 1) กลาววา การขายเปนกระบวนการคนหาความ

ตองการและทําใหไดรับความพอใจ ซึ่งกระบวนการนี้สามารถทําไดงายมากเมื่อลูกคารูวาเขา

ตองการอะไร นักขายก็เพียงแตเสนอสิง่นั้นก็ขายไดแลว หรือบางครัง้ก็อาจจะเปนการขายที่

ยุงยากแตก็ไดรับผลตอบแทนคุมคา ทุกวันนีลู้กคามีความรูและประสบการณมากขึน้ นักขายจึง

ตองเปนท้ังนักแกปญหาและผูเช่ียวชาญทางการตลาดดวย 

            เทคนิคการขายหรือศิลปการขาย คือ กระบวนการในการวิเคราะหเพื่อคนหา

ความตองการของลูกคาที่มีตอสินคาหรือบริการ และจูงใจใหทําการซือ้สินคานั้นไปใชแลวทําให

ไดรับความพอใจ การขายจัดเปนทั้งศาสตร กลาวคือ เปนหลักการทีไ่ดมีผูไปทดลองปฏิบัติจน

ไดผลแลว และเปนศิลปนซ่ึงตองอาศัยการฝกฝนและปรับปรุงจนเกิดความชํานาญ 

             ยุพาพรรณ วรรณวาณิชย (2550: 3) กลาววา การขายเปนกระบวนการที่

ผูขายคนหากระตุน และสรางความพึงพอใจตอความจําเปนหรือความตองการของผูชือ้ โดยได

ประโยชนอยางตอเนื่องทัง้ 2 ฝาย คือทัง้ผูซื้อและผูขาย กลาวคือ ผูชือ้ก็ไดรับประโยชนจากการ

ใชสินคาน้ัน ผูขายก็ไดรับเงินจากการขาย เปนรายไดของบริษัท 

             จากความหมายท่ีกลาวมา จะเหน็วาความจําเปนและความตองการเปนปญหา

อยางหนึ่งของลูกคา การขายเปนการเขาไปชวยเหลือลูกคาคนหาปญหา ใหขอมูลลูกคาเพื่อ

แกปญหาและใหบริการหลงัการขายเพือ่ใหลกูคาไดรบัความพอใจในระยะยาว 

    1.3.2 บทบาทความสาํคญัของงานขาย 

           ศศนันท วิวัฒนชาต (2549: 2) กลาววา การขายโดยนักขายมีบทบาทอยางมาก

ตอความสําเร็จขององคการ เพราะนักขายสามารถตอบขอของใจและโนมนาวชักจูงใจใหลูกคา

ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการไดทันทีและมักจะนิยมในการขายสินคาอุตสาหกรรมมากกวาสินคา

อุปโภคบริโภคทัว่ไป ปจจุบันการขายจัดเปนสวนหนึง่ของหนาทีง่านการตลาด และใหประโยชน

ท้ังตอสังคมสวนรวมและองคกรธรุกจิ ดังรายละเอียดตอไปน้ีคือ 
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 การขายและการโฆษณา การขายโดยบุคคลเปนการนําเสนอของผูขายโดยมี

การเผชิญหนากับผูซ้ือ สวนการโฆษณาเปนการเสนอขายโดยไมใชบุคคล และเสียคาใชจายโดย

ผูอุปถัมภที่ระบุนามมักมุงตรงไปยังผูคาดวาจะเปนลูกคากลุมใหญ และเกี่ยวของกับการใช

สือ่มวลชน เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร และจดหมายการขายโดยพนักงานขาย 

มักจะใชในการขายสินคาอุตสาหกรรมมาก ในขณะทีก่ารโฆษณามีแนวโนมที่สําคัญในตลาด

ผูบริโภค ผลกระทบจากการขายโดยพนักงานขายจะสูงกวาการโฆษณา และมีความยืดหยุน

มากกวาเพราะสามารถปรับการขายใหเขากับผู ซื ้อไดโดยเฉพาะเจาะจง และเปนการ

ติดตอสื่อสารแบบสองทาง ซึง่พนักงานขายสามารถตอบขอซักถามจนสามารถปดการขายได

สาํเร็จ 

 การสงเสริมการขาย คือ กิจกรรมตาง ๆ นอกเหนือจากการโฆษณา การขาย

โดยพนักงาน การประชาสัมพันธทีมุ่งไปยังผูบริโกค ผูขายตลอดจนพนักงานขาย เครือ่งมือการ

สงเสริมการขายที่สําคัญ ไดแก คูปอง ของเเถม การชิงโชค สินคาตัวอยาง การจัดวางสินคา 

ฯลฯ 

 

1.3.3 หนาที่ความรับผิดชอบของนักขาย 

                   ศศนันท วิวัฒนชาต (2549: 2) กลาววา นักขายทุกคนจะมีหนาทีง่านที่

รับผิดชอบคลายคลึงกันเริ่มตั้งแตหนาทีง่านขัน้พืน้ฐานทีส่ําคัญคือ งานขายตรง งานสนับสนุน

การขาย และงานท่ีไมเกี่ยวกับการขาย โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

1.3.3.1 หนาที่ความรับผิดชอบของนักขายตอนายจาง 

นักขายโดยท่ัวไปมีความรับผิดชอบตอนายจางและผูคาดหวังตลอดจน 

ลูกคาสําหรับความรับผดิชอบตอนายจาง ไดแก 

                                             (1) ทําการขายท่ีไหกาํไร (selling at a profit) เม่ือพิจารณา

จากเเงมุมของบริษัทแลว หนาท่ีงานเบ้ืองตนท่ีนักขายจะตองปฏิบัติในระยะยาว ก็คือทําการขาย

ที่ใหกําไร เพราะบริษัททั่วไปก็ตองการที่จะดําเนินธุรกิจตอไปซึ่งจะเปนไปไมไดหากการ

ดําเนินงานไมมีผลกําไร ในการที่นักขายจะทําการขายใหมีกําไรนั้นจะตองทําการสํารวจเขตการ

ขายที่ไดรับมอบหมาย เเละทําการวิเคราะหเพือ่หาวามีโอกาสมากนอยเพียงใตในขณะนัน้ จาก

การพิจารณาปริมาณขายทีน่าจะเปนไปได (sales potential) ของอาณาเขตนัน้ นักขายจะ

สามารถดําเนินการวางแผนรายละเอียดสําหรับพัฒนาการขายที่ใหกําไรตอไป ถามีการเปดเขต

การขายใหม ๆ ก็มักจะมีการคนหาผูคาดหวังและเปลี่ยนใหเปนลูกคา สวนในเขตทีต่ั้งอยูแลว 
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นักขายก็จะตองรักษาลูกคาปจจุบัน และสงเสริมใหมีปริมาณการซ้ือเพิ่มข้ึน ตลอดจนสรรหา

ลูกคาใหมเพิ่มข้ึน ดวย 

              (2) ทํางานดวยความขยันหม่ันเพยีร ในการวาจางนักขาย 

ใหมเขามาทํางาน บริษัทที่วาจางมักจะพิจารณาวานักขายควรจะสามารถทํางานไดคุมกับความ

เสีย่งและคาใชจายในการรับคนใหมเขามา โดยเฉพาะอยางยิ่งในการอบรมนักขายใหม บริษัท

จะตองเสียทั้งเวลาและเงินเปนจํานวนมาก ดังนั้นนักขายควรไดความพยายามนการทํางานให

สําเร็จดวยความมุงม่ันอยางเต็มท่ี 

    (3) การรวมมือกบับุคคลอื่น นักขายควรพยายามปรับตวัให 

เขากับวัฒนธรรม องคกร และทําการเรียนรูเกี่ยวกับบริษัทใหมากที่สุดเทาที่จะทําได โดย

พยายามทํางานใหประสานเขากบับุคคลอืน่ ๆ ในองคกร เพื่อจะไดมีการรวมมือกับเปนทีมที่แข็ง

ขัน มีหลายสถานการณที่จําเปนตองการความรวมมือจากหลายฝาย เชน ผูจัดการฝายสินเชื่อที

ตองการใหนักขายชวยใหขอมูล ฐานะทางเครดิตของลูกคา หรือผูจัดการฝายสงเสริมการขาย ซ่ึง

ตองการใหนักขายชวยแนะนําใหผูชวยใชวัสดุ  จัดโชวสินคาไดอยางเหมาะสม เปนตน 

1.3.3.2 หนาที่ความรับผิดชอบของนักขายตอลูกคา 

นักขายจะมีสาระความรับผดิชอบเร่ิมแรกในการปฏิบตัติอลกูคาอยาง 

ยุตธิรรมและชวยเหลือใหไดรบัการตอบสนองความตองการจําเปนท่ีพอใจ ไดแก 

              (1) การปฏิบัติตอลูกคาอยางยุติธรรม ความสัมพันธระหวาง

นักขายและลูกคานั้นจะตองอาศัยความซือ่สัตย ไวใจและพึง่พาซึง่กันและกัน นักขายจะตองให

ความเชื่อถือตอตําแหนงของลูกคา นโยบายตาง ๆ ตลอดจนเวลา ซ่ึงนักขายก็คาดหวังวาลูกคา

จะเกิดความเชือ่มั่นและคานิยมตอบแทนกลับมา ในการทีจ่ะปฏิบัติตอลูกคาอยางยุติธรรม นัก

ขายควรเช่ืออยางแทจริงวาลูกคาจะใหประโยชนจากการซ้ือกอนเสนอสินคาหรือบริการ 

   (2) การใหความชวยเหลือแกลูกคา มนุษยเรามีความ

ตองการที่ไมจํากัดในขณะทีมี่อํานาจซื้อที่จํากัด เขาจึงตองการความชวยเหลือแนะนําใหเขาถึง

ระดับของความพอใจ โดยทั่วไปลูกคาตองการไดรับความพึงพอใจเพิ่มขึน้ ในขณะทีผูซื้อทีเ่ปน

ธุรกิจตองการประหยัดเงินเพิม่ขึน้ ในการใหความชวยเหลือนักขายตองมีคุณสมบัติเหมาะสมที่

จะใหบริการ ถาเขาวางแผนท่ีจะทําตนเปนผูชํานาญการก็ควรเปนผูเช่ียวชาญ ถาเขาตองการทํา

หนาท่ีในฐานะท่ีปรึกษาในการซ้ือก็ควรตองมีขอมูลมากพอท่ีจะปฏิบัติหนาท่ีอยางเพียงพอ 

   ในการที่จะปฏิบัติหนาที่ชวยเหลือผูคาดหวังและลูกคาไดอยาง

สมบูรณน้ัน นักขายตองไมคํานึงถึงวาผูคาดหวังจะซื้อหรือไม เพราะผูคาดหวังและลูกคาตางก็มี

ปญหาและจําเปนตองการความชวยเหลือแกไขในวันทีไมมีการซือ้เชนเดียวกับวันทีมีการซื้อ
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ดังนั้นไมวาจะเปนคําสังซื้อขนาดใหญหรือไมมีคําสังซื้อก็ตาม นักขายควรจะเปนที่ปรึกษาที่มี่

ความเปนมิตร และใหบริการเพื่อสรางสัมพันธภาพในระยะยาวท่ีม่ันคงตอไป 

1.3.4 ความกาวหนาในอาชพีนักขาย 

        ผูท่ีประกอบอาชีพนักขายอาจจะมีทัศนะวาเปนอาชีพท่ีทาทาย ม่ันคงให 

ผลตอบแทนสงู และมีโอกาสกาวหนา ซึ่งอาจจะแตกตางกันไปในแตละบริษัทเพราะลักษณะงาน

และตําแหนงทีใ่ชเรียกทีอ่าจจะแตกตางกัน เชน ตัวแทนขาย ผูประสานงานขายหรือที่ปรึกษา

การขาย เปนตน อยางไรก็ตามในปจจุบันงานขายใหโอกาสกาวหนามากมายทั้งในงานสายตรง

และในงานอืน่ 

                   การขายโดยนักขายเปนกิจกรรมหนึ่งที่มีเพียงไมกี่อยางเทานั้นที่เสนอ

อนาคตที่สดใสแกผูประกอบอาชีพ ในขณะทีผู่ซือ้ตางตองการสินคาใหม ๆ และผูผลิตก็ปฎิบัติ

ตามทําใหมคีวามตองการนักขายมากข้ึน เพื่อท่ีจะปรับอุปสงคและอุปทานใหสอดคลองกัน 

                   สรุปไดวา บุคคลที่จะมาเปนนักขายนั้น มักจะมีบทบาทอยางมากตอ

ความสําเร็จในองคกร เพราะนักขายตองสามารถตอบขอของใจของลูกคา สามารถโนมนาวใจ

ลูกคาได และมีความสามารถในการปรับตัวตอสถานการณตางๆ โดยมีหนาที่รับผิดชอบตอ

นายจาง ตอลูกคาและตอตนเอง 

 

 1.4 ทฤษฎเีก่ียวกับการขาย 

 ยุพาพรรณ วรรณวาณิชย (2550: 97-99) กลาววา การที่พนักงานขายจะเขาพบผู

คาดหวังเพื่อเสนอขายสินคาน้ัน จําเปนอยางยิง่ทีจ่ะตองมีการวางแผนลวงหนาเพื่อหาเทคนิคใน

การจูงใจและกระตุนใหผูคาดหวังเกิดความตองการและตัดสินใจชื้อสินคา ดังนั้น พนักงานขาย

จําตองอาศัยทฤษฎีตางๆ มาประกอบการขาย ชึ่งการจะเลือกใชทฤษฎีใดนัน้ขึน้อยูกับชนิดของ

สินคา ประเภทของลูกคา นโยบายบริษทัและการแขงขันทฤษฎีการขาย ไดแก 

1.4.1 ทฤษฎเีก่ียวกับกระบวนการขาย 

กระบวนการขาย (The selling process) 

 กระบวนการการขายหรือทีนั่กวิชาการบางทานเรียกวา เทคนิคการขาย จะเปน

การกลาวถึงลําดับขั้นตอนของกิจกรรมหรือหนาที่ของพนักงานขายที่จะทําใหกับผูบริโภคเพื่อ

กอใหเกิดความตองการซ้ือและนําไปสูความพึงพอใจของผูบริโภค 

 โดยทัว่ไปแลว ภารกิจหลักของพนักงานขาย คือ การคนหาลูกคาผูคาดหวัง 

และเขาพบเพื่อเสนอขายผลิตภัณฑโดยท่ีจะตองพยายามชักจูงใจลูกคา และตอบคําถามเกี่ยวกับ

ขอสงสัยของลูกคาใหไดเพือ่จะไดปดการขาย หลังจากนัน้ก็ทําการติดตามผลและใหบริการหลัง



15 
 
 

 

 

การขายเพือ่สรางความพงึพอใจและสรางความสมัพนัธอันดีใหเกิดข้ึนกับลูกคา ซึง่จะทําใหลูกคา

เกิดการซ้ือซํ้าตอไปในอนาคต 

จากภารกิจดังท่ีกลาวขางตน จะเห็นไดวาหนาท่ีของพนักงานขายจะแบงเปน 3  

หนาทีใ่หญ ๆ คือ กอนการเสนอขาย ขณะเสนอขาย และหลังการขาย ซึง่ทั้ง 3 สวนนีจ้ะแบง

ออกเปนขัน้ตอนตาง ๆ อีก 7 ขัน้ตอน คือ การแสวงหาลูกคาและการพิจารณาคุณสมบัติของ

ลูกคา การเตรียมตัวกอนการเขาพบ การเขาพบลูกคา การเสนอขายและการสาธิต การขจัดขอ

โตแยง การปดการขาย และการตดิตามผลและการใหบริการ 

 

 

กอนการเสนอขาย 

ข้ันท่ี1 การแสวงหาลูกคาและการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคา (prospecting and Qualibing- 

prospects) 

ข้ันท่ี 2 การเตรียมตวักอนการเขาพบ (preapproach)  

 

 

ขณะทาํการขาย 

ข้ันท่ี 3 การเขาพบลูกคา (Approach) 

ข้ันท่ี 4 การเสนอขายและการสาธติ (presentation and Demonstration)  

ข้ันท่ี 5 การขจัดขอโตแยง (Answering objections)  

ข้ันท่ี 6 การปดการขาย (sales closing)  

 

 

  หลงัการขาย 

  ข้ันท่ี 7 การตดิตามผลและการใหบริการ (Following Up and servicing)  

 

 

ภาพประกอบ 1 แสดงลําดับข้ันตอนทางกระบวนการขาย 

              

             ท่ีมา: สุวิมล แมนจริง. 2545. การสงเสริมการตลาด. กรุงเทพฯ. หนา 203  
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1.4.1.1 กอนการเสนอขาย 

ขั้นที่1 การแสวงหาลกูคา และการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคา 

ลูกคาผูคาดหวัง (prospect) คือ บุคคลหรือธุรกิจท่ีมีโอกาสในการท่ีจะมาซ้ือ 

ผลิตภัณฑ ดังนั้น ผูคาดหวังอาจหมายถึง นิติบุคคล สถาบัน หรือบุคคลทีมี่คุณสมบัติเพียงพอ 

และมีศักยภาพทีจ่ะมาซือ้สินคาหรือใชบริการของกิจการ และเมื่อผูคาดหวังซื้อผลิตภัณฑกจะ

เปลีย่นสภาพมาเปนลกูคา(customer) (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

(1) การแสวงหาลูกคาผูคาดหวัง (prospecting)  

การแสวงหาลูกคาผูคาดหวัง (prospecting) คือ งานของการแสวงหาผู 

อยากได (Need) ซึ่งจะสามารถเปลี่ยนมาเปนผูตองการ (want) และเปนผูซื้อ (Buyer) ในทีสุ่ด 

การแสวงหาลูกคาเปรียบเสมือนเสนเลือดของงานขาย เนื่องจากจะเปนวิธีบอกใหทราบวาใครคือ

ลูกคา ผูคาดหวังของกิจการ ซึง่โดยทัว่ไปแลวมีเหตุผลอยู 2 ประการใหญ ๆ ที่ธุรกิจตาง ๆ 

จําเปนตองมีการแสวงหาลูกคาอยูตลอดเวลา คือ   

1. เพื่อเปนการเพิ่มยอดขาย  

2. เพื่อเปนการแทนท่ีลูกคาท่ีสูญเสียไป 

  ดังน้ัน การแสวงหาลูกคาผูคาดหวังจึงเปนกิจกรรมหลักของพนักงาน

ขายและการแสวงหาลูกคา ผูคาดหวังจะเปนงานทีต่องทําอยางตอเนื่อง เนือ่งจากลูกคาปจจุบัน

ที่มีอยูจะสูญหายหรือลดนอยลงอยูเสมอ อันเนื่องมาจากการลมหายตายจาก การเกษียณอายุ 

การเปลี่ยนใจไปซือ้ผลิตภัณฑของคูแขง และการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภค ใน

ขณะเดียวกัน กิจการตาง ๆ ก็มีนโยบายในการที่จะขยายตัวเพิ่มขึ้นตลอดเวลา ทําใหพนักงาน

ขายจําเปนตองมีการแสวงหาลูกคาใหมเพิม่ขึ้นอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะอยางยิง่ผลิตภัณฑที่มี

วงจรซื้อของผู บริโภคนานหรือผลิตภัณฑฟุ มเฟอยการแสวงหาลูกคาใหญมีความจําเปนอยู

ตลอดเวลา หรือพนักงานขายประเภทผูสรางคําสั่งซ้ือ (order Getter) หรือพนักงานขายทีต่องใช

ความพยายามในการขายสูงนั้นการแสวงหาลูกคาใหม ๆ จะตองกระทํามากกวาพนักงานขายที่

คอยรับคําสั่งซือ้ (order Taker) นอกจากนีก้ารแสวงหาลูกคาใหม ๆ จะเปนการเพิ่มยอดขาย

ใหกับกิจการอีกดวย 

(2)  วิธกีารในการแสวงหาลกูคาผูคาดหวัง 

งานแสวงหาลูกคาผูคาดหวังจะตองดําเนินการอยางมีหลักเกณฑ ตองมี 

การเก็บขอมูลทีถู่กตองและสัมพันธกับผลิตภัณฑทีข่าย มีการกําหนดแผนงาน รวบรวมรายชื่อ

ลูกคาผูคาดหวังอยางสม่ําเสมอ รวมทั้งตองมีการติดตามและประเมินผล ซึ่งแหลงที่มาของ

รายชือ่ลูกคาผูคาดหวังสามารถหาไดจากแหลงทีแ่ตกตางกันขึน้อยูกับลักษณะของกิจการ และ
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ประเภทของผลิตภัณฑที่จําหนาย แหลงทีม่าของรายชือ่ลูกคาผูคาดหวังมักจะมาจากแหลงตาง 

ๆ ดังตอไปน้ี คือ 

   1. การสอบถาม (lnquiries) กิจการเปนจํานวนมากที่ไดลูกคา

ใหมจากการทีลู่กคาเหลานั้นสอบถามเขามาทางบริษัทเอง ซึ่งอาจจะเปนการติดตอมาทาง

จดหมาย โทรศพัท หรือติดตอดวยตนเองและสวนมากจะติดตอสอบถามมาเน่ืองจากการโฆษณา

ของกิจการ หรือจากการไดรบัจดหมายตรงหรือแคตตาลอ็ก 

   2. โซไมมีปลาย (Endless - chain Method) ลักษณะของ

เทคนิคโซไมมีปลายนั้นจะเปนการแนะนําของลูกคาของพนักงานขาย นับเปนแหลงที่มาของ

รายชือ่ลูกคาทีใ่หญและนิยมใชมากที่สุดแหลงหนึ่ง เนือ่งจากวิธีนีเ้ปนลักษณะของการไดรายชื่อ

ลูกคาใหญหรือลูกคาเกาแนะนํารายชือ่เพือ่น หรือคนรูจักที่มีศักยภาพในการที่จะซื้อผลิตภัณฑ

ไดใหแกพนักงานขาย เหมาะสําหรับใชกับการขายผลิตภัณฑที่มีราคาตอหนวยสูง หรือขาย

บริการประเภทตาง ๆ เชน การประกนัชีวติ เปนตน 

   3. ศูนยอิทธิพล (center of lnfluence Method) วิธีนี้เปนวิธีที่

คลายกับโซไมมีปลาย เพียงแตศูนยอิทธิพลทีพ่นักงานขายจะติดตอดวยนัน้จะตองเปนผูมี

อิทธิพลทางดานความคิดเห็นตอลูกคาหรือผูคาดหวังตัวอยางของศูนยอิทธิพล ไดแก กํานัน 

ผูใหญบาน วิศวกร ครู อาจารย บุคคลทีมีชือ่เสียง เปนตน  เมื่อพนักงานขายสามารถเขาถึง

บุคคลทีเ่ปนศูนยอิทธิพลได ยอมนําไปสูการติดตอกับบุคคลอื่น ๆ ได และมีโอกาสมากที่จะขาย

ผลิตภัณฑนัน้ ๆ ได เนือ่งจากศูนยอิทธิพลดังกลาวจะชวยสรางความเชื่อถือและคานิยมใหแก

พนักงานขายและผลติภัณฑ 

   4. งานนิทรรศการและการแสดง (Exhibition and 

Demonstrations) เปนการแสวงหาลูกคาโดยหาจากประชาชนที่เขาชมนิทรรศการ หรืองาน

แสดงสินคาท่ีจัดข้ึน และไดแสดงความสนใจในผลิตภัณฑนัน้ ๆ เปนวิธีที่จะไดลูกคาผูคาดหวังที่

มีโอกาสเปนลูกคาไดงาย เนื่องจากพวกเขามีความสนใจเปนพื้นฐานในตัวผลิตภัณฑอยูแลว 

นอกจากงานนิทรรศการและการแสดงแลวยังมีอีกวิธีหนึง่ทีเ่รียกวาตอนเอาตามงาน คือ การหา

ลูกคาผูคาดหวังจากงานอื่น ๆ นอกเหนือจากงานที่กลาวมาแลว เชน งานประเพณีตาง ๆ (งาน

แตงงาน งานบวช งานศพ) หรืองานเลี้ยงสังสรรค เปนตน 

   5. รายช่ือ (List) พนักงานขายสามารถหารายชื่อลูกคาผู

คาดหวังดวยตนเองไดโดยวิธีการคนหารายชื่อจากแหลงตาง ๆ เชน สมุดโทรศัพท สมาชิกของ

สโมสรตาง ๆ หนังสืออนุสรณสถาบันการศึกษาสมาคมศิษยเกา รายช่ือผูถือบัตรเครดิตจาก

สถาบันการเงนิ รายงานการประชุมประจําปของบริษทัตาง ๆเปนตน 
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   6. เพื่อนและคนรูจัก (Friends and Acquaintances) เปนวิธี

แสวงหาลูกคาผูคาดหวังโดยการขอรายช่ือจากเพื่อน คนคุนเคย หรือญาติมิตรของพนักงานขาย

เอง เปนแหลงที่เหมาะสําหรับพนักงานขายทีเ่ริม่ทําอาชีพการขายใหม ที่ยังไมรูจักแหลงอืน่ใน

การหาลูกคาผูคาดหวัง ซ่ึงมักจะเปนแหลงท่ีไดรับความชวยเหลือเปนอยางดี 

   7. การตระเวนหาลูกคา (cold - canvass Method) เปนเทคนิค

การแสวงหาลูกคาที่พนักงานขายบางประเภทนิยมใชกันอยู โดยการตระเวนหาลูกคาไปตาม

แหลงของผู คาดหวังในเขตที่ตนเองรับผิดชอบอยูโดยไมมีการสํารวจหรือวางแผนลวงหนา 

พนักงานขายจะไมมีขอมูลใดที่เกี ่ยวของกับลูกคาที่เขาพบแตประการใด และเมือ่เขาพบผู

คาดหวังคนใดที่ไมใชผูซื้อก็จะถูกคัดออกไป วิธีนี้เหมาะสําหรับการขายผลิตภัณฑที่ขายงาย 

ราคาตอหนวยต่ํา หรือสินคาบริโภคทัว่ไป การขายสินคาตามบานก็เปนลักษณะหนึ่งของการ

ตระเวนหาลูกคาเชนกัน 

   8. วิธีอื่น ๆ (other Methods) ไดแก การใชจดหมายหรือ

โทรศพัท การสังเกตสวนตัว การคนหาช่ือจากสือ่มวลชน หรือการใชวธิหีาขอมูลจากบุคคลท่ัวไป 

(Bird Dogs) เชน พนักงานเก็บคาไฟฟา บุรุษไปรษณีย คนสงหนังสือพิมพ เสมียนพิมพดีด คน

เฝาลิฟท ชางเสริมสวย เปนตน 

(3) การพิจารณาคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวัง  

(Qualifying prospects) 

การพิจารณาคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวัง คือ การคนหาขอมูลและ 

รายละเอยีดตาง ๆ ของลูกคาผูคาดหวังเพิ่มเติมกอนการเขาพบ เพื่อพิจารณาวาลูกคาผูคาดหวัง

นั้นมีความเปนไปไดมากนอยแคไหนที่จะซื้อผลิตภัณฑของเรา เนื่องจากรายชื่อของลูกคาผู

คาดหวังทัง้หมดทีไ่ดมา หรือผูทีมี่คุณสมบัติตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายที่กําหนดขึน้มานัน้ไมใช

ท้ังหมดท่ีจะมาเปนลูกคาหรือผูซ้ือผลิตภัณฑของเรา ลูกคาผูคาดหวังบางคนเทานั้นที่จะมีโอกาส

ทีจ่ะเปนลูกคาของเรา ซึ่งผูที่จะมาเปนลูกคานัน้จะตองมีคุณสมบัติเพียงพอทีจะทําการซื้อ

ผลิตภัณฑได เรียกวา ผูคาดหวังที่มีคุณสมบัติ (Qualified prospect) ดังนน ผูคาดหวังที่มี

คุณสมบัติคือ ลกูคาผูทีม่คีวามสามารถ หรือมีอํานาจในการซ้ือผลิตภัณฑน่ันเอง 

 โดยท่ัวไป คุณสมบัติลูกคาผูคาดหวังจะตองมี คือ 

 1. มีความตองการในผลิตภัณฑท่ีกิจการจําหนายอยู 

 2. ตองมีความสามารถในการจาย 

 3. ตองมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ 

 4. ตองสามารถเขาไปทํางานเสนอขายได 
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   5. ตองมีคุณสมบัติอื่น ๆ ตรงตามเงือ่นไขทีก่ิจการกําหนดหรือ

ตองมีความพรอมท่ีจะซ้ือ 

(4) ความจําเปนของการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวัง 

  การพิจารณาคุณสมบัติของผูคาดหวังจะประหยัดเวลาของพนักงาน

ขาย และชวยปรับปรุงใหการขายของพวกเขามีประสิทธิภาพมากขึน้ แมวาลูกคาผูคาดหวังจะมี

ความตองการในตัวสินคาหรือบริการแตผูคาดหวังทีมี่คุณสมบัติเหมาะสมเทาพื้นที่จะทําใหเกิด

การซ้ือข้ึนมาได มีพนักงานขายเปนจํานวนมากท่ีทําการเขาพบ และเสนอขายผลิตภัณฑในทันที

ทีไ่ดรายชื่อของลูกคาผูคาดหวัง หรือในกรณีทีลู่กคาผูคาดหวังแสดงความสนใจในผลิตภัณฑ 

โดยที่ไมไดพิจารณาถึงคุณสมบัติที่เหมาะสมเสียกอน วิธีนี้จะใชไดผลกับการขายผลิตภัณฑ

บริโภคท่ีมีลูกคาตอหนวยต่ํา ซ่ึงลูกคาผูคาดหวังโดยท่ัวไปสามารถซ้ือไดทุกคน แตในหลายกรณี

การพิจารณาถึงคุณสมบัติของผู คาดหวังเปนสิ ่งจําเปนที่ตองการกระทํากอนเพื ่อเปนการ

ประหยัดเวลาและคาใชจาย โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรณีที ่ลูกคาผู คาดหวังเปนผู ใชทาง

อุตสาหกรรม เนื่องจากพนักงานขายจํานวนมากมักจะเสียเวลาอันมีคาในการขายกับลูกคาผู

คาดหวังที่ไมมีคุณสมบัติเพียงพอ ดังน้ัน พนักงานขายจะตองมีการกําหนดคุณสมบัติและ

ข้ันตอนในการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวังเอาไวลวงหนากอนแลวจึงทําการหาขอมูล

เกี่ยวกับลูกคา เพื่อดูวามีคุณสมบัติเพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑหรือไมกอนทําการเสนอขาย 

 

ขั้นที่ 2 การเตรียมตัวกอนการเขาพบ 

  การเตรียมตัวกอนการเขาพบ (preapproach) หรือบางทีเรียกวา การ

วางแผนกอนการขาย (precall planing) คือ การเตรียมการเสนอขายของพนักงานขายกระทํา

ใหกับกลุมลูกคาผูคาดหวังที่กําหนดขึ้นมา หรือคือการกําหนดรายละเอียดของการเสนอขาย 

หรือคือกระบวนการทีต่อเนือ่งในการเก็บรวบรวมขอมูลดานตาง ๆ เกีย่วกับลูกคาผูคาดหวัง 

เพื่อวิเคราะหและวางแผนกอนการเขาพบลูกคาผูคาดหวังการเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคามีผลดี

หลายประการ คือ ประการแรก ชวยประหยัดเวลาของพนักงานขาย ทําใหสามารถดําเนินการ

ขายไดสําเร็จอยางรวดเร็ว ประการท่ีสอง ทําใหพนักงานขายมีความเชื่อมั่นในตนเอง มีการ

เตรียมพรอมในการขายเปนอยางดี จะชวยใหพนักงานเกิดความเชื่อมัน่ในตนเองชวยเสริมสราง

ความกระตือรือรนในการทํางาน ประการที่สาม คือ การชวยเสริมสรางบรรยากาศทีด่ีในการ

สรางความสัมพันธกับลูกคา การที่พนักงานขายเขาใจถึงความตองการที่แทจริงของลูกคา 

ตลอดจนการมีขอมูลรายละเอียดเกี ่ยวกับลูกคาเปนอยางดีจะเปนการชวยใหการเสนอขาย
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เปนไปดวยความราบร่ืนและรวดเร็ว และประการสุดทาย คือ การเพิ่มยอดขายใหแกกิจการ 

(สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

  การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาผูคาดหวังของพนักงานขาย จะเปนไป

ตามลําดับข้ันตอนดังตอไปน้ี 

 1. การกําหนดผลท่ีคาดวาจะไดจากการเย่ียม 

 2. การรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง 

 3. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง 

 4. การวางแผน และการเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาผูคาดหวัง 

 5. การนัดหมายลูกคาผูคาดหวัง 

(5) การกําหนดผลทีค่าดวาจะไดจากการเยีย่ม พนักงานขายควร 

จะมีการกําหนดผลท่ีคาดวาจะได ในการเขาพบลูกคาผูคาดหวังแตละคร้ังใหแนนอนลงไป เชน 

 1. ลูกคาเห็นดวยท่ีจะรับขอเสนอของเราไปพิจารณา 

   2. ลูกคาเห็นดวยที่จะนําความคิดทีเ่สนอใหเขาที่ประชุมของ

บริษัท 

 3. ลูกคาเห็นดวยท่ีจะมีการทดลองใชผลิตภัณฑของเรา 

 4. ลูกคาจะใหโอกาสในการสั่งซ้ือผลิตภัณฑกับเรา 

การกาํหนดผลท่ีคาดวาจะไดรับ จะชวยทําใหสามารถวางแผนการขาย 

ไดอยางถูกตอง สามารถวางแผนในการนําเสนอและขอตกลงตาง ๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งขึ้น และทําใหคาดไดวาจะพบกับขอโตแยงในลักษณะใดบาง ซึ่งจะทําใหการปดการขาย

สามารถทําไดงายข้ึน 

  (6) การรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง การวางแผนกอน

การขายจะตองมีการหาขอมูลเกี่ยวกับลูกคา ทัง้นีเ้ปนขอมูลสวนตัว และขอมูลทางธุรกิจ 

ตลอดจนการพิจารณาถึงความสัมพันธท่ีผานมาระหวางลูกคาผูคาดหวังกับธุรกิจ 

  ขอมูลสวนตัวของผูคาดหวัง ไดแก ช่ือ อายุ ท่ีอยู ระดับการศึกษา

สถานภาพการสมรส งานอดิเรก การพักผอน ความคดิเหน็ในเร่ืองตาง ๆ อํานาจในการตัดสินใน

ซ้ือ กลุมอางอิง เปนตน สวนขอมูลทางธุรกิจไดแก ตําแหนง อํานาจหนาที่ ขอบเขตและความ

รับผิดชอบ อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ลักษณะของธุรกิจที่ลูกคาผูคาดหวังดําเนินการ ลักษณะ

ของโครงสรางองคการ ความตองการ  หรือปริมาณในการใชตอเดือนจํานวนครั้งในการสั่งซื้อ 

ระดับของสินคาคงเหลือ วิธีการสัง่ซื้อ เงื่อนไขในการชําระเงิน ฐานะทางการเงิน ขั้นตอนการ

ตัดสินใจและสั่งซ้ือ คูแขงขันทางธุรกิจของลูกคาแผนการขยายธุรกิจในอนาคตของลูกคา เปนตน 
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  ขอมูลตาง ๆ ของลูกคาผูคาดหวังสามารถหาไดจากแหลงตาง ๆ ท้ัง

ภายในและภายนอก แหลงภายในกิจการ ไดแก ขอมูลที่รวบรวมขึน้ภายในฝายตาง ๆ ของ

กิจการ จากสํานักงานใหญหรือฝกงานในตางประเทศ สวนแหลงขอมูลจากภายนอกกิจการ 

ไดแก ลูกคาทัง้ทีเ่ปนลูกคาเกาและลูกคาใหม เพือ่นของพนักงานขาย สือ่มวลชน และแหลงอื่น 

ๆ เปนตน 

เมื่อพนักงานขายสามารถรวบรวมขอมูลรายละเอียดตาง ๆ ท่ีหาได

เกีย่วกับลูกคาผูคาดหวังพนักงานขายจะตองมีการจัดทํารายการบันทึกเกีย่วกับลูกคาดวย โดย

การรวบรวมไวดวยกันในแฟมบันทึกของพนักงานขาย เพื่อประโยชนในการวิเคราะหลูกคาและ

วางแผนการเสนอขายใหแกลูกคาผูคาดหวังแตละรายให เหมาะสม 

  (7) การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง พนักงานขาย

สามารถวิเคราะหลูกคาไดจากขอมูลที่รวบรวมขึ้นมา ซึง่การวิเคราะหลูกคาไดจากขอมูลตาง ๆ 

ท่ีรวบรวมข้ึนมา ซึง่การวิเคราะหดังกลาวจะชวยใหพนักงานขายสามารถวางแผนการเขาพบผู

คาดหวัง และการวางแผนการเสนอขายใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากนั้นแลว การ

วิเคราะหขอมูลที่ไดจะทําใหพนักงานขายสามารถกําหนดคุณภาพของลูกคาผูคาดหวังได เพื่อ

พจิารณาวาเหมาะสมหรือสมควรท่ีจะเขาพบมากนอยเพยีงใด 

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวังจะทําใหพนักงานขายทราบ 

เกีย่วกับลูกคาในดานตาง ๆ เชน มีฐานะทางการเงินหรือรายไดทีเ่หมาะสมหรือไม มีอํานาจใน

การตัดสินใจซื้อมากนอยแคไหนใครเปนผูทีมี่อิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ของลูกคา ลูกคามีความ

ตองการในผลิตภัณฑหรือไม ชวงเวลาใดที่เหมาะสมในการติดตอเพื่อเขาพบลูกคา ลูกคามี

เงื่อนไขผูกพันอยูกับบริษัทอื่นหรือไม เปนตน 

(8) การวางแผนและการเตรียมตัวกอนเขาพบลกูคาผูคาดหวัง  

  ภายหลงัจากการรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาแลว ขั้นตอมาคือการวาง

แผนการเขาพบลูกคา ซึง่เปนการกําหนดวาพนักงานขายจะพูดอะไร จะนําเสนอแผนการขาย

อยางไร อยางนอยทีสุ่ดพนักงานขายจะตองมีการกําหนดจุดเริ ่มตนของแนวทางหรือ

แนวความคิดในการเสนอขายผลิตภัณฑ คําถามอะไรที่พวกเขาจะนําไปสูการสนทนา 

ผลประโยชนอะไรของผลิตภัณฑที่จะถูกนําเสนอใหแกลูกคา นอกจากนีแ้ลวยังตองมีการ

เตรียมพรอมถึงคําถามหรือขอโตแยงที่คาดวาจะไดรับจากลูกคา เพื่อที่จะเตรียมกลยุทธในการ

ตอบขอโตแยงเหลาน้ัน 

  การเตรียมคําถามหรือขอโตแยงที่คาดวาจะไดรับจากลูกคาผูคาดหวัง

น้ัน พนักงานขายไมจําเปนจะตองไดรับคําถามเหลาน้ันจากลกูคาเสมอไป แตการเตรียมพรอมไว
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จะชวยใหเกิดความมั่นใจและสามารถแกไขสถานการณการขายทีเ่กิดขึ้นไดเมื่อลูกคาเกิดขอ

โตแยงข้ึนมา โดยท่ัวไปแลวคําถามท่ีพนักงานขายมักจะพบจากลูกคาผูคาดหวัง คือ 

 1. คุณขายผลิตภัณฑอะไร 

 2. ผลติภัณฑราคาเทาไร 

 3. ทําไมฉนั (ผม) ตองซ้ือสินคาของคุณ 

 4. ฉัน (ผม) จะเช่ือไดอยางไรวามันจะคุมคาเม่ือซ้ือไปแลว 

 5. ราคาสินคาของคุณแพงกวาของคูแขงหรือไม 

 6. ฉัน (ผม) จะไดอะไรจากการซ้ือสินคาคุณ 

ดังน้ัน การวางแผนกอนเขาพบลูกคา คือ การวางแผนเกี่ยวกับวิธีการ 

เขาพบลูกคา วธิกีารเสนอขาย รวมทัง้วิธีการปดการขาย นอกจากนั้นแลวพนักงานขายจะตองมี

การคํานึงถึงชวงเวลาทีเ่หมาะสมในการเขาพบ การวางแผนกําหนดเสนทางขาย รวมทัง้การ

จัดเตรียมอุปกรณท่ีใชชวยในการขาย เชน นามบัตร สมุดบันทึก แคตตาล็อก ตัวอยางสินคาทีใ่ช

ในการสาธติ ใบสั่งซ้ือ เปนตน 

  (9) การนัดหมายลกูคาผูคาดหวัง การขายผลิตภัณฑบางประเภทนั้น 

การนัดหมายลูกคาผูคาดหวังลวงหนาเปนสิ่งจําเปน เน่ืองจากลูกคาคาดหวังสวนมากจะมีภารกิจ

ประจําทีต่องกระทํา ซึง่การนัดหมายลวงหนานัน้นอกจากจะชวยใหพนักงานขายประหยัดเวลา

ในการรอคอยพบลูกคาแลว การนัดหมายลวงหนาจะเปนการทําใหลูกคามีการเตรียมตัว และ

เตรียมพรอมในการรับฟงขอเสนอขายของพนักงานอยางเต็มทีซึง่ทําใหการเสนอขายแตละครั้ง

ประสบผลสาํเร็จมากข้ึน 

แตอยางไรก็ตาม การเสนอขายผลติภัณฑบางประเภทอาจไมสามารถ 

นัดหมายลูกคาผูคาดหวังลวงหนาได หรือไมจําเปนตองมีการนัดหมายลวงหนา ซึง่เปนหนาที่

ของพนักงานขายท่ีจะตองใชดุลยพินิจถึงความเหมาะสมและความเปนไปไดดวยในการนัดหมาย

ลูกคาผูคาดหวังลวงหนา 

1.4.1.2 ขณะทาํการขาย 

ขั้นที่ 3 การเขาพบลกูคา 

 การแสวงหาลูกคาและการเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาผูคาดหวัง เปนสวนหนึง่

ของเทคนิคการขายที่ไดกระทําไปเพื่อใหบรรลุความสําเร็จในการเขาพบลูกคา การเขาพบลูกคา

อยางมีแผนการขายที่ดียอมจะสรางความประทับใจที่ดีแกลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความสนใจ 

ความอยากรูอยากเหน็ และความรูสึกยินดีที่จะฟงการเสนอขาย โดยที่พนักงานขายมีหนาทีที่จ่ะ
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เพิ่มพูนความสนใจน้ันใหมากข้ึน และเปลี่ยนความสนใจใหเปนความตองการ ซึ่งความตองการนี้

จะนําไปสูการซ้ือผลิตภัณฑน่ันเอง (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

ในการเขาพบลกูคาน้ันพนักงานขายควรมีเทคนิคการเขาพบลกูคา ดังตอไปน้ี 

1. ควรมีการนัดหมายลูกคากอนเสมอ เพื่อประหยัดเวลาของพนักงานขาย  

และเพือ่เปนการเคารพเวลาและใหเกียรติแกลูกคา และถาเปนการเขาพบโดยไมมีการนัดหมาย

ลวงหนา พนักงานขายควรถามลกูคากอนวาจะสามารถใหพูดเร่ืองการเสนอขายหรือไม ไมใชทํา

การเปดการขายในทันที 

2. ตองเขาพบใหตรงเวลา พนักงานขายจะตองมีการวางแผนการเดินทางกอน 

ทุกครั้ง และควรไปใหถึงกอนเวลานัดเล็กนอยเพือ่เตรียมความพรอมในดานตาง ๆ กอนทําการ

เสนอขาย 

3. จงพบลูกคาดวยวิธีธรรมดา ย้ิมแยมแจมใส และดวยทาทีท่ีสงาผาเผย  

  เนื่องจากลูกคาไมชอบใหพนักงานขายใชเลหเหลีย่มหรือการอําพรางความจริง จงพบลูกคาดวย

ความจริงใจและพดูอยางตรงไปตรงมา 

4. มีจุดมุงหมายในการเขาพบและใชขอมูลขาวสารใหมากท่ีสดุ ซ่ึงจะชวยให 

พนักงานขายสามารถเตรียมการขายไดถกูตอง และมีความม่ันใจในการเสนอขาย 

5. อยาพูดแตเร่ืองของตัวเองเปนใหู ลูกคาไมชอบใหพนักงานขายทําใหพวก 

เขาเสียเวลาในเรือ่งทีไ่มไดเกีย่วของกับพวกเขา แตควรตองการเอยชือ่ลูกคาดวยความชัดเจน

และถูกตอง และแสดงความกระตือรือรนในสิ่งท่ีลูกคาแสดงความคิดเห็น และอยาโตเถียงลูกคา 

นอกจากเทคนิคการเขาพบลูกคาแลวพนักงานขายยังมีวิธีการเขาพบลูกคา  

ดังตอไปน้ี 

1. การเขาพบดวยตนเอง 

2. การแนะนําโดยใชนามบัตรหรือจดหมาย 

3. การเขาพบดวยการใชโทรศพัท 

4. การเขาพบโดยวิธีอื่น เชน การแอบอางหรืออางอิงถึงบุคคลอื่น การเขาพบ 

โดยการมอบของท่ีระลึก เปนตน 

ขั้นที่ 4 การเสนอขายและการสาธติ 

การเสนอขายและการสาธิตเปนงานข้ึนท่ีสําคัญมาก ในการนําไปสูการตดัสนิใจ 

ซื ้อของลูกคาผู คาดหวังจิตใจของลูกคาในขั้นนี้ไดผานความสะดุดใจและความสนใจในตัว

ผลิตภัณฑมาแลว พนักงานขายจะตองทําการเสนอขายและสาธิตเพื่อสรางความตองการใน
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ผลิตภัณฑ ความเช่ือม่ัน และการยอมรับใหเกิดขึน้กับลูกคาใหได (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-

216) 

โดยท่ัวไป การเสนอขาย คือ การอธิบายใหลูกคาไดทราบถึงรายละเอียดตาง ๆ  

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ผลประโยชน และสิทธิพิเศษตาง ๆ ท่ีจะไดรับ ตลอดจนการโนมนาวใหลูกคา

เกิดความตองการในตัวผลิตภัณฑ ข้ึนมา 

การสาธติการขาย เปนสิ่งสําคัญท่ีชวยใหการขายดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ 

และไมเสยีเวลามากนัก เปนการแสดงหรือทดลองการใชผลิตภัณฑใหแกลูกคาผูคาดหวัง ใหเกิด

ความสนใจ เกิดภาพลักษณและสรางความปรารถนาไปสูความเชือ่มัน่ และตัดสินใจซื้อในทีสุ่ด 

ดังนั้น ในการเสนอขายและการสาธิตนั้นพนักงานจะตัองมีการเตรียมความพรอมในดานตาง ๆ 

ทั้งเนื้อหาที่พูด ลักษณะทาทางการพูด นํ้าเสียง เวลาที่ใชไปในการสาธิต ตลอดจนการ

เตรียมพรอมในอุปกรณชวยการสาธิตตาง ๆ เชน ตัวผลิตภัณฑ หุนจําลอง รูปภาพ แผนภูมิ 

แผนโฆษณา ตัวอยางผลิตภัณฑ ภาพยนตร สไลด เปนตน 

 (1) หลักสําคัญของการสาธิต องคประกอบทีสําคัญของการเสนอขาย 

และการสาธติท่ีพนักงานขายจะตองทราบ มีอยู 4 ประการ หรือท่ีนิยมเรียกวา 4 Cs คือ 4c 

       1. ความชัดเจน (clarity) การสาธิตที่มีประสิทธิภาพ ควรดําเนิน

ไปสูความชัดเจนและเขาใจงาย พนักงานขายจะตองขจัดสิ่งที่ทําใหลูกคาสงสัยหมดไปโดยสิน้เชิง 

หรือตองไมใหลูกคาเกิดความเขาใจผิดขึน้ได ซึง่เทคนิคที่ชวยใหเกิดความชัดเจน คือ ตองมีการ

แสดงประกอบ มีการเปรียบเทียบ มีการพูดอยางมีประสิทธิภาพ และการใชภาษาของลูกคาผู

คาดหวัง 

                  2. ความสมบูรณ (completeness) เทคนิคนีพ้นักงานขายจะทํา

การเสนอขายและสาธติใหครอบคลมุขอเท็จจริงทุกประการ จะตองเสนอใหสิง่ที่ดีและครบถวนให

มากท่ีสุด ไมควรละเลยในการเสนอขายใหสอดคลองกบัสถานการณตาง ๆ มักจะไดผลดีกวาการ

เสนอขายที่ตายตัวหรือเปนแบบมาตรฐาน แตอยางไรก็ตาม การเตรียมตัวการเสนอขายเพื่อให

ไปตามขั้นตอนก็ยังเปนสิ ่งจําเปนในการกอใหเกิดความมั่นใจวาจะทําใหการเสนอขายนั้น

ครบถวนสมบูรณตามท่ีตองการ 

                3. ความเช่ือม่ัน (confidence) การท่ีลูกคาผูคาดหวังจะตัดสินใจ 

ซ้ือผลิตภัณฑน้ัน จําเปนตองมีความเช่ือมัน่เกิดขึน้กอน ซึง่ความเชือ่มัน่นีจ้ะเกิดขึ้นจากสองทาง

ดวยกัน คือ จากตัวผลิตภัณฑและจากตัวของพนักงานขายเอง สิงทีจ่ะชวยสรางความเชือ่มัน่ให

เกิดข้ึนกับลูกคาผูคาดหวัง คือ 
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ก. หลีกเลี่ยงการพูดโออวดและการโกหก 

ข. เปดโอกาสใหลูกคาไดทดลองใชผลิตภัณฑ 

ค. การรับประกนั 

ง. จดหมายหรือเอกสารรับรองจากหนวยราซการ 

จ. ความรูและการเตรียมพรอมในดานตาง ๆ ของพนักงานขาย 

      4. การแขงขัน (competition) หลักการสําคัญของการเสนอขายทีด่ี 

คือ จะตองสามารถแขงขันกับคูแขงได พนักงานขายจะตองพยายามกีดกนไมใหผลิตภัณฑของคู

แขงขันมาอยูในความสนใจของลูกคาผูคาดหวังได วิธีการเสนอขายที่ขจัดการแขงขัน คือ ตองไม

กลาวถึงคูแขงขันหรือพยายามกลาวอางใหนอยทีสุ่ด รวมทั้งตองไมใชวิธีการโจมตีหรือตําหนิ

คูแขง ตลอดจนการยอมรับสภาพการแขงขันในตลาดดวย 

ขั้นที่ 5 การขจัดขอโตแยง 

ขอโตแยง (objection) คือ ขอแตกตางระหวางความคิดเห็นของลูกคาและ 

พนักงานขายในเร่ืองเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

โดยท่ัวไปแลว ขอโตแยงดูเหมือนวาจะเปนอุปสรรคตอการเสนอขายของ 

พนักงานขาย แตถาขอโตแยงนัน้สามารถขจัดไปได ก็จะกลายเปนเครื่องมือทีช่วยในการขาย

ของพนักงานขาย ขอโตแยงเปนสิง่ปกติที่จะตองเกิดขึน้ในการเสนอการขาย ซึง่พนักงานขาย

ควรจะคิดวามันเปนโอกาสมากกวาขอยุงยากทีเ่กิดขึน้ เนือ่งจากการทีลู่กคามีขอโตแยงเกิดขึ้น

แสดงวาลูกคามีความสนใจในตัวผลิตภัณฑ และตองการทราบรายละเอียดขอมูลตาง ๆ เพิ่มเติม

มากขึ้น และถาพนักงานขายสามารถขจัดขอโตแยงของลูกคาไดก็จะเปนการงายตอการนําไปสู

การปดการขาย 

ในทางตรงกนัขาม ลูกคาท่ีขายสินคาไดยากกลับเปนลูกคาท่ีไมแสดงความ 

สนใจใด ๆ ตอสินคาหรือลูกคาทีไ่มกลาวอะไรเลยในระหวางการเสนอการขาย หรือลูกคาทีเ่ห็น

ดวยกับทุกอยางท่ีพนักงานขายอธิบายแตไมซ้ือ รวมทัง้ลูกคาที่ไมใหเหตุผลใด ๆ ตอการปฏิเสธ

ท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ จะเปนกลุมลูกคาท่ีมีความยุงยากมากกวาในการปดการขาย ดังนั้น เห็นวาขอ

โตแยงท่ีเกิดข้ึนจะเปนการเพิ่มโอกาสใหกับพนักงานขายไดอธิบายเพิ่มเติม และคนควาหาความ

ตองการท่ีแทจริงของลูกคา เพื่อเปนขอมูลในการชักจูงใจลูกคาใหตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

ขั้นที่ 6  การปดการขาย 

การปดการขาย คือ การสรุปผลการเสนอขาย เปนเทคนิคข้ันสุดทายท่ีเราความ 

สนใจของลูกคาใหตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยความพึงพอใจ การปดการขายจะกระทําภายหลัง

จากการที่พนักงานขายสามารถขจัดขอโตแยงของลูกคาทีเ่กิดขึน้ไดลวนเปนเทคนิคของการขาย



26 
 
 

 

ที่เรียกรองใหลูกคามีการกระทําเกิดขึน้ อยางไรก็ตาม การปดการขายทุกครัง้ไมใชวาจะประสบ

ความสําเร็จเสมอไป พนักงานขายเปนจํานวนมากที่ประสบความลมเหลวในการขาย เนื่องจาก

ขาดหลกัการท่ีดใีนการปดการขาย ดังน้ัน การปดการขายจะเปนเครือ่งชีใ้หเห็นถึงความสําเร็จใน

การเสอขายแตละคร้ัง (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

การเสนอขายทีดี่ที่จะนําลูกคาไปสูการตัดสินใจซื้อ ตองมีลักษณะดังตอไปนีค้ือ

  1. เปนการชักชวน มิใชการบังคับ 

 2. เปนการนําเสนอผลประโยชนของผลิตภัณฑใหแกลูกคา มิใช 

  หลอกลวง 

  3. เปนการสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา มิใชเปนเพียงการสราง

ยอดขายใหเกิดข้ึน 

(2) เวลาทีค่วรจะปดการขาย สวนใหญมีความเช่ือวาเวลาท่ีดีท่ีสุดของ 

การปดการขาย คือ ชวงสุดทายของการเสนอขาย แตมีนักวิชาการบางทานกลาววา การปดการ

ขายนั้นสามารถทําไดทุกขณะของการเสนอขาย อยางไรก็ตาม เวลาที่เหมาะสมที่สุดจะทําการ

ปดการขาย คือ 

  1. เมื่อพนักงานขายไดทําการสาธิตตาง ๆ และชี้แจงรายละเอียดของ

สนิคามาเปนเวลานานพอสมควร 

 2. เม่ือพนักงานขายไดตอบขอโตแยงตาง ๆ ของลูกคาจนเปนท่ีพอใจ 

  3. เมือ่ลูกคาแสดงออกถึงความตองการซื้อในผลิตภัณฑ หรือเม่ือมี

สัญญาณซือ้จากลูกคาเกิดขึน้บางแลว ตัวอยางเชน การขอดูเอกสารเพิม่เติม การยิม้หรือพยัก

หนา การขอดูสินคาตัวอื่นเพื่อพิจารณาเปรียบเทียบกอนตัดสินใจ เปนตน 

(3) การทดลองปดการขาย ในบางกรณีลูกคาอาจไมแสดงออกซ่ึงการ 

ตัดสินใจซือ้ พนักงานขายก็อาจใชคําถามเพือ่ทดสอบการตัดสินใจของลูกคา หรือพนักงานขาย

บางคนมีความรูสึกวาถาการปดการขายเร็วเกินไปก็อาจจะพลาดโอกาสในการขายได หรือใน

กรณีทีพ่นักงานขายไมสามารถที่จะตัดสินใจไดวาเมื่อใดจึงควรจะปดการขาย พนักงานขายก็จะ

ทําการทดลองปดการขายกอน ซึ่งการทดลองปดการขายสามารถทําไดหลายครั้ง และการ

ทดลองปดการขายที่แนบเนียนนั้นโอกาสที่จะพลาดก็จะนอยลง ซึ่งการทดลองปดการขายจะมี

ประโยชน คือ ถาการทดลองปดการขายในครัง้นัน้ไมสําเร็จพนักงานก็สามารถทําการเสนอขาย

หรือสาธติใหมได จนกวาลกูคาจะเกดิความพรอมในการซ้ือ 

 (4) เทคนิคการปดการขาย ในการปดการขายจะมีเทคนิคทีใ่ชอยูหลายวิธี ซ่ึง

พนักงานขายแตละคนไมจําเปนตองใชเทคนิคในการปดการขายที่เหมือนกันทุกคร้ัง ท้ังน้ีข้ึนอยู
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กับสถานการณท่ีแตกตางกันรวมท้ังลักษณะของลูกคาและประเภทของผลิตภัณฑท่ีไมเหมือนกัน

ดวย โดยท่ัวไปเทคนิคการปดการขายท่ีนิยมใชกัน คือ 

  1. สันนิษฐานเพือ่ปดการขาย (Assumption close) เปนการสันนิษฐาน

วาลูกคาผูคาดหวังจะซือ้ผลิตภัณฑ จะกระทําเมือ่ภายหลังจากการนําเสนอเสร็จสิน้ไปแลว และ

พนักงานขายมีความแนใจวาลูกคามีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ 

 2. สรุปประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑ(summarizing product 

Advantages) เปนการกลาวเนนถึงผลประโยชนทีลู่กคาจะไดรับจากการซือ้ผลิตภัณฑกอนจะทํา

การปดการขาย 

 3. ถามถึงคําสังซือ้ (Ask for the Order) เปนการปดการขายโดยถาม

ลูกคาตรง ๆ ถึงคําสัง่ซื้อวิธีนีจ้ะไดผลตอเมือ่พนักงานขายแนใจวาคําตอบที่ไดรับจากลูกคา คือ 

“การตอบรับ” 

  4. ปดการขายโดยเสนอทางเลือก (The choice close) เชน “ทานนี้จะ

รับสีแดงหรือสีขาวครับ” “ทานจะชําระเปนเงินสดหรือบัตรเครดิต” เปนตน 

  5. การใหขอเสนอพิเศษ (special concession close) เชน การให

สวนลดพิเศษ การใหของแถมเปนตน 

  6. โอกาสสุดทาย (Last - chance close) เปนการบอกลูกคาวาเปน

โอกาสสุดทายที่พวกเขาจะซื้อผลิตภัณฑได หรือ เปนโอกาสสุดทายที่พวกเขาจะไดขอเสนอ

พิเศษ 

 7. อื่น ๆ เชน ใชการชักจูงแนะนํา การทําใหลูกคามีความรูสึกวาเปน

เจาของแลวหรือใชพลังเสริมจากบุคคลท่ีสาม เปนตน 

1.4.1.3 หลงัการขาย 

ขั้นที่ 7 การติดตามผลและการใหบริการ 

นักการขายสมัยใหมถือวาหัวใจของการทํางาน คือ การติดตามผลและการใหบริการ ซ่ึง

เปนประการสาํคญัในการสรางฐานหรือเครือขายของลกูคา และเพิ่มยอดจําหนายใหแกกิจการ 

หลังจากที่พนักงานขายไดปดการขายแลว ขบวนการขายยังไมสิ้นสุด พนักงานขาย

จะตองมีการตดิตามผล การติดตามที่ดียอมเปนการสรางการขายตอไป เน่ืองจากการติดตามผล

เปนวิธีการสรางความเชือ่มัน่ และความพึงพอใจใหแกลูกคา ในขณะเดียวกันก็จะเปนการสราง

ความสัมพันธทีดี่ระหวางพนักงานขายและลูกคาไปพรอมกันดวย ทําใหลูกคากลายเปนลูกคาที่

ซ่ือสัตยท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของตนเปนประจํา รวมทั้งการแนะนําบุคคลอื่นใหมาซือ้ผลิตภัณฑของ
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ตนตอไป ดังนั้น การติดตามผลที่ดีจะชวยใหสามารถรักษาลูกคาเกาและสรางลูกคาใหม (สุวิมล 

แมนจริง. 2545: 203-216) 

เทคนิคของการติดตามผลการขายสามารถทําไดหลายวิธีดังตอไปน้ี 

 1. การสงมอบผลติภัณฑ 

 2. การติดตอทางโทรศัพท 

 3. การติดตอทางไปรษณยี 

 4. การแวะเย่ียมเยียน 

 5. การอวยพรในเทศกาลพิเศษ 

 6. การรวมงานสาํคญั ๆ ของลูกคา 

 7. การสงขอมูลขาวสารเพิ่มเติม 

การบริการหลังการขาย คือ การติดตามเอาใจใสลูกคาซึง่ซื้อสินคาไป โดยใหความ

ชวยเหลืออยางจริงใจและเต็มใจ เชน การสงมอบผลิตภัณฑ การบริการการติดตั้ง การบริการ

ตรวจเช็คและแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑ การบริหารซอมแซม เปนตน ดังนัน้ พนักงาน

ขายทีด่ีตองมีจิตสํานึกของการเปนผูใหคอยเปนผูประสานงาน รวมทัง้แจงขาวสารตาง ๆ หรือ

รายละเอียดอื่น ๆ ที่เปนประโยชนแกลูกคา ซึ่งจะนําไปสูความพึงพอใจและการซือ้ซ้ําของลูกคา 

ดังคํากลาวที่วา “การขายที่ดีก็คือ การบริการท่ีดี และการบริการที่ดียอมนําไปสูยอดขายที่

เพิ่มข้ึน” 

 

 1.4.2 ทฤษฎีการตอบสนองตอสิ่งกระตุน (Stimulus-Response Theory)       

                    เม่ือบุคคลไดรับการกระตุนจากสิ่งกระตุนใดๆ ก็ตาม บุคคลมีพฤตกิรรม 

ตอบสนองตอสิง่กระตุนนั้น และถาการสนองตอบนัน้เปนพฤติกรรมทีบุ่คคลนั้นคิดวาเปนสิ่งที่

ถูกตองเหมาะสมเมื่อมีการกระตุนจากสิ่งกระตุนเดิมซ้ําอีกบุคคลก็จะมีการตอบสนองแบบเดิม

โดยอัตโนมัติ โดยทฤษฎีนี้ทําใหพนักงานขายสามารถคาดเดาจากการตอบสนองของผูคาดหวัง

ลวงหนาได  

                               สิ่งกระตุนที่พนักงานขายนํามาใชเพื่อใหเกิดการตอบสนอง ก็คือการ

พูดของพนักงานขายน่ันเอง ซึง่จะตองพูดในแงทีถู่กตองในเวลาที่ถูกตองในกรณีนีพ้นักงานขาย

ควรใชการเสนอขายแบบมาตรฐาน หรือแบบทองจํา เพื่อมิใหขอมูลทีต่องการบอกแกผูคาดหวัง

ขาดหรือตกหลนไปเมื่อการกระตุนเปนไปตามทีว่างแผนไว โอกาสทีผู่คาดหวังจะตอบสนองไป

ตามทีค่าดหมายไวยอมเกิดขึ้นไดมากขึ้น แตถาผูคาดหวังไมตอบสนองในทางทีค่าดเดาไว 

พนักงานขายจะไมสามารถเสนอขายไดอยางสมบูรณ 
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                               ทฤษฎีนีเ้หมาะท่ีจะนํามาใชกบัสถานการณการขายแบบงายๆ การขาย 

แบบตรงไปตรงมา เขน การขายเครือ่งดูดฝุนในบาน หรือเวลาในการขายมีจํากัด เชน การ

แนะนําผลิตภัณฑยาแกแพทย 

 

1.4.3 ทฤษฎ ีAIDAS (AIDAS Theory)  

         ทฤษฎีน้ีเปนทฤษฎีท่ีนิยมใชกันมาก จะเร่ิมตนจากการท่ีผูคาดหวังเกิด 

ความตั้งใจฟงสิง่ทีพ่นักงานขายพูด (Attention) โดยการใชคําพูดที่นาดึงดูดใจของพนักงานขาย 

จากนั้นพนักงานขายตองใหขอมูลถึงประโยชนของสินคาทีส่ามารถสนองตอบความตองการของ

เขาได เพือ่ใหผูคาดหวังเกิดความสนใจ (lnterest) จนเกิดเปนความตองการ (Desire) และ

ตัดสินใจชื้อ (Action) ขั้นสุดทาย คือ ความพอใจ (satlsfaction) ทั้งในขณะชือ้และหลังการชือ้ 

โดยการใหบริการท่ีประทับใจ 

          ขอพึงระวังของทฤษฎีนี้ก็คือ พนักงานขายจะทราบไดอยางไรวา ผู

คาดหวังอยูในข้ันตอนใดระหวางการเสนอขายอยูน้ัน เชน ความตั้งใจไดจบลงแลว กําลังเริม่เขา

สูความสนใจ หรือความสนใจไดยุติแลว ความตองการกําลังเริ่มขึน้ เปนตน เมือ่พนักงานขายไม

ทราบหรือไมแนใจวาผูคาดหวังอยูในขัน้ตอนใด จะทําใหการเสนอขายไมประสบผลสําเร็จ เชน 

ขณะนั้นผูคาดหวังอยูในขัน้ความตองการ แตพนักงานขายเขาใจวาอยูในขั้นความตั้งใจ หรือ

ความสนใจ พนักงานขายจึงอธิบายถึงประโยชนของสินคา ซึง่จะทําใหผูคาดหวังเกิดความเบื่อ 

และรูสึกเสียเวลาท่ีตองมาน่ังฟงหรือพบกับพนักงานขาย 

 

1.4.4 ทฤษฎีตอบสนองความตองการ (Need satisfaction Theory)        

         ทฤษฎีน้ีจะใชความตองการของผูคาดหวังเปนจุดเร่ิมตนการเสนอขาย  

ดังนัน้พนักงานขายตองประเมินความตองการของผูคาดหวังกอนเปนอันดับแรก เมี่อแนใจวา

เปนความตองการที่แทจริง พนักงานขายก็สามารถเสนอทางออกเพือ่ตอบสนองความตองการ

น้ัน  

          จะเหน็วา ทฤษฎีน้ีสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดท่ีเนนสนอง 

ความตองการเพี่อสรางความพึงพอใจของลูกคา ไมใชเนนไปที่ตัวสินคาหรือบริการที่เสนอขาย 

พนักงานขายตองวิเคราะหกระบวนการขายจากมุมมองของผูชื้อดวย พนักงานขายจะตองมี

แผนการเสนอขาย และมีจุดมุงหมายของการนําเสนอ และจะตองมีคําตอบเพีอ่บอกวาความ

ตองการทีแ่ทจริงของผูคาดหวังคืออะไร สินคามีประโยชนตรงกับความตองการของผูคาดหวัง
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หรือไม จะทําอยางไรเพื่อบอกหรือชีนํ้าวาสินคาตรงความตองการเพือ่ใหผูคาดหวังตัดสินใจซื้อ

สินคา 

          ทฤษฎีนี้เหมาะสําหรับพนักงานขายที่มีประสบการณสูง มีความ

ละเอียดออน เขาใจจิตวิทยาของการสื่อสารและการชักชวน มีเวลาและความพยายามที่จะ

ประเมินความตองการของผูคาดหวังและแสดงใหเห็นไดวาสินคาสามารถสรางความพอใจใหกับ

ผูคาดหวังได สินคาที่เหมาะสมสําหรับทฤษฎีนี้ ไดแกการขายประกัน การขายหุนและพันธบัตร 

การขายเคร่ืองจักรกล การขายระบบคอมพวิเตอร และสนิคาอตุสาหกรรมตางๆ 

 

1.4.5 ทฤษฎกีารแกปญหา (problem solution Theory)  

         แทนท่ีพนักงานขายจะคนหาความตองการ แตเปนการคนหาปญหาท่ีผู 

คาดหวังประสบ จากนัน้พนักงานขายจะชวยผูคาดหวังหาทางเลือกหลายๆทาง เพื่อแกปญหา

รวมท้ังชวยประเมินขอดีและขอเสียของแตละทางเลือก พนักงานขายจะทํางานรวมกับผูคาดหวัง

เพื่อเลือกทางเลือกทีด่ีที่สุด พนักงานขายตองสรางความสัมพันธกับผูคาดหวังเหมือนกับเปน

ความสัมพันธระหวางผูคาดหวังกับท่ีปรึกษา 

พนักงานขายท่ีใชทฤษฎีน้ี ตองอาศยัประสบการณและความชํานาญอยางมาก  

การขายสนิคาอตุสาหกรรมท่ีตองใชความรูทางเทคนิคควรนําทฤษฎีนีม้าใช 

 

2.    เอกสารและงานวจิยัทีเ่ก่ียวของกับจุดแข็ง                                                            

   2.1 เอกสารที่เก่ียวของกับจุดแข็ง                                                                     

   จิตวิทยาในเชิงบวกเปนกรอบการทํางานหรือแบบอยางท่ีครอบคลุมแนวทางสูจิตวิทยาจาก

มุมมองในการดําเนินชีวิตที่ราบรื่นและประสบความสําเร็จ หัวขอตางๆ รวมถึงการมองโลกในแง

ดี อารมณในทางบวก สภาพจิตใจ ความสุข ความพึงพอใจ การพัฒนาตัวเอง และความสุขกาย

สบายใจ มุมมองของ จิตวทิยาในเชิงบวก จุดแข็งคือความสามารถในการสรางประสิทธิภาพใน

การทํางานทีต่อเนือ่งซึ่งแทบจะไมมีทีต่ิ เมือ่ปฏิบัติกิจกรรมทีก่ําหนดให สิง่สําคัญในการสราง     

จุดแข็งคือการที่สามารถระบุความสามารถพิเศษที่โดดเดนของคุณ ซึง่ก็คือรูปแบบความคิด 

ความรูสึก หรือพฤติกรรมที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติที่เปนเอกลักษณของเราโดยเฉพาะ แลว

สงเสริมความสามารถพิเศษเหลานัน้ใหดีขึน้โดยคนหาความรูและทักษะที่เกีย่วของกับงานนัน้ๆ 

มาเสริม   

                การพัฒนาจุดแข็งไมวาจะในกิจกรรมใดก็ตามลวนตองมีความสามารถพิเศษ ซึ่ง

เปนรูปแบบความคิด ความรูสึก หรือพฤติกรรมที่เกิดขึน้ซ้ําๆ ตามธรรมชาติอันนําไปใชใหเกิด
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ประโยชนได ความรูและทักษะเปนสวนประกอบทีส่ําคัญของจุดแข็ง แตการจะมีจุดแข็งที่แทจริง

น้ัน คุณตองใชตัวตนตามธรรมชาติท่ีดีท่ีสุดของตัวเอง น่ันคือ ความสามารถพิเศษท่ีโดดเดนของ

คุณน่ันเอง  

    เน่ืองจากความสามารถพิเศษน้ันเปนสิ่งย่ังยืน จึงไมนาจะเปนไปไดท่ีลักษณะท่ีดีท่ีสุด

ของคุณจะเปลี่ยนแปลงไปอยางมากตลอดท้ังชีวิตของคุณ อยางไรก็ตาม การเปลี่ยนจุดสนใจและ

การไดรับทักษะและความรูใหมๆ เพื่อใชประโยชนจากความสามารถพิเศษทีด่ีเยีย่มของคุณดวย

วิธีการตางๆ อันหลากหลาย อาจทําใหคุณพัฒนาจุดแข็งใหมๆ ได (บัคกิ้งแฮม, มารคสั: 2551) 

 

2.1.1 แบบทดสอบจุดแขง็ 

  แบบทดสอบจุดแข็ง (Clifton Strengths Finder) คือ แบบประเมินผลที่

ดําเนินการผานทางเว็บไซตของ The Gallup Organization เพื่อประเมินบุคลิกลักษณะทัว่ไป

ตามแนวคิดจิตวิทยาเชิงบวก และถือเปนเครื่องมือแรกที่พัฒนาขึ้นเพื่อการวัดความสามารถ

พิเศษหรือ “จุดแข็ง” ที่มีอยู โดยมีทัง้สิ้น 34 ประการ หรือ "ลักษณะ" ซึง่ก็คือรูปแบบความคิด 

ความรูสกึ หรือพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติท่ีเปนเอกลักษณ เครือ่งมือนีอ้ิงตามแบบจําลอง

ทั่วไปของจิตวิทยาในเชิงบวก โดยวัดแรงจูงใจ (Striving) ทักษะปฏิสัมพันธ (Relating) การ

นําเสนอตนเอง (Impacting) และวิธีท่ีใชเรียนรู (Thinking) (บัคกิ้งแฮม; คลิฟตัน. 2550: 275) 

  โดยอธบิายถงึจุดแข็งคือความสามารถในการสรางประสิทธิภาพในการทํางานที่

ตอเนือ่งซึง่แทบจะไมมีทีต่ิเมื่อปฏิบัติกิจกรรมทีก่ําหนดให สิง่สําคัญในการสรางจุดแข็งคือการที่

สามารถระบุความสามารถพเิศษท่ีโดดเดน ซึง่ก็คือรูปแบบความคิด ความรูสึก หรือพฤติกรรมที่

เกดิข้ึนตามธรรมชาตทิี่เปนเอกลักษณของบุคคลโดยเฉพาะ  

  แบบทดสอบจุดแข็ง (Clifton Strengths Finder) ไดรับการออกแบบมาสําหรับ

ใชในเชิงการพัฒนาเพียงประการเดียว ไมไดมีวัตถุประสงคเพือ่แนะนําใหประกอบอาชีพเฉพาะ

ทางแตอยางใดผลของแบบทดสอบมีความแตกตางกันระหวางกลุมเชื้อชาติ เพศ สัญชาติ หรือ

อายุอยูบาง แตในระดับบุคคลแลว ความแตกตางเหลานี้ไมมีความสําคัญแตอยางใด ความ

แตกตางเรื่องความสามารถพิเศษที่นาสนใจที่สุดและสําคัญที่สุดนั้นจะพบไดระหวางตัวบุคคล 

มิใชกลุมบุคคล (The Gallup Organization. 2006: ออนไลน) 
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2.1.2 งานวิจัยที่เก่ียวของกับการใชแบบทดสอบจุดแข็ง 

        2.1.2.1 งานวิจยัตางประเทศ 

   บราชเชอร และ เบเกอร (Brashears; & Baker. 2001) ไดทําการศึกษา

ความสัมพันธระหวางพรสวรรคเฉพาะบุคคล (แบงเปน 4 ดานใหญ ไดแก แรงจูงใจ (Striving) 

ทักษะปฏิสัมพันธ (Relating) การนําเสนอตนเอง (Impacting) และวิธีที่ใชเรียนรู (Thinking)) 

และตัวช้ีวัดความสําเร็จในการเรียน โดยศึกษากับนักเรียนวิทยาลัยวิทยาศาสตรเกษตรกรรมและ

ทรัพยากรธรรมชาต ิแหงมหาวทิยาลัยเท็กซัส จํานวน 41 คน พบวาวิธีทีใ่ชเรียนรู (Thinking) มี

ความสมัพนัธกบัคะแนน SAT และ GPA ในช้ันมัธยมปลายของนักเรียน 

 

2.2 เอกสารที่เก่ียวของกับการกําหนดเปาหมายของการทาํงาน 

      2.2.1 ความหมายของการกําหนดเปาหมาย  

  จากการศึกษาคนควาเกี่ยวกับการกําหนดเปาหมายมีนักวชิาการและนักการ 

ศกึษาใหความหมายไวดังน้ี  

  เซจิเนอร และคนอืน่ๆ (Seginer; et al. 1991: 224-237) ไดกลาวถึง การ 

กําหนดเปาหมายในอนาคต โดยการรวบรวมจากนักจิตวทิยาอืน่ๆ วา การกาํหนดเปาหมายใน

อนาคตเกี่ยวของกับทฤษฎีท่ีไรเดียงสาของแตละบุคคลสําหรับพยากรณอนาคต ซ่ึงประกอบดวย

การวางแผน ความปรารถนา ความหวงั และความกลวัเกี่ยวกบัความเปนไปไดของเหตุการณ

ประสบการณตางๆ ท่ีสําคัญ รวมท้ังจินตนาการในอนาคตของแตละบุคคล ความตองการ 

คานิยมของบุคคลท่ีเกี่ยวกับการจูงใจดานอารมณและคุณสมบัติดานสติปญญา  

       จรรจา สุวรรณทัต (2531: 48) กลาววา การกําหนดเปาหมายในอนาคต 

หมายถึง ลักษณะของการมองสูอนาคตขางหนา ซึ่งเปนการมองที่ลึกซึ้งกวางไกลที่จะมีผลไม

เพียงเฉพาะแตตัวผู มองเทานัน้ หากครอบคลุมไปถึงบุคคลอื ่นและสังคมทีบุ่คคลนั้นมีสวน

เกี่ยวของดวย และถือวา เปนจิตลักษณะท่ีสําคัญประการหน่ึงท่ีเอื้อตอการพัฒนาประเทศ  

      จากที่กลาวมาขางตน สรุปไดวา การกําหนดเปาหมายในอนาคต หมายถึง 

ลักษณะการมองอนาคตของบุคคล ผูที่มีการกําหนดเปาหมายในอนาคตจะเปนผูที่มีการประเมิน

คุณคาของตนเอง สามารถคิดการณไกล วางแผนกําหนดเปาหมายที่ตองการ เชน การ

ตั้งเปาหมายเกี่ยวกับการศึกษาตอ การประกอบอาชีพ หรือความคาดหวัง มุงหวังท่ีจะประสบ

ความสําเร็จในอนาคต 
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2.2.2 การพฒันาใหบคุคลมีการกําหนดเปาหมายในอนาคต 

       ดวงเดือน พันธุมนาวิน (2530: 107-108) ไดเสนอแนะวิธีการกระตุน

บุคคลมีการกําหนดเปาหมายในอนาคต ไวดังน้ี 

1. ใหเขียนเร่ืองราวของตนเองท่ีเกี่ยวกับปจจุบันและอนาคตโดยอาจ

กําหนดใหเขียนถึงสภาพชีวิตและการวางแผนการใชชีวิตในบ้ันปลายดวย 

         2. ใหฝกเขียนนวนิยายชีวิต ซ่ึงอาจกําหนดชวงเวลาไว เชน ตั้งแตเด็กจน

เปนผูใหญหรือจากปูไปถึงหลาน 

         3. ฝกวางแผนเกี่ยวกับชีวิตของตน อาจจะเปนแผน 5 ป หรือ 20 ป ก็ได 

          4.ใหแบบอยางของการวางแผนระยะยาวหรือการวางแผนการดําเนิน

ชีวิตเพือ่บรรลเุปาประสงคบางประการในอนาคต 

                   วรานนท ตัง้จักรวรานนท (2547: 86-109) ไดกลาววา การพัฒนา

เปาหมาย คือ การขยายความเปาหมายที่เขียนไว เพื ่ออธิบายเนื้อหาหรือใจความสําคัญที่

เกี่ยวของกับผลลัพธ และ ผลประโยชนทีต่องการ บุคคลควรจะทําการพัฒนาเปาหมายเบื้องตน

ทุกเปาหมาย ดวยข้ันตอนสาํหรับการพฒันาเปาหมายอยางมีประสทิธผิล 6 ข้ันตอน ดังน้ี 

1. การจําแนก (Classify) เปาหมายออกเปนประเภทเ 

2. การเรียงลาํตบั (Prioritize) เปาหมายแตละประเภท  

3. การกําหนด (Establish) มาตรฐานสําหรับการปฏิบัติการ 

4. การระบุ (ldentify) อุปสรรคในการดําเนินการตามเปาหมาย 

5.การพฒันา (Determine) บุคคลตองกําหนดแรงบันดาลใจสวนบุคคลเพื่อสรางแรงจูงใจ

และขอผูกมัดตอความสําเร็จของเปาหมาย  

6. การนึกภาพ (Visualize) ความสาํเร็จตามเปาหมายเพือ่เพิ่มพลังใหแกแรงจูงใจ  

อุมาพร ตรังคสมบัติ (2544: 348) กลาววา การท่ีเด็กจะมีเปาหมายน้ัน พอแม 

ตองสรางความอยากใหเกิดขึ้นในตัวเด็ก เชน อยางเปนคนเกง อยากเปนที่หนึ่ง อยากแขงขัน 

โดยบอกลูกวาการไปถึงจุดแหงชัยชนะนั้นดีอยางไร ทําไดโดยการคุยกับลูกบอยๆ และทํา

ชีวิตประจําวันใหมีความกระตือรือรน มีชีวิตซีวา มีความรูสึกสนุกในการเรียนรู เม่ือลูกเร่ิมมี

เปาหมายแลว จงพยายามทําใหมันชัดเจน นอกจากนี้เด็กจะตั้งเปาหมายไดตอเมื่อเขามีความ

คาดหวังในตนเอง คาดหวังวา ตัวเองจะประสบความสําเร็จ พอแมจะทําใหลูกคาดหวังในตนเอง

ไดก็โดยตัวพอแมตองคาดหวังในตัวลูกกอน  

    จากเอกสารเกี่ยวกับการกําหนดเปาหมายในอนาคตดังท่ีกลาวมาขางตน จะเห็นวา 

บุคคลท่ีมกีารกาํหนดเปาหมายในอนาคต คือ บุคคลท่ีมีการวางแผนกําหนดเปาหมายท่ีมีคุณคา
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ตอตนเองในอนาคต มีความเพยีรพยายามเพือ่ใหบรรลุเปาหมาย ซ่ึงการกาํหนดเปาหมายใน

อนาคตน้ันเปนสิ่งท่ีสามารถปลูกฝงและพัฒนาใหเปนไปในทางท่ีดีได 

2.2.3  ทฤษฎกีารวางเปาหมาย (Goal Setting Theory) ตามแนวคดิทฤษฎี 

การวางเปาหมาย (Locke. 1968: 157-189) มีขอตกลงเบือ้งตนวา บุคคลยอมกระทําพฤติกรรม

ใดๆ อยางมีสติและมีเหตุผล พืน้ฐานของทฤษฎีนีอ้ยูทีค่วามสัมพันธระหวางเปาหมายทีแ่นนอน 

(Conscious goal) ความตั้งใจ (Intension) และพฤติกรรมการทํางาน (Task performance)

บุคคลที่มีเปาหมายที่แนนอนชัดเจนยอมจะมีความตั้งใจและใชความพยายามอยางจริงจัง ทําให

เกดิพฤตกิรรมการทํางานเพื่อใหบรรลเุปาหมาย โดยเฉพาะอยางย่ิงเปนเปาหมายในอนาคต 

        ลอค (Lock.1968) เสนอวา เปาหมายมีหนาท่ีสําคัญ 2 ประการ ท่ีเปนพืน้ฐาน

ของแรงจูงใจซ่ึงมุงตรงไปสูพฤติกรรม คือ เปาหมายจะกําหนดแนวทางการตัดสินใจวาควรจะใช

ความพยายามเทาใดในการทํางานน้ี และเปาหมายมีอทิธพิลตอการเกดิพฤตกิรรมการทํางาน 

อยางไรก็ตาม บุคคลแตละคนจะตองตระหนักในความสําคัญของเปาหมายและรูวาจะตองทําได

สําเร็จตามเปาหมายนอกจากน้ี แตละคนจะตองยอมรับเปาหมายวาเปนสิ่งท่ีเคาจะตั้งใจทํางาน

เพือ่เปาหมายน้ัน บุคคลจะปฏิเสธเปาหมายน้ัน ถาเหน็วาเปนสิ่งท่ียากเกินไป หรืองายเกินไป 

หรือเปนเพราะเขาไมรูวาจะตองทําอยางไร จึงจะบรรลเุปาหมายน้ัน การยอมรับเปาหมาย 

หมายถึง การท่ีแตละบุคคลตั้งใจทํางานเพื่อบรรลุเปาหมายท่ีวางไว (McCormick; Ilgen. 1980: 

87) 

         อยางไรก็ตาม ตามทฤษฎีการวางเปาหมายมีปจจัยและเงื่อนไขที่นําไปสูการมี

แรงจูงใจ และพฤติกรรมการทํางานในขั้นสูงขึ้น เปาหมายเปนแรงจูงใจใหทําพฤติกรรมโดยใช

พลังงานไปในทิศทางทีแ่นนอน เปาหมายที่ยากและเฉพาะเจาะจง กอใหเกิดแรงจูงใจอยางมาก 

เพื่อใหบรรลุเปาหมายนั้น การประเมินผลการกระทํายอนกลับจะทําใหทราบวาเราไดใชความ

พยายามตรงกับเปาหมายหรือไม การตั้งเปาหมายที่ชัดเจนทําใหเกิดความปรารถนาและความ

ตัง้ใจใหบรรลุเปาหมายนั้น ทั้งนี้จะตองเกิดควบคูไปกับการยอมรับเปาหมายของบุคคลนัน้ดวย 

การวางเปาหมายนั้นจะตองเปนเปาหมายที่ตนเองยอมรับ แลวจะหาทางใชความพยายามเพื่อ

ไปสูเปาหมายน้ันใหได 

         ถาบุคคลวางเปาหมายในการทํางานทีแ่นชัด โดยรูวาเขาตัง้ใจจะทําอะไรแลว 

เขาจะคิดเกี่ยวกับเรื่องนั้น และจะทําสิ่งนั้นมากกวาสิง่อื่นๆ แตมิไดหมายความวาเปาหมายจะ

นําไปสูกิจกรรม หรือจุดสุดทายโดยตัวเอง ในการบรรลุความสําเร็จตามเปาหมายที่พึงประสงค

บุคคลตองใชความสามารถท่ีมากเพยีงพอ มีกาํลงัใจและมีโอกาสท่ีเหมาะสม การบรรลุเปาหมาย

นั้นอาจถูกสกัดกัน้ดวยการขาดความรู ขาดศักยภาพในสวนของเขาเอง หรือโดยการถูกรบกวน



35 
 
 

 

จากภายนอกได (Lock. 1979: 380) ถึงแมวาการปฏิบัติงานจะยังไมประสบผล สําเร็จ แตก็มี

แนวทางโดยเปาหมายและความตัง้ใจ เชนการตลีกุเทนนิสแมไมตรงเปาหมาย แตเขาก็ตั้งใจตีลูก

เทนนิสอยูแลว ถาเปาหมายของบุคคลเปนเปาหมายระยะยาว ยาก หรือซับซอน เขาอาจ

ตัง้เปาหมายรองๆไวตามลําดับ และจัดทําแผนการปฏิบัติงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายนัน้ วิธีการ

ดําเนินการโดยวางเปาหมายนี ้สามารถบรรลุผลไดโดยไมตองรูมากอนลวงหนา อาจจะเปนการ

คนพบวิธีการใหมก็ได ดวยเหตุนี้เปาหมายอาจจะเปนสิ่งเราที่ทําใหเกิดการริเริม่โดยตรง และ

เปนการหาความรูใหมได และเมื่อบุคคลไดมีความชํานาญในการวางเปาหมายการทํางานได

ชัดเจน จะสามารถทําใหมีพฤติกรรมการทํางานโดยวางเปาหมายไดสม่ําเสมอดังจะสรุปกรอบ

ความคิดในการเกิดพฤติกรรมการทํางานโดยวางเปาหมาย ตามทฤษฎีการวางเปาหมาย และ

เขียนเปนตัวแบบไดดังภาพประกอบท่ี  

         มีการวิจัยเชิงทดลองหลายเร่ืองทีไ่ดขอสรุปสําคัญ เกี่ยวกับการทํางานโดยการ

วางเปาหมายที่ชัดเจนวา การวางเปาหมายที่เฉพาะเจาะจงและยาก จะนําไปสูการผลิตผลงานที่

สุงขึ้นมากกวาวิธีการกําหนดวา “ทํางานใหดีที่สุด” หรือ “มีเปาหมายจูงใจที่งายๆ และการไมมี

เปาหมาย” (Latham; Yukl. 1975 B; Locke. 1968; Cartledge; Knerr. 1970) และการ

วางเปาหมายใหสูงขึน้อาจจะเปนผลใหเกิดพฤติกรรมการทํางานทีสู่งขึน้ (Pearson. 1987: 374-

488; citing Latham, Mitchell; Dosset. 1978; Latham; Saari. 1979; Lathem; yukl. 1975 A) 

นอกจากนี้ยังพบความสําคัญในเรื่องการสงเสริมใหมีการยอมรับเปาหมายในการทํางาน โดยใช

ยุทธวิธี “การมีสวนรวมในการวางเปาหมาย” วามีอิทธิพลตอความสําเร็จของบุคคลทัง้ในองคกร

และในกลุมดวย (Pearson. 1987: 475; citing Vroom; Yetton. 1973; Erez; et. al. 1985) 

อยางไรก็ตาม งานวิจัยที่กลาวมานี้ก็ไมไดชี ้ชัดวาการมีสวนรวมจะมีอิทธิพลโดยตรงตอการ

ยอมรับเปาหมายหรือการปฏิบัติงานเพิ่มขึ้น เพราะยังมีปจจัยอื่นๆที่เกี่ยวของอยูอีกมาก เชน 

การปรากฏตัวของผูบังคับบัญชา หรือความพึงพอใจในงานสวนตัว ความสําคัญอีกประการหนึ่ง

ในการทํางานตามเปาหมายใหบรรลุผลสําเร็จ ยังขึ้นอยูกับการมีขอผูกพันกับเปาหมาย (Goal 

Commitment) เชนงานวิจัยของแมคคอล , ฮินซและแมคคอล (McCaul, Hinsz; & McCaul. 

1987: 437-452) พบวาคนทีมี่ความผูกพันกับเปาหมายสูง มีแนวโนมทีจ่ะประสบความสําเร็จใน

การบรรลเุปาหมายของเขามากกวาคนท่ีมคีวามผกูพนักบัเปาหมายต่าํ ซึ่งแสดงวาการผูกพันกับ

เปาหมายทําใหเกดิแรงจูงใจในการกระตุนความพยายามใหเพิม่ข้ึน 

       โดยสรุป ตามทฤษฎีการวางเปาหมายเสนอแนะวา การวางเปาหมายชัดเจนใน

การทํางาน มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการทํางาน โดยการนําไปสูการยอมรับเปาหมาย 

ความตั ้งใจกระทําพฤติกรรม การใชความพยายามและความสามารถเพื ่อทํางานใหบรรลุ
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เปาหมาย และมีการประเมินผลยอนกลับเพื่อตรวจสอบการทํางาน แตอยางไรก็ตาม แมบุคคล

จะมีความรูความสามารถและตัง้ใจท่ีจะทํางานเพือ่ใหบรรลุเปาหมายเพียงใด การบรรลุเปาหมาย

นั้นอาจถูกสะกัดกั้นดวยการถูกรบกวนจากภายนอกได (Locke. 1979: 380) เพราะบุคคลตอง

ทํางานในสภาพแวดลอมธรรมชาติและเทคโนโลยีทีส่งผลทัง้สนับสนุนใหเกิดความสะดวกในการ

ทํางาน และเปนอุปสรรคที่ขัดขวางการทํางาน ดังนั้นการที่บุคคลจะสามารถทํางานใหบรรลุ

เปาหมายไดโดยราบรืน่ จึงจําเปนตองมีความสามารถทีจ่ะควบคุมปจจัยที่เปนสิง่เราตอการ

ทํางาน หรือสามารถจัดสภาพแวดลอมใหเหมาะสมเพือ่อํานวยความสะดวกตอการทํางานให

สัมฤทธิ ์ผลตามเปาหมาย โดยการจัดการกับสิ ่งเราบางประการทีเ่ขาสามารถควบคุม และ

ดําเนินการเลือกจัดเตรียมตัวเองได ซ่ึงจะเปนสวนเสริมใหสามารถทํางานไดสําเร็จตามเปาหมาย

ท่ีวางไวดีย่ิงข้ึน ดังจะไดกลาวตอไปในเร่ืองแนวความคิดการจัดสภาพแวดลอมใหเหมาะสม 

        แนวความคิดเรือ่งการจัดสภาพแวดลอมใหเหมาะสม (Environmental 

Planning or Stimulus Control) การมีความสามารถจัดสภาพแวดลอมในการทํางานหมายถึง

การมีความสามารถเตรียมการกอนปฏิบัติงาน หรือระหวางปฏิบัติงานไดอยางเหมาะสมโดยการ

กําจัดสิ่งเราท่ีจะขัดขวางการทํางานออกไป และสงเสริมใหเกิดสิ่งเราท่ีอํานวยความสะดวกในการ

ปฏิบัติงานใหบรรลุผลสําเร็จ ลักษณะนีเ้ปนลักษณะของการควบคุมตนเองโดยใชวิธีการควบคุม

สิ่งแวดลอมดวยตนเอง 

        วิธีการควบคุมสิง่แวดลอมดวยตนเองคือ การจัดเตรียมสัญญาณ (cues) ซ่ึงมี

ความสัมพันธกับเปาหมายของพฤติกรรมทีจ่ะเกิดขึ้น สัญญาณนี้มีทั้งเสริมใหเพิ่มพฤติกรรมนั้น

มากขึน้หรือลดพฤติกรรมนั้นใหนอยลง การจัดสภาพแวดลอมในการทํางานเปนการเตรียมการ

กอนการทํางาน เพื ่อใหเกิดพฤติกรรมการทํางานที่พึงปรารถนาตามมา (Mahoney and 

Thoresen. 1974: 39) การจัดสภาพแวดลอมนีมี้ความสัมพันธกับการมีวินัยในตนเอง 

เนือ่งจากวาการจัดสภาพแวดลอมเปนการใชอิทธิพลของการเตรียมการกอนจัดการ ซึ่งอํานวย

ความสะดวกเพื่อใหเกิดพฤติกรรมที่พึงปรารถนา (Prearrangement of cues) และการเตรียม

ผลตอบสนองที่จะเกิดขึน้ตามมา(Prearrangment of response consequences) การจัด

สภาพแวดลอมในการทํางานใหมีความสําคัญตอพฤติกรรมหลายประเภท ตามที่ธอรเชนและมา

โฮนียไดรวบรวมไว (Thoresen; Mahoney. 1974) เชน การควบคุมน้าํหนัก การพัฒนาทักษะใน

การเรียน และการกาํจัดการสบูบุหร่ี  

2.2.4 งานวิจัยที่เก่ียวของกับการกําหนดเปาหมายใน 

           การศึกษางานวิจัยทีเ่กี ่ยวของกับการกําหนดเปาหมายในอนาคตจะเปน

ประโยชนในการที ่จะอธิบายและทราบถึงความสัมพันธระหวางตัวแปรปจจัยตางๆ ท่ีมี
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ความสัมพันธหรือมีอิทธิพลตอการกําหนดเปาหมายในอนาคต โดยจากการศึกษางานวิจัยที่

เกี่ยวของพบวามีรายละเอียดดังน้ี  

2.2.4.1 งานวิจัยในประเทศ 

                       นันทนา จันทรฝน (2545: 71-75) ศึกษาตัวแปรทีส่ัมพันธกับความ

คาดหวังในอนาคตของนักเรียนชัน้มัธยมศึกษาปที่ 3 โรงเรียนขยายโอกาสทางการศึกษา สังกัด

สํานักงานการประถมศึกษาจังหวัดเชียงรายดวยการวิเคราะหพหุระดับ ผลการวิจัยพบวา ตัว

แปรในระดับนักเรียน ไดแก แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ และการกระตุนทางการศึกษาของครอบครัวมี

ความสมัพนัธทางบวกกบัความคาดหวังในอนาคตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .572 .421 ตามลําดับ และพบวาในระดับนักเรียน แรงจูงใจใฝ

สัมฤทธิ์ (b=.373) และการกระตุนทางการศึกษาของครอบครัว (b= .112) สงผลตอความ

คาดหวงัในอนาคตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 

เนตรชนก พุมพวง (2546: 75-76) ไดศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอลักษณะมุง 

อนาคตของนักเรียนช้ันมัธยมศกึษาตอนปลาย โรงเรียนราชวนิติบางแกว อําเภอฉิมพลี จังหวัด

สมุทรปราการ พบวา ทัศนคติตอการเรียน ความคาดหวังของผูปกครอง สมัพนัธภาพระหวาง

นักเรียนกับเพื่อน บุคลิกภาพแบบเอและแบบบี สิ่งแวดลอมทางการเรียน มีความสัมพันธกับ

ลักษณะมุงอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ .01 และสามารถรวมกนัอธบิายความ

แปรปรวนของลักษณะมุงอนาคตของนักเรียนไดรอยละ 71.5  

ศิริพันธ สุระรัมย (2546: 81-82) ไดทําการศกึษาความสัมพนัธระหวาง 

ปจจัยบางประการกบัความเขมแข็งในการมองโลกของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 4 โรงเรียนใน

สังกัดกรมสามัญศึกษา จังหวัดบุรีรัมย จํานวน 230 คน ผลการวิจัยพบวา การกาํหนดเปาหมาย

ในอนาคต การอบรมเลี้ยงดูแบบเขมงวดกวดขัน การอบรมเลี้ยงดแูบบประชาธปิไตย มี

ความสมัพันธทางบวกกบัความภาคภูมิใจในตนเองอยางมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ีระดับ.01 และการ

กําหนดเปาหมายในอนาคตมีความสัมพนัธทางบวกกบัการอบรมเลี้ยงดแูบบประชาธปิไตย 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 นอกจากน้ีการกําหนดเปาหมายในอนาคตมีความสมัพันธ

ทางลบกบัการอบรมเลี้ยงดูแบบเขมงวดกวดขันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 น่ันคือ 

นักเรียนท่ีไดรับการอบรมเลี้ยงดูแบบเขมงวดกวดขันนอยจะมีการกาํหนดเปาหมายในอนาคตสูง  

 

2.2.4.2 งานวิจัยตางประเทศ  

เนอรมี (พรรษา พุมรําพา. 2548: 63 อางอิงจาก Nurmi. 1998) ศึกษา

พบวาการปฏิสมัพนัธระหวางบิดามารดากบับุตรมีอิทธิพลตอลักษณะมุงอนาคตของวัยรุน โดยมี
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การควบคุมของบิดามารดาที่มีตอบุตร การวางแผนกิจกรรมในอายุ 11 ป และ 15 ป จะไมมี

อิทธิพลตอการคิดของวัยรุนในทางตรงกันขามการคิดแกปญหาในครอบครัวเมื่ออายุ 15 ปจะ

เพิ่มระดับการมองโลกในแงด ีการวางแผน และความสามารถในการกระทําใหเปนจริงในอนาคต  

            ทรอมสตอรฟ และคนอื่นๆ (Nurmi. 1991: 24 ; citing Tromm sdoff; 

et al. 1978) ศึกษาความสัมพันธระหวางการสนับสนุนของพอแมกับความหวัง และความกลัวใน

อนาคตในวัยรุ นอายุ 11 - 15 ป ชาวเยอรมันตะวันตก ผลการวิจัยพบวา เด็กวัยรุ นที ่มี

ประสบการณสนับสนุนจากครอบครัวนอยจะมีการมองอนาคตในแงดีนอย รวมทัง้มองอนาคต

ดานเศรษฐกิจ และอาชีพแคบและแยกความแตกตางไดนอย  

  จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของพบวา ปจจัยที่มีความสัมพันธ และ

สงผลตอการกําหนดเปาหมายในอนาคต ไดแก การอบรมเลีย้งดูแบบใชเหตุผล โดยการอบรม

เลี้ยงดูแบบใชเหตุผลจะทําใหนักเรียนเกิดคุณลักษณะการกําหนดเปาหมายในอนาคต 

  

2.3 เอกสารที่เก่ียวของกับการสรางกําลงัใจใหตนเอง 

      2.3.1 ความหมายของการมองโลกในแงดี 

                การมองโลกในแงดี ไดมีนักวิชาการตลอดจนนักจิตวิทยา ไดใหความหมาย

ของการมองโลกในแงดีไวดังน้ี                                                                                                                                   

       โกลแมน (Goleman. 1995: 97-101) ไดกําหนดใหการมองโลกในแงดี 

เปนสวนหน่ึงท่ีสําคัญในการจูงใจตนเอง ซ่ึงเปนองคประกอบหน่ึงของปรีชาเชิงอารมณ 

(Emotional lntelligent) โดยท่ีคนมองโลกในแงดีจะเห็นวาทุกสิ่งทุกอยางไมไดเลวราย มีพลัง

โอกาสท่ีจะพลิกผันสถานการณท่ีเลวรายใหกลับคืนดีได                

        เซลิกแมน (sellgman. 2006: 40-51) ไดใหความหมายของการมองโลก 

ในแงดีวา หมายถงึ ความคิด ความเช่ือในเหตุผลทางบวกดอเหตุการณท่ีไมพึงปรารถนาทีผาน

เขามาในชีวิตโดยใชูรปแบบการอธิบายใหเหตุผลตนเองแบงออกเปน 3 มิติ คือ  

1. ความคงทนถาวรของเหตุการณวาเหตุการณน้ันเกิดข้ึนแบบช่ัวคราว 

หรือถาวร 

2. ความเปนดนเอง ซ่ึงเปนรูปแบบการอธิบายดนเอง ท่ีบุคคลเช่ือวา 

เหตุการณน้ันเกิดข้ึนเพราะตนเองหรือบุคคลอื่น 

 3. ความครอบคลุมของเหตุการณวาเหตุการณน้ันเกิดข้ึนเฉพาะบุคคล 

หรือเกิดกับบุคคลท่ัวไป  

กรมสขุภาพจิต (2544: 2) ไดใหความหมายของการมองโลกในแงดีวา  
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หมายถงึความสามารถในการดาํเนินชีวติอยางมีความสขุ 

ประเวศ วะส ี(2541: 12-15) ใหความหมายของการมองโลกในแงดวีา  

หมายถึง การมองโลกแบบทวิลักษณ คือ การคิดการมอง 2 ดาน น่ันคือ การมองลักษณะของสิ่ง

ตางๆ ท้ังดานท่ีเปนคุณและดานท่ีเปนโทษ การมองโลกในแงดีน้ันเปนการมองสิ่งตางๆ ในดานท่ี

เปนคณุ 

ว.วชิรเมธภีกิขุ (2545: 1) ไดใหความหมายของการมองโลกในแงดีวา  

หมายถึง การรูจักมองหาแงดี แงงาม แงท่ีเปนคุณซุกซอนแทรกซึมอยูในงาน ปญหา อุปสรรค 

บุคคล เหตุการณในคําวิพากษวิจารณติฉินนินทา บริภาษอื่นๆ อันไมเจริญโสตประสาทท่ีผาน

เขามาในชีวิตแตละวัน แลวนอมนํามาปรับความคดิจิตใจ ตลอดจนพฤตกิรรมและการงานของ

ตนเองใหแวววาวพรายพราวข้ึนมาในทางท่ีสรางสรรคชีวติ 

จากความหมายของการมองโลกในแงดี สรุปไดวา การมองโลกในแงดี  

หมายถึง การท่ีบุคคลมองสถานการณหรือเหตุการณตางๆ ท่ีเกิดข้ึนในทางบวก เห็นวาทุกสิ่งทุก

อยางไมไดเลวรายและมีทางแกไขได สามารถปรับตัวตอบสนองตอสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลง

ไปไดอยางเหมาะสม มีความสามารถในการตอสูอุปสรรคโดยไมยอทอหรือเลี่ยงหนี และเปนผูท่ี

สามารถดํารงชีวติไดอยางมีความสขุท้ังทางดานรางกายและจิตใจ  

2.3.2 ทฤษฎีและแนวคิดทีเก่ียวของกับการมองโลกในแงด ี

  โกลแมน (อรพินทร ชูชม. 2544: 43; อางอิงจาก Goleman.1995:    

97-101) ไดกําหนดใหการมองโลกในแงดีเปนสวนหนึง่ทีส่ําคัญในการจูงใจตนเอง คนทีม่องโลก

ในแงดีจะเห็นวาทุกสิ่งทุกอยางไมไดเลวราย มีพลัง โอกาสทีจ่ะพลิกผันสถานการณทีเ่ลวรายให

กลับคืนดีไดจึงสามารถจูงใจตนเองได 

แมกแกรเกอร (สุมาลี พั ่วชู. 2547: 28; อางอิงจาก Douglas 

McGragor: n.d.) ไดศึกษาวิจัยพฤติกรรมการทํางานของมนุษยและสรางทฤษฎีเอกซ ทฤษฎี

วาย มาตั ้งแตป ค.ศ. 1960 ซึ ่งทฤษฎีของแมกแกรเกอรนี ้เปนทฤษฎีที่วาดวยพฤติกรรม

ปฏิสัมพันธระหวางผู บังคับบัญซากับผู ใตบังคับบัญชา ซึ่งทฤษฎีเอกซ และทฤษฎีวาย เนน

ความสําคัญของเจตคติและความเช่ือของผูบริหารตอผูใตบังคับบัญชาวามีอิทธิพลตอรูปแบบการ

บริหารงาน หรือการสรางแรงจูงใจในการทํางานใหแกลูกนอง ซึง่ผู บริหารทีม่องมนุษยแบบ

ทฤษฎีเอกซ คือมองมนุษยในแงไมดีหรือมองในแงลบ สําหรับทฤษฎีวายจะมองมนุษยในแงดี

หรือมองในแงบวก ทฤษฎีเอกซ และทฤษฎีวายของแมกแกรเกอร เปนที่รู จักและถูกนําไป

ประยุกตใชนับตั้งแตตนกําเนิดของทฤษฎีจนถึงปจจุบันและหลังจากทีใ่ชกันอยูระยะหนึง่ ก็มีการ

เผยแพรทฤษฎี    ตอเนือ่งมาจากทฤษฎีเอกซ และทฤษฎีวาย นัน่คือ ทฤษฎีแซดของออซิ 
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(สุมาลี พัว่ชู. 2547: 28b; อางอิงจาก William Ouchi) ซึ่งทฤษฎีแซดนีจ้ะมองมนุษยในลักษณะ

เปนกลาง ๆ ไมดีไมเลว (ปราณี  รามสูต. 2546: 228-230) ในทางจิตวิทยา “คิดอยางไรไดอยาง

น้ัน” แสดงถึงความคิดที่มีผลตอการกระทําหรือการแสดงพฤติกรรมของคนเรา ถาคิดในทางทีด่ี 

มองโลกในแงดี ก็จะเปนพื้นฐานทางจิตใจเปนผลใหปญหา ความยุงยากทัง้หลายคลี่คลายลงได 

แตถาคิดในทางไมดีในทางลบ เมื่อพบกับสภาพการณที่เลวราย รูสึกสิ้นหวัง ก็จะเปนอยางนั้น

จริงๆ จะไมสามารถทําใหสภาพการณตางๆ ดีขึ้นมาได อีกนัยหนึง่ก็คือ ถาคิดแบบมีกําลังใจ ก็

จะทําใหมีกําลังใจไดจริงๆ หรือถาคิดแบบหมดกําลังใจ ก็จะเปนเชนนั้นไปดวย จะเห็นวา 

ความคิด จิตใจของคนเรามีความสําคัญมาก ถารู จักคิด มีวิธีคิด รู จักทําใจเวลาพบกับ

สภาพการณตางๆในชีวิตประจําวัน ก็จะทําใหการดําเนินชีวิตประจําวันเปนไปดวยดี ไมตองพบ

กับอุบัติเหตุทางใจทีอ่าจทําใหเกิดความเจ็บปวด ตองมารักษากันตอไป ลักษณะการคิดของ

คนเราจะเปนอยางไร จะเปนทางบวกหรือทางลบ ทางดีหรือไมดี มีรากฐานของการพัฒนามาด

ตัง้แตเด็ก จากอิทธิพลของสิง่แวดลอมที่คนเราเจริญเติบโตขึ้นมา บิดามารดาที่เลีย้งลูกอยางให

ลูกมีอิสระ สํารวจสิ่งแวดลอมรอบๆตัว ทําความเขาใจกับสิ่งตางๆท่ีไดพบเห็นดวยตนเองบาง ใน

สิ่งแวดลอมที่ปลอดภัย โดยผูใหญคอยดูแลอยูหางๆ จะทําใหเด็กคอยๆพัฒนาความคิดเห็น

เกีย่วกับตนเอง วาเปนคนมีความสามารถ มีอิทธิพลตอสิ่งแวดลอม เปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอมได 

มีความเชื่อมั่นในตนเองมีความกลา มองโลกและสิง่แวดลอมตางๆดวยความรูสึกทีด่ี ไมมีอะไรที่

นากลัว หวาดหวั่น มองโลกในแงดี ในทางตรงกันขัาม ถาผูใหญหามเด็กอยูเสมอ อยานะ อยาทํา

อยางน้ัน อยาทําอยางน้ี เดี๋ยวโดนตี อาจเปนเพราะพอแมรักลูกมาก กลัววาลูกจะไดรับอันตราย 

เด็กจะมีความรูสึกหวาดหวัน่อยูในใจ คิดวาโลกนีช้างมีอันตรายตางๆมาก นากลัวเสียเหลือเกิน 

กลายเปนคนท่ีมองโลกในแงราย ไมมีความเช่ือม่ันในตนเอง  

ซีลกิแมน (Seligman. 2006: 40-51) อธิบายการมองโลกในแงดีวา เปน 

ลักษณะทางบุคลิกภาพทางดานปญญา บุคคลท่ีมองโลกในแงดีมีรูปแบบของการใหเหตุผลตอ

เหตุการณเลวรายวาเกิดข้ึนเฉพาะสถานการณน้ัน หรือมองวาสถานการณรายน้ันเปนเร่ืองของ

โชคราย หรือมีคนนํามาสูตน ไมหมกมุนกบัความพายแพ แตจะเผชิญหนากับสถานการณราย

ดวยการยอมรับ และทาทายความพายแพดวยการมีความพยายามมากข้ึน และใหเหตผุลตอ

เหตุการณดี ๆ ท่ีเกิดข้ึนในชีวิตวาเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนจากสาเหตุภายในตนเอง มักเกิดข้ึนสมํ่าเสมอ 

และจะครอบคลุมถึงเหตุการณตางๆ ดวย สวนบุคคลท่ีมองโลกในแงราย มีรูปแบบของการให

เหตุผลตอสถานการณเลวรายวามีความคงทนอยูอยางสมํ่าเสมอ และมีผลดอทุกเร่ืองท่ีเขาทํา 

และมองวาความผิดพลาดมีสาเหตุมาจากตนเอง และอธิบายเหตุการณท่ีดีวาไมย่ังยืน เปนสิ่ง

ช่ัวคราว เกิดจากปจจัยภายนอก และเกิดข้ึนเฉพาะกรณี 
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  จากที่กลาวมาขางตน จะเห็นวามีทฤษฎีและแนวคิดทีเ่กี่ยวกับการมอง

โลกในแงดีมีหลายทฤษฎีดวยกัน แตในทีนี่ผู้วิจัยสนใจศึกษาการมองโลกในแงดีตามแนวคิดของ

เซลิกแมนโดยแบงการมองโลกในแงดีออกเปน 3 มิติ คือ 

1. ความคงทนถาวรของเหตกุารณวาเหตุการณน้ันเกิดข้ึนแบบ 

ช่ัวคราวหรือถาวร 

2. ความเปนตนเอง ซ่ึงเปนรูปแบบการอธิบายตนเอง ทีบุคคลเช่ือวา 

เหตุการณน้ันเกิดข้ึนเพราะตนเองหรือบุคคลอื่น 

3. ความครอบคลุมของเหตุการณวาเหตุการณน้ันเกิดข้ึนเฉพาะบุคคล 

หรือเกิดกับบุคคลท่ัวไป 

2.3.3 ประโยชนของการมองโลกในแงดี  

เซลิกแมน (Seligman. 2006: 93-167) ไดกลาวถึงประโยชนของการ 

มองโลกในแงดีวา 

1. ทําใหมีสขุภาพจิตด ีลดภาวะซึมเศราและโรคประสาท คนท่ีมอง 

โลกในแงดีจะอธิบายเหตุการณท่ีเลวรายในลักษณะท่ีตรงกันขาม ทําใหบุคคลเหลาน้ีไมรูสึกหมด

หวัง ทอแท หรือ หดหู เชนเดียวกับการศึกษาของดีโบลา บาลดวิน (Debora R. Baldwin. 

2009: online) ไดทําการศกึษาการมองโลกในแงดแีละความเครียด จากมุมมองของนักศกึษาผวิ

ดําท่ีอาศัยอยูในประเทศสหรัฐอเมริกา พบวานักศึกษาท่ีมองโลกในแงดีและนักศึกษาท่ีมองโลก

ในแงรายมีความเครียดท่ีสังเกตไดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยนักศึกษาท่ีมองโลก

ในแงดีมีแนวโนมท่ีจะมีความเครียดท่ีสังเกตเห็นไดต่ํากวานักศึกษาท่ีมองโลกในแงราย ดังน้ันผูท่ี

มีลักษณะการมองโลกในแงดีจะมีสุขภาพจิตดีกวาผูท่ีมีลักษณะการมองโลกในแงราย 

2. ทําใหมีสุขภาพแข็งแรง ในคนปกติจะมีการดูแลสุขภาพท่ีดี ในคนท่ี 

มีภาวะเจ็บปวยน้ันอาการเจ็บปวยจะทุเลาไดเร็วกวาคนท่ีมองโลกในแงราย รูปแบบการอธบิาย

ตนเองเพื่อการมองโลกในแงดีมีความสัมพันธทางบวกกับความเช่ือท่ีวา สุขภาพดีสามารถ

ควบคุมได เชน การควบคุม และการสงเสริม อีกท้ังไดมีการศึกษา เปรียบเทียบในผูปวยท่ีเปน

โรครายแรง โรคเร้ือรังหรือในผูปวยท่ีมีภาวะซึมเศรา ก็พบวาผูปวยท่ีมีรูปแบบการอธบิายตนเอง

ในลกัษณะการมองโลกในแงดีจะมีสุขภาพกายและสุขภาพจิตท่ีดีกวาผูปวยท่ีมีรูปแบบการ

อธบิายตนเองในลักษณะการมองโลกในแงราย ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของเคเวอรและคณะ 

(Caver; et al. 1993: 375-390) พบวา จากการศกึษาในหญงิ 70 คนท่ีเปนมะเร็งเตานมใน

ระยะแรกโดยมีการรายงานตนเองในเร่ืองอารมณ ความสุข ใน 4 ระยะ คอื ระยะกอนผาตดั 1 วนั 

และหลังจากน้ัน 3, 6 และ 12 เดือน พบวา ในหญิงท่ีมีรูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการ
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มองโลกในแงดีมีความสามารถปรับตัวไดดีกวา และมีอาการปวด ซึมเศรานอยกวาหญิงท่ีมี

รูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการมองโลกในแงรายหรือในงานวิจัยของสไคนเออรและเค

เวอร (Scheier; Carver. 1986: 13-18) ท่ีศึกษาในผูปวยท่ีผาตัดหลอดเลือดหัวใจ และงานวิจัย

ของเทนนินแลั้ แอฟเฟต (Affleck; Tennen; Affleck. 1987: 377-393) ท่ีศึกษาในผูปวยท่ีมี

อาการปวดเร้ือรัง ก็พบวา ผูท่ีมีรูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการมองโลกในแงดีมีการ

ยอมรับและมีอาการเจ็บปวดนอยกวาผูท่ีมีรูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการมองโลกในแง

รายเชนกัน 

3. ทําใหมีความสาํเร็จในการงาน การเรียน และกฬีา มากกวาคนท่ี 

มองโลกในแงราย ซ่ึงจากการศกึษาโครงสรางของการประสบความสําเร็จกับการปองกันการมอง

โลกในแงรายของมารตนิและคนอืน่ๆ (Martin; et al. 2001: 583 - 610) พบวา การมองโลกในแง

ดีทําใหเกิดความสําเร็จในการปรับตัวสูงและมีความสัมพันธกับเกรดเฉลีย่ดวย เชนเดียวกับ

งานวิจัยของสุภาวดี จันทรเพ็ญ (2541: 42- 44) ที่ไดศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการ

อธิบายกับผลการเรียนของนิสิตชั้นปที ่1 คณะครุศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย พบวา

รูปแบบของการอธิบายในลักษณะมองโลกในแงรายมีสหสัมพันธเชิงเสนตรงทางลบกับเกรด

เฉลี่ย น่ันคือ ผูท่ีมองโลกในแงรายจะมีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนต่ํากวาผูท่ีมองโลกในแงดี 

4. ทําใหมีสัมพนัธภาพกบัคนอื่นไดดีกวาคนท่ีมองโลกในแงราย 

เนือ่งจากคนที่มองโลกในแงดีใหอภัยในความผิดของผูอื่นและพรอมสรางสัมพันธภาพกับคนอื่น

ยืนยาว 

   การมองโลกในแงด ี( Optimism ) 

      ผูนําท่ีมองโลกในแงดีมักมองโลกอยางมีความหวงั มีแรงจูงใจและ 

กําลังใจสูง (Self - motivating)  มองเห็นชองทางทีเ่ปนโอกาส (opportunity) มากกวาจะมองวา

เปนภัยคุกคาม (threat) เปนผูนําทีม่องเห็นสวนดีหรือจุดเดนของผูอืน่และเชือ่วาสวนดีหรือ

จุดเดนดังกลาวสามารถนํามาใชใหเปนประโยชนได เปนผูนําทีเ่ชื่อวา ทุกสิง่ทุกอยางยังไมมีอะไร

ที่สมบูรณ ดังนั ้นจึงคาดวาการเปลี ่ยนแปลงในอนาคตยอมนําไปสู สิ ่งที ่ดีกวา (สุเทพ พงศ

ศรีวฒัน: http:// suthep.ricr.ac.th) 

การคดิในเชงิบวก (Positive thinking) เนนศกึษาและรูเทาความคดิ 

ของตัวเองเปรียบเทียบการใชความคดิในแงลบ  มีการนําเสนองานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการคิดดี

โดยการคดิ   ตามกลุมผูใหญตอนตนท่ีความคิดท่ีดีพบวาสามารถทํานายอนาคตอีก 35 ปขาง

หนาไดวาจะ    เปนผูอยูดีและมีสุขภาพดี  (Thinking good  predicted  being Well 35  years 

la t e r   and more  l i ke l y  to  be  good hea l t h :  Pe te rson  Va i l an t   1988)  
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คุณคา (Values) เปนการนําเสนองานวจัิยท่ีเกบ็ขอมูลจาก 70 ประเทศ 

เพื่อใหไดคํานิยามและความเขาใจเรื่อง “คุณคา” โดยสรุปรวบรวมความหมายของคําวา “คุณคา” 

ได 10 ประการ และสามารถนํามาเขียนแสดงความสัมพันธไดเปนกราฟวงกลม (A universal 

structures of human values)  

ความสนใจ ความสามารถและความสาํเร็จ (Interest abilities and  

accomplishment) นําเสนองานวิจัยทีเ่กี ่ยวของกับการใชเวลาในการทํากิจกรรมตางๆ การ

นําเสนอทฤษฎีพหุปญญาของ Howard Gardner มีตัวอยางแบบฝกหัดทีทํ่าใหผูเรียนไดรูจักมอง

หาความสนใจของตวัเอง โดยการจดบันทึกการใชเวลาวางในชวงหน่ึงอาทิตยแลวนํามาวิเคราะห 

มีตัวอยางการวเิคราะหประเมินความสามารถของตนเองตามแนวทฤษฎีพหุปญญาของ Howard 

Gardner  

ภาวะอยูดี (Wellness) แสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางกายและ

ใจโดยยกตัวอยางงานวิจัยหลายช้ินท่ีแสดงใหเห็นวาบุคคลที่มีความสุข ประสบความสําเร็จและ

สุขภาพจิตดี มักจะมีสุขภาพกายทีแ่ข็งแรงมากกวาและมีอายุยืน (หัทยา ดํารงคผล; และคน

อื่นๆ. ม.ป.ป.: ออนไลน) 

จากเอกสารดังกลาว สรุปไดดังน้ี การมองโลกในแงดี หมายถึง การมอง 

เหตุการณตางๆ ในดานบวก และมองเห็นปญหาตางๆ วาสามารถแกไขได โดยการมองเห็น

คณุคาในตวัเองและสามารถประเมินความสามารถของตนเองไดโดยมีพื้นฐานจิตใจท่ีดีมีความสุข 

มีความเปนมิตรกบัทุกคน 

2.3.4 งานวิจยัในประเทศ 

  กรกวรรณ สุพรรณวรรษา (2544: 60-68) ไดศกึษาการวเิคราะหการ

มองโลกในแงดีและกลวิธีการเผชิญปญหาของนิสิตนักศึกษามหาวิทยาลัย พบวา นิสิตนักศึกษา

ท่ีมองโลกในแงดี ใชการเผชิญปญหาแบบมุงการจัดการกบัปญหามากกวา และใหการเผชิญ

ปญหาแบบแสวงหาการสนับสนุนทางสังคมและแบบหลีกหนีนอยกวานิสิตนักศึกษาท่ีมองโลกใน

เเงราย และมีผลปฏิสัมพันธระหวางเพศ สาขาวชิาเรียน ระบบการเรียนของสถานศกึษากับ

รูปแบบการมองโลกในแงดี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  ปยะวดี ลีฬหะบํารุง (2547: 43-47) ไดทําการศกึษาการพฒันาการมอง

โลกในแงดีดวยโปรแกรมการฝกทักษะการคิดของนิสิตมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมี

จุดมุงหมายเพื่อพัฒนาการมองโลกในแงดีดวยโปรแกรมฝกทักษะการคิดเพื่อการมองโลกในแงดี 

และเพื่อศึกษาปฏิสัมพันธระหวางโปรแกรมการฝกทักษะการคิดเพื่อการมองโลกในแงดี และเพศ

ของนิสิตท่ีมีตอการมองโลกในแงดี กลุมตัวอยางเปนนิสิตมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ระดบั
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ปริญญาตรี ปการศกึษา 2546 ช้ันปท่ี 1 คณะศลิปกรรมศาสดรท่ีอาสาสมัครเขารวมโปรแกรม

การฝกทักษะการคดิเพื่อการมองโลกในแงดี จํานวน 36 คน แบงเปนนิสติชาย 18 คน และนิสติ

หญิง 18 คน เพือ่เขากลุมทดลองและกลุมควบคุมดวยวิธีการสุมนิสิตชาย 18 คน และนิสิตหญิง 

18 คน เขากลุมทดลองและกลุมควบคุม กลุมละ 9 คน โดยใหกลุมทดลองไดเขารวมโปรแกรม

การฝกทักษะการคดิเพือ่การมองโลกในแงดี ขอมูลท่ีใชในการวิจัยเปนคะแนนการมองโลกในแงดี

กอนและหลงัการไดรบัโปรแกรมการฝกทักษะการคดิเพื่อการมองโลกในแงดีวิเคราะหขอมูลดวย

สถิติ t-test ผลการวิจัยพบวา กลุมทดลองมีคะแนนการมองโลกในแงดีทุกมิติ และดานรวมสูง

กวากลุมควบคมุอยางมีนัยสําคญัทางสถติิท่ีระดับ.01 หลงัการใชโปรแกรมการฝกทักษะการคดิ

เพื่อการมองโลกในแงดี เพศชายและเพศหญิงมีคะแนนการมองโลกในแงดีไมแตกตางกัน และไม

พบปฏิสัมพนัธระหวางเพศกับโปรแกรมการฝกทักษะเพื่อการมองโลกในแงดีท่ีมีผลตอการมอง

โลกในแงดี 

  สุมาลี พั่วชู (2547: 83-84) ไดทําการศึกษาพัฒนาความสามารถในการ

คิดวเิคราะหและการมองโลกในแงดีของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาชวงช้ันท่ี 3 ในเขตพื้นท่ี

การศกึษากรุงเทพมหานครเขต 3 จํานวน 767 คน โดยอาศัยวิธีการวิจัยเชิงพัฒนาในลักษณะ

ภาพตัดขวางผลการวิจัยพบวา นักเรียนท่ีเรียนในระดับช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 1 มัธยมศึกษาปท่ี 2 

และมัธยมศกึษาปท่ี 3 มีระดบัการมองโลกในแงดไีมแตกตางกนั และไมมีพัฒนาการของการมอง

โลกในแงดีของนักเรียนเพิ่มข้ึนตามลําดับช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 1 2 และ 3 แตประการใด และ

นักเรียนหญิงและนักเรียนชายมีระดับการมองโลกในแงดีแตกตางกัน โดยนักเรียนหญิงมีระดับ

การมองโลกในแงดีสูงกวานักเรียนชาย นอกจากน้ี การศึกษาผลปฏิสัมพันธของการมองโลกใน

แงดีแบบ 2 ทาง (Two way interaction effects) ไมปรากฎผลปฏิสัมพันธจากตัวแปรเพศกับ

ระดับช้ันตอการมองโลกในแงดี 

สุรียพร ไชยฤกษ (2550: 96-108) ไดทาํการศกึษาปจจัยบางประการท่ี

สงผลตอการมองโลกในแงดีของนักเรียน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางตัว

แปรอิสระระดับนักเรียน ไดแก การเห็นคุณคาในตนเอง ลักษณะมุงอนาคต และการอบรมเลี้ยงดู

แบบใชเหตุผล และตัวแปรอิสระระดับหองเรียน ไดแก บรรยากาศในช้ันเรียน และการจัด

กระบวนการเรียนรูท่ีเนนผูเรียนเปนสําคัญกับการมองโลกในแงดี และคนหาตัวแปรอิสระระดับ

นักเรียนและตัวแปรอิสระระดับหองเรียนท่ีสงผลตอการมองโลกในแงดี ซ่ึงมีรูปแบบการวเิคราะห 

2 ระดับ ไดแก ระดับนักเรียน และ ระดับหองเรียน ผลการวิจัยพบวา คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

พหุคูณระหวางตัวแปรอิสระระดับนักเรียนไดแก การเห็นคุณคาในตนเอง ลักษณะมุงอนาคต 

และการอบรมเลี้ยงดูเเบบใชเหตุผลกบัการมองโลกในแงด ี มีคาเทากบั 0.662 มีนัยสาํคญัทาง
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สถิติท่ีระดับ .01 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางดัวแปรอิสระระดับหองเรียน ไดแก 

บรรยากาศในช้ันเรียน และการจัดกระบวนการเรียนรูท่ีเนนผูเรียนเปนสําคญักบัการมองโลกใน

แงดี มีคาเทากับ 0.50 ซ่ึงมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 ตัวแปรอิสระระดับนักเรียน ไดแก การ

เห็นคุณคาในตนเอง ลักษณะมุงอนาคต และการอบรมเลี้ยงดูแบบใชเหตุผล สงผลตอการมอง

โลกในแงดีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 และ ตัวแปรอิสระระดับหองเรียน ไดแก 

บรรยากาศในช้ันเรียน และการจัดกระบวนการเรียนูรที่เนันผูเรียนเปนสําคัญไมสงผลตอการมอง

โลกในแงดี แตสงผลตอคาสัมประสิทธิ์การถดถอยของการเหน็คณุคาในตนเองท่ีสงผลตอการ

มองโลกในแงดีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 

  อรพนิทร ชูชม และคณะ (2546: 1) ไดศึกษารูปแบบการพัฒนาตนเพื่อ

เพิ่มพลังจูงใจในการทํางานกรณคีรูประถมศกึษา พบวา การมองโลกในแงดีเปนตัวแปรท่ีมี

อิทธิพลในทางบวกตอพลังจูงใจในการทํางานโดยท่ีขาราชการครูระดับประถมศึกษาท่ีมีทัศนะคติ

ในการมองชีวดิไมวาเผชิญกับสถานการณปกติหรือสถานการณท่ีมีอุปสรรคปญหา ยอมเกิดพลัง

จูงใจในการทํางานในขณะท่ีขาราชการครูระดับประถมท่ีมีการมองโลกในแงดีต่ําหรือในทางลบ 

จะมีพลงัจูงใจในการทํางานนอยลง 

2.3.5 งานวิจยัตางประเทศ  

  คาที ไฮโนแนน และคณะ (Kati Heinonen; et al. 2005: online) ได

ทําการศึกษาระยะยาว 21 ป เกี่ยวกับการเห็นคุณคาในตนเองในวัยรุนตอนตนและวัยรุนตอน

ปลาย เพือ่พยากรณรูปแบบการอธิบายตนเองเพือ่การมองโลกในแงดีและการมองโลกในแงราย

ในผู ใหญของประเทศฟนแลนดผลการวิ จัยพบวา การเห็นคุณคาในตนเองในวัยรุ นมี

ความสัมพันธกับรูปแบบการอธิบายตนเองเพื่อการมองโลกในแงดีและการมองโลกในแงรายใน

วัยผูใหญอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  ชาง (Chang. 2001: 332-345) ศึกษาความแตกตางในดานวัฒนธรรม

ของผูท่ีมองโลกในแงดีกับผูท่ีมองโลกในแงราย และการเผชิญปญหา พบวา ชาวอเมริกันเอเชียมี

ระดับการมองโลกในแงรายมากกวาชาวอเมริกันผิวขาว ชาวอเมริกันเอเชียในการหลีกเลี่ยง

ปญหาและกลวิธีการหลีกหนีทางสังคมมากกวาชาวอเมริกันผิวขาว ตอมาป 1998 แซงไดศึกษา

เพิม่เติมถึงอิทธิพลของการมองโลกในแงดีกับการประเมินการเผชิญปญหาและการปรับตัวดาน

สุขภาพรางกายและจิตใจ พบวา ในดานการประเมินเหตุการณที่เกีย่วของกับความกดดัน มี

ความสมัพนัธกบัการมองโลกในแงดี การเผชิญปญหา และการปรับตัว ผูทีม่องโลกในแงดีกับผูที่

มองโลกในแงรายมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในการประเมินเหตุการณ การ

เผชิญปญหา และการปรับตวั 
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  เชียร และคณะ (Scheier; et al. 1994: 1063-1078) ไดทําการศึกษา

กับกลุมตัวอยางกลุมใหญจํานวน 4,309 คน เพือ่ตรวจสอบการมองโลกในแงดีเพือ่อธิบายภาวะ

สุขภาพและการปรับตัวเมื่อควบคุมการเห็นคุณคาในตนเอง ผลการวิจัยพบวา การเห็นคุณคาใน

ตนเองมีความสัมพันธกับการมองโลกในแงดี  

ซิลกิแมน (Seligman. 2006: 85-86) ศกึษารูปแบบการอธบิายตนเอง 

เกี่ยวกับเด็กท่ีปวยเปนโรคซึมเศรา พบวา เด็กผูหญิงมีความซึมเศรานอยกวาเด็กผูชาย และ

เด็กผูหญิงมีรูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการมองโลกในแงดีมากกวาเด็กผูชาย และ

เด็กชายมีลักษณะที่เปราะบางกับเหตุการณที ่เลวรัาย และยังพบวา การมองโลกในแงดีมี

ความสัมพันธทางบวกในเด็กผูหญิงสูงกวาผูชาย อีกทั้งการมองโลกในแงดียังมีความสัมพันธ

ทางบวกกับกลยุทธการใหคําปรึกษา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  เทนนิน และแอฟเฟล็ก (Tennen; & Affleck. 1987) การสราง

สมมติฐานวาการมองโลกในแงดีสามารถอธิบายความสัมพันธของการรับรูขอดีในสถานการณที่

เปนปญหา กับการปรับตัวตอเหตุการณทีเ่ปนปญหา ซ่ึงรายงานทางการแพทยพบวา คนที่มอง

โลกในแงดีจะมีปรับตัวตอเหตุการณที่เปนปญหาไดดีกวา เชน ในสถานการณการผาตัดเปลี่ยน

หลอดเลือดหัวใจ ซึง่เปนไปตามคาดวาบุคคลที่มองโลกในแงดีมีแนวโนมทีจ่ะมองเห็นประโยชน

จากสถานการณทีเ่ปนปญหา ท่ีเกิดไดดีกวาคนท่ีมองโลกในแงราย เนื่องจากคนที่มองโลกในแงดี

จะมองอนาคตอยางเต็มไปดวยความหวัง จึงทําใหตีความสิ่งตางๆไปในทางบวก และ แอฟเฟล็ก 

และเทนนิน วเิคราะหซํ้า โดยศึกษาตัวแปรการมองโลกในแงดีเปนตัวแปรแทรกซอน พบวา การ

รับรูขอดีจากสถานการณท่ีเปนปญหามีความสัมพันธกับคะแนนการมองโลกในแงดีอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ  

จากการศกึษาเอกสารและงานวจัิยท่ีเกี่ยวของกับการมองโลกในแงดีทํา

ใหผูวิจัยเห็นความสําคัญและตระหนักถึงคุณประโยชนของการมองโลกในแงดี ผูวิจัยจึงสนใจที่จะ

ศึกษาตัวแปรเชิงสาเหตุปจจัยทีส่งผลตอการมองโลกในแงดี โดยคัดสรรตัวแปรปจจัยเชิงสาเหตุ

มาจากเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี ่ยวของกับการมองโลกในแงดีพบวา การอบรมเลี้ยงดูแบบใช

เหตุผลการสนับสนุนทางสังคมของครู การกําหนดเปาหมายในอนาคต การเห็นคุณคาในตนเอง 

และความสามารถในการเผชิญปญหาและฟนฝาอปุสรรคเปนปจจัยท่ีสงผลตอการมองโลกในแงดี  
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2.4 เอกสารที่เก่ียวของกับมนุษยสัมพันธ 

        2.4.1 ความหมายของมนุษยสมัพนัธ 

     ซ่ึงมีแนวคิดหลักท่ีมีความคลายคลึงกันและแตกตางกันในบางประเด็นยอย  

ดังตัวอยางนิยามดังตอไปน้ี 

            เดอร เซ็นโซ และเดวิด (De cenzo; & Devid. 1997: unpage) ให

ความหมายของมนุษยสัมพันธวาเปนการศึกษาปฏิสัมพันธหรือความสัมพันธที่มีอยูระหวาง

บุคคล ความสัมพันธเหลานี้เกิดขึ้นในองคการ ในสถานที่ทํางาน และในสถานที่ที่คนอาศัยอยู 

มนุษยสัมพันธสามารถเกิดขึ ้นทั ้งในความสัมพันธที ่เปนทางการในสถานที ่ทํางาน เชน 

ความสัมพันธระหวางหัวหนากับพนักงาน หรือความสัมพันธแบบไมเปนทางการ เชน 

ความสัมพันธสวนบุคคลระหวางเพื่อนรวมงาน นอกจากนัน้  มนุษยสัมพันธยังเกิดขึ้นเมื่อเรา

ตองการความรวมมือจากบุคคลอื่น และเม่ือเราตองเขาไปเกี่ยวของกับความขัดแยงกับบุคคลอื่น 

การเรียนรูเร่ืองมนุษยสัมพันธสามารถเรียนรูไดตลอดชีวิต ตั้งแตในครอบครัว ในโรงเรียน และใน

การทํางาน 

            เบ็นทัล (Benton. 1998: unpage) ใหความหมายมนุษยสัมพันธวา เปน

การศึกษาปฏิสัมพันธระหวางบุคคลทั้งในระดับบุคคล กลุมและองคการ ทัง้ในเรือ่งความขัดแยง

และความรวมมือ มนุษยสัมพันธมิใชเปนเพียงการสรางใหคนมีความรูสึกทีด่ีในการทํางาน ไมใช

เพียงการจัดกระทํากับคนใหพวกเขาทําหรือไปในทางทีเ่ราตองการและมนุษยสัมพันธไมใชเรื่อง

ของสามัญสํานึกเทานั้น ในทางตรงขาม มนุษยสัมพันธเปนพฤติกรรมทีต่รงไปตรงมา ซื่อสัตย 

เปนทางบวก เเละมีความลึกซ้ึงในเร่ืองความสัมพันธเกี่ยวของกับบุคคลอื่น 

             ดัลทัล และคนอืน่ (Dalton; et. al. 2000: unpage) ใหความหมายวา

มนุษยสัมพันธเปนการศึกษาความสัมพันธระหวางบุคคล ซึ่งความสัมพันธนัน้สามารถพัฒนาได

ท้ังในระดับบุคคลหรือระดับองคการ เปนไดทัง้แบบที่เปนทางการหรือไมเปนทางการ แบบ

ใกลชิดหรือแบบหางไกล แบบขัดแยงหรือแบบรวมมือระหวางบุคคลหรือระหวางกลุ ม และ

การศึกษาความสัมพันธระหวางบุคคลนี้ จะชวยใหสามารถมีปฏิสัมพันธกับบุคคลอืน่ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้การเพิ่มประสิทธิภาพดานมนุษยสัมพันธ สามารถทําไดโดยการทํา

ความเขาใจเกีย่วกับหลักจิตวิทยาที่เกี ่ยวของกับตัวเราเองและ บุคคลอืน่ ใชทักษะการติดตอ 

สื ่อสารที ่มีประสิทธิภาพ ชื ่นชมและเห็นคุณคาของการทํางานรวมกันเปนกลุ ม และการ

เคลื่อนไหวตางๆของกลุมหลักการสรางมนุษยสัมพันธอยางรวดเร็วอาจทําไดโดยการแสวงหา

ความเขาใจและเห็นคุณคาของบุคคลอื่น การยิม้ การเรียกชือ่ การฟงอยางตั้งใจ การใหเกียรติ 

และใหความสําคัญกับบุคคลอื่น 
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    ฮอตเก็ท และเฮการ (Hodgetts; & Hegar. 2005 :5) ใหความหมายวา มนุษย

สมัพนัธเปนกระบวนการในการบริหารจัดการนําคนทํางานและองคการใหบรรลุเปาหมายรวมกัน 

ซึ่งเปาหมายขององคการทั่วไป คือ การอยูรอด เติบโต และกําไร สวนเปาหมายของคนทํางานจะ

เกีย่วกบัการจายผลตอบแทนท่ีด ีสภาพการทํางานเหมาะสม มีโอกาสท่ีจะมีปฏิสัมพันธกับคนอื่น 

และมีโอกาสที่จะไดทํางานที่มีความหมายและเปนงานที่นาสนใจ ซึ่งมนุษยสัมพันธจะเกี่ยวของ

กับเร่ืองสําคัญ 4 เร่ือง คือ 1) คนทํางานแตละบุคคล 2) กลุมคนทํางาน 3) สภาพแวดลอมในการ

ทํางาน และ 4) ความรับผิดชอบของผูนําที่จะดูแลสิ่งตางๆ เหลานั้นใหสําเร็จอยางสมบูรณ 

นอกจากนี้ Hodge และ Hegar ยงไดเนนวา ผูนําหรือผูจัดการซึง่ตองเปนผูที่มีอิทธิพลชี้นําและ

ตอบสนองทัง้กับคนทํางานและสภาพแวดลอมในการทํางาน มีความจําเปนที่จะตองใหความ

สนใจมนุษยสัมพันธใน 2 ประเด็น คือ 1) มนุษยสัมพันธเปนเรือ่งทีเ่กีย่วของกับคน ผูจัดการที่มี

ประสิทธิผลจะไมละเลยเปาหมายโดยรวมขององคการ และจะตองสนใจคนงานและความสําเร็จ

ตามเปาหมายที่ไดรับมอบหมาย ผูจัดการบางคนสนใจที่จะทําใหคนของเขาพอใจจนกระทั่งพวก

เขาไมเคยทํางานอะไรสําเร็จเลย หรือผูจัดการบางคนอาจจะใหความสนใจกับงานและใชเวลา

นอยมากในการที ่จะพยายามเขาใจจิตวิทยาและแง มุมดานสังคมของงาน ผู จัดการที ่มี

ประสิทธิผลจะใหความสนใจทั้งคนและงานทีมี่ความสมดุลกัน และอาศัยประสบการณกับการ

ฝกอบรม ผูจัดการจะสามารถนําแนวคิดที่หลากหลายในเรือ่งมนุษยสัมพันธไปประยุกตใชได 2) 

ผูจัดการที่มีประสิทธิผลจะตระหนักวามนุษยสัมพันธมีความสําคัญในทุกระดับขององคการ แต

วิธีการที่จะนําแนวคิดนี้ไปใชอาจจะเหมือนหรือไมเหมือนกัน สถานการณจะเปนตัวกําหนด

วิธีการท่ีถกูตองในการนําแนวคดิมนุษยสมัพนัธไปใช 

            จากที่นักวิชาการตางๆไดนิยามความหมายของมนุษยสัมพันธ ในที่นี้จะ

สรุปและใหความหมายวา มนุษยสัมพันธเปนการศึกษาพฤติกรรมมนุษยในองคการ และศึกษา

ปฏิสัมพันธหรือความสัมพันธระหวางบุคคล กลุมและองคการ เพื่อใหท้ังบุคคล กลุมและองคการ

บรรลเุปาหมายรวมกนั รวมถงึการศกึษาความสมัพนัธแบบท่ีเปนทางการและไมเปนทางการ ท้ัง

ความสัมพันธทีเ่กิดขึน้ภายในองคการและในทุกๆ สถานทีที่่มีคนอาศัยอยู มนุษยสัมพันธไมใช

เปนเพียงเร่ืองของสามัญสํานึก แตเปนการศึกษาจากองคความรู แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยเชิง

ประจักษวาทําอยางไรจะจูงใจใหบุคคลสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิผล ใชความสามารถ

และศักยภาพอยางเต็มท่ี มีความสุข ความเพลิดเพลินในการทํางานมีความพึงพอใจและสามารถ

บรรลุเปาหมายทั้งของตนเองและองคการได มนุษยสัมพันธเปนทั้งศาสตรและศิลปะในการ

ประยุกตความรูตางๆ ที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมมนุษยในองคการ เพื่อใหมีความรูความเขาใจ 

สามารถยอมรับ เคารพ ชื่นชม และเห็นคุณคาในความแตกตางระหวางบุคคล รวมถึงเขาใจ
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ธรรมชาติและปญหาเมื่อมนุษยตองมาอยูรวมกัน มาทํางานรวมกันในองคการ สามารถหา

แนวทางในการปองกันหรือแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากการทํางานในองคการ สามารถดึงศักยภาพ

และความสามารถที่อยูในตัวของบุคคลออกมา สามารถพัฒนาความสามารถของบุคคลในการ

ทํางานรวมกันเปนทีม เเละสามารถพัฒนาองคการเพื่อใหบรรลุเปาหมาย รวมถึงนําความรูดาน 

มนุษยสัมพันธประยุกตใชใหเกิดประโยชนตอบุคคล กลุม องคการ สังคม ประเทศชาติและโลก  

            สรุปไดวา มนุษยสัมพันธคือการปฏิสัมพันธ หรือ การสานสัมพันธระหวาง

บุคคล ท่ีเกิดข้ึนในสถานที่ทํางาน และสถานทีที่่คนอาศัยอยู โดยความเขาใจความแตกตาง

ระหวางบุคคล รวมถึงเขาใจธรรมชาติและปญหาเมื่อมนุษยตองมาอยูรวมกัน มาทํางานรวมกัน

ในองคการ สามารถหาแนวทางในการปองกนัหรือแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการทํางานในองคกร 

ซึง่สงผลใหเกิดประสิทธิภาพในการทํางาน เกิดความรูสึกที่ดีในการทํางาน และสามารถปรับ

ตนเองใหเขากับบุคคลอื่นๆได 

2.4.2 ความสําคัญของมนุษยสัมพันธ 

ธรรมชาติของมนุษยจําเปนตองมีความสัมพันธเกี่ยวของกับบุคคลตางๆ ตั้งแต 

ในครอบครัวสังคม และในการทํางานในองคการตางๆ โดยเฉพาะในการทํางานที่ตองเกี่ยวของ

กับบุคคล ความสัมพันธไมไดราบเรียบ มีความสุข หรือประสบความสําเร็จตามความคาดหวัง

ตลอดเวลา หลายครัง้เมื่อบุคคลตองเกี่ยวของสัมพันธหรือทํางานดวยกันมักจะพบปญหาความ

ขัดแยง ความไมเขาใจกัน ไมชอบกัน ไมอยากเห็นหนา หรือพูดคุยกัน มีอคติตอกัน อิจฉาริษยา

กัน มีพฤติกรรมที่ทําใหเกิคความไมพึงพอใจซึ่งกันและกัน และอาจจะถึงขั้นไมสามารถทํางาน

รวมกันเปนทีมได อยางไรก็ตามจากองคความรูดานจิตวิทยา ดานพฤติกรรมศาสตร และดาน

บริหารจัดการ พบวา การใหความสัมพันธกับเรื่องมนุษยสัมพันธ หรือพฤติกรรมมนุษยใน

องคการ และการมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอกันของบุคคลในองคการ ทัง้หัวหนา เพื ่อนรวมงาน 

ลูกนอง หนวยงานตางๆ ในองคการ และลูกคาหรือบุคคลอืน่ที่ตองเกีย่วของนอกองคการ จะ

ชวยใหบรรยากาศในการทํางาน การติดตอประสานงานดีขึ้น บุคคลในองคการจะทํางานอยางมี

ความสุข มีความพึงพอใจในการทํางาน สามารถทํางานรวมกันเปนทีมไดอยางมีประสิทธิผล 

สามารถบริหารจัดการความขัดแยงได บุคคลจะสามารถบรรลุความตองการและเปาหมายในการ

ทํางานของตนเอง มีความสุขกับการทํางาน รูสึกวาตนเองมีคุณคา รูสึกอยากมาทํางาน หรือรูสึก

ผูกพันกับองคการ และในสวนขององคการก็จะไดรับประโยชนในดานตางๆ เชน พนักงานจะมี

การลาออก ความขัดแยงในการทํางาน การขาดงาน ลางาน และเกิดอุบัติเหตุนอยลง พนักงาน

ทํางานไดเต็มความสามารถ ผลผลิตสูงขึน้และมีคุณภาพมากขึ้น ลูกคา พนักงานและหนวยงาน

อื่นๆ นอกองคการรวมถึงสังคมจะสนับสนุนหรือใหความรวมมือกับองคการในดานตางๆมากขึ้น 
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องคการจะสามารถบรรลุเปาหมายขององคการไดอยางมีประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผล ซึ่งมี

ความสําคัญมากตอความสามารถและความสําเร็จขององคการในยุคของการเปลี่ยนแปลงและ

การแขงขันท่ีนับวันจะรุนแรงมากย่ิงข้ึนในปจจุบัน 

        โดยสวนใหญบริษัทหรือองคการทีมี่ชื่อเสียง ประสบความสําเร็จสูงในการ

ดําเนินทางธุรกิจหรือการประกอบการ สามารถแขงขันกับองคการอืน่ได หรือผูมาใชบริการหรือ

ซื้อสินคามีความพึงพอใจ ผูบริหารระดับสูงจะใหความสําคัญและเห็นคุณคาของพนักงานใน

องคการทั้งเรื่องของการคัดเลือกพนักงาน การฝกอบรมพัฒนาพนักงาน การจูงใจและการ

ตอบสนองความตองการของพนักงาน การใหพนักงานมีสวนรวมและมีระบบการสื่อขอความทีมี่

ประสิทธิภาพอื่นๆ ใหความสําคัญกับความพึงพอใจของพนักงานเชนเดียวกับความพึงพอใจของ

ลูกคา มีการสรางวัฒนธรรมองคการทีด่ี ดังนั้นโดยทั่วไปองคการหลายๆ องคการ ยอมรับและ

เห็นคุณคาวามนุษยหรือพนักงานเปนสินทรัพยทีส่ําคัูที่สุดในองคการ และองคการมีเปาหมาย

สําคัญ คือ การทําใหพนักงานมีผลผลิตสูงขึ้น ใหความรวมมือกับองคการมากขึ้น มีพฤติกรรม

ความเปนพลเมืองดี (Organizational Citizenship Behavior: OCB) มีความขัดแยงในระดับปาน

กลางหรือนอย ผลผลิตที่เสียหายหรือผิดพลาดนอยลง พนักงานขาดงานหรือเจ็บปวยนอย 

พนักงานมีความพึงพอใจในการทํางาน มีแรงจูงใจในการทํางาน มีความผูกพันตอองคการและ

เปาหมายขององคการ มีความจงรักภักดีตอองคการสูง  

    มนุษยสมัพนัธซ่ึงเปนการศึกษาพฤติกรรมมนุษยในองคการ และปฏิสัมพันธ 

ระหวางบุคคลในองคการจึงมีความสําคัญทัง้ตอองคการและบุคคล โดยเฉพาะเพื่อใหเกิดความรู

ความเขาใจ เห็นคุณคาและศักยภาพของบุคคล ชวยหาทางปองกันปญหาท่ีเกิดข้ึนในการทํางาน

รวมกัน รวมถึงการจูงใจและการพัฒนาความสามารถ หรือศักยภาพของบุคคล และของทีมงาน 

เพือ่เปาหมายของทุกฝายที่เกี ่ยวของบรรลุรวมกัน มนุษยสัมพันธหรือพฤติกรรมมนุษยใน

องคการจึงมีประโยชนอยางสูง และสามารถนําไปประยุกตใชไดในทุกๆ องคการ (รัตติกรณ จง

วิศาล: 2550) 

   จากเอกสารดังกลาว สรุปไดวา การมีมนุษยสัมพันธโดยการเขาใจและเห็น

คุณคาของบุคคลจะสงผลใหการปฏิบัติงานระหวางบุคคลในองคกรเกิดความเขาใจทีด่ีและทําให

การทํางานเกิดประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน  
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 2.5 งานวิจยัในประเทศ 

พรเทพ ชอยหิรัญ (2532: 53) ไดศึกษาถึงผลการเขากลุมฝกความรูสึกไวท่ีมีตอมนุษย

สัมพันธของนิสิตวิชาเอกการแนะแนวช้ันปท่ี 3 ผลการศกึษาพบวาหลังจากท่ีนิสิตเขากลุมฝก

ความรูสึกไวแลวนิสิตมีมนุษยสัมพันธสูงข้ึน 

โสมสัณฑ บุญย่ิง (2532: 48) ไดศึกษาเปรียบเทียบมนุษยสัมพันธ ของนักเรียนช้ัน

ประถมศึกษาปท่ี 2 โดยใชการสอนแบบการเลนของไทยและการสอนแบบปกติ ผลการศึกษา

พบวา สามารถพัฒนามนุษยสมัพนัธได คือ สามารถพฒันาใหบคุคลมีความสามารถท่ีจะแสดง

พฤติกรรมท่ีเหมาะสมเพือ่กอใหเกิดความสัมพันธกับผูอื่น ไดแก การย้ิมแยมแจมใส การทักทาย

กอน การใหความชวยเหลอื การใหความรวมมือ การเปนผูฟงท่ีดี การยกยองชมเชย และการให

อภัยในความผดิพลาด 

 

2.6 วิจยัในตางประเทศ 

แคพแลน (Kaplan.1956: 56) ไดศึกษาสุขภาพจิตของเดก็ในโรงเรียนมัธยม จํานวน 

180 คน โดยศนูยสุขภาพจิตปรินซจอรจ ในแมร่ีแลนด (Prince George county MentaI Health 

clinic) พบวา พวกท่ีปรับตัวไดดี คือ พวกท่ีมีความสุขในการอยูรวมกบัผูอื่น มีเหตุผลดีเหมาะสม

กับอายุ ซ่ึงมีจานวนรอยละ 69.6  

 

3. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของกับโปรแกรมการพัฒนาตนเอง 

     3.1 เอกสารทีเ่ก่ียวของกับโปรแกรมการพัฒนาตนเอง (Self–help program) 

3.1.1 ความหมายของโปรแกรมการพัฒนาตนเอง 

สมโภชน เอีย่มสภุาษติ (2549: 349 – 350) กลาวถึง คูมือพัฒนาตนเองหรือที่รูจักกันใน

ชื่อของการบําบัดโดยหนังสือ (Bibliotherapy) จัดไดวาเปนวิธีการควบคุมตัวเองอีกวิธีหนึง่ ซึ่ง

วิธีการบําบัดโดยหนังสือนั้นชวยใหบุคคลสามารถพัฒนาตนเองได โดยการอานหนังสือที่

เกีย่วของกับเรื่องราวของปญหาทางอารมณนั้น เรือ่งราวในหนังสือสามารถนําไปสูการอภิปราย

และทางออกที่เปนไปไดของปญหาที่เผชิญอยูนัน้ ผูบําบัดก็เตรียมการแนะนําปญหาใหแกบุคคล

โดยการใหไปอานหนังสือ และจัดกิจกรรมบางอยางหลังจากน้ัน 

การบําบัดโดยหนังสือจะมีประสิทธิภาพเปนอยางมากถาผู เขารับการบําบัดสามารถ

ดาํเนินการผาน 3 ข้ันตอนดังตอไปน้ี 

 1. สามารถทีจ่ะสวมบทบาทเขากับลักษณะของหนังสือได ไมวาหนังสือนั้นจะ

เปนชีวิตจริงหรือนิยายก็ตาม  



52 
 
 

 

 2. ผูรับการบําบัดสามารถที่จะระบายอารมณทีเ่ก็บกดเอาไวในสภาพการณที่

ปลอดภัย 

 3. สามารถท่ีจะหย่ังรูถึงทางออกท่ีเปนไปไดตอการแกปญหาสวนตัว 

นอกจากนี้ สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต ยังไดกลาวผูวา การบําบัดโดยหนังสือนั้นสามารถ

ดําเนินการไดเปนรายบุคคลหรือเปนกลุม ในกรณีที่เปนรายบุคคลบําบัดก็จะใหหนังสือทีต่รงกับ

ความตองการของผูเขารับการบําบัด ผูเขารับการบําบัดจะอานหนังสือนัน้ดวยตนเองหรือมีคน

อื่นอานใหก็ได กิจกรรมที่ดําเนินการตามหลังจากการอานคือ การใหอภิปรายเปนการสวนตัวกับ

ผูบําบัด เขียนรายงานพูดกับแถบบันทึกเสียง หรือแสดงออกตามใจปรารถนา ในกระบวนการ

เหลานี้ผูเขารับการบําบัดสามารถทีจ่ะแสดงอารมณออกไดอยางอิสระ และผอนคลายแรงกดดัน

ของอารมณลง ผลจากการดําเนินการดังกลาวพบวาผูเขารับการบําบัดมักจะมีความตระหนักถึง

ตัวเองมากข้ึน มีความคิดเกี่ยวกับตนเองดีข้ึน และพัฒนาบุคลิกภาพและปรับตัวกับสังคมไดดีขึน้

อีกดวย ผลที่ตามมาคือมีพฤติกรรมที่เหมาะสมขึ้น เพิ่มความเขาใจในบุคคลอื่น มีความอดกลั้น

สูงข้ึนใหเกียรติและยอมรับบุคคลอื่น 

ประเทือง ภูมิภัทราคม (2540: 338) กลาววา การจัดทําคูมือปฏิบัติตน คือ การจัดทํา

คูมือในการปฏิบัติเพื่อแกไขเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวยตนเอง ซึ่งเทคนิคนี้เรียกอีกอยางวา 

“บรรณบําบัด” (Bibliotherapy) เปนเทคนิคไดเขียนเปนคูมือในการปฏิบัติไว ซึ่งบุคคลสามารถ

นําไปใชเลย โดยปกติคูมือดังกลาวนีจ้ะจัดวางจําหนายตามรานหนังสือหรือไมก็มีจําหนายตาม

คลินิกตางๆ พฤติกรรมที่เปนปญหาทีนิ่ยมนํามาจัดทําคูมือการปฏิบัติตนเพื่อแกปญหานัน้ไดแก 

คูมือการลดความกลัว คูมือการลดความอวน คูมือการอดบุหรี่ คูมือการสรางทักษะทางสังคม 

คูมือการลดสุรา คูมือการแกปญหาทางเพศ อยางไรกต็าม เทคนิคการควบคุมตนเอง ไดกลาวถึง

เทคนิคตางๆ ซึง่สามารถแยกใชแตละเทคนิคเปนเอกเทศได นักปรับพฤติกรรมหลายทานไดนํา

เทคนิคเหลาน้ีมาประยุกตใชรวมกนั 

ปฏิมา ดานไพบูลยผล (2550: 25) ไดใหความหมายการชวยเหลือตนเอง หมายถึงการ

พัฒนาตนเองดวยตัวของบุคคลเอง ดวยการจัดการกับสถานการณตาง ๆ ที่ทําใหเกิดปญหา 

ดวยการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ความรูสึก การรับรูของตนเอง เพื่อใหสามารถควบคุม

สถานการณที่ทําใหเกิดปญหานั้นดีขึน้ โดยการอานวิธีในการชวยเหลือตาง ๆ ในคูมือแลวนําไป

ปฏิบตัิ ซ่ึงสามารถนําไปใชไดทุกเวลาท่ีมีปญหากับตนเอง 

แคซดิน (สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต. 2549: 351; อางอิงจาก Kazdin. 1989) กลาววาการ

บําบัดในหนังสือนั้น เปนวิธีการที่เขารับการบําบัดสามารถเปนตัวของเขาเองมากที่สุด และ

สามารถนําวิธีการดังกลาวนีไ้ปใชไดในทุกครัง้ที่มีปญหากับตนเอง ซึง่ผูทีจ่ะนําวีธีการดังกลาวนี ้
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ไปใชก็ควรจะไดมีการวิเคราะหหนังสือท่ีมีอยูในทองตลาดเสียกอนวาเลมใดเหมาะแกการใช ควร

ใชในปญหาใด กับเพศใดและอายุเทาใด เปนตน 

เคลตัล อี. ทัคเคอร แลดด (clayton E.Tucker - Ladd. 2006: online) กลาววาการ

ชวยเหลือตนเองเปนการจัดการกับสถานการณที่สรางปญญาแกตนเองโดยมีเจตนาในการ

ควบคุมสถานการณบางอยางมีสติ เพื่อใหผลของสถานการณนัน้ดีขึน้ เปนการตระหนักถึงจุด

ดอยของตนเองและพยายามแกไขเพื่อพัฒนาตนเอง 

บาสโซกู เอ็ม เซลลิโอ ลิเวนนู (Basoglu M, salcioglu E, Livanu M. 2007: online) 

กลาววา การชวยเหลือตนเอง สวนมากเจาะจงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ความรูสึก ทักษะ

ทางบวกดวยตนเอง และเปนการควบคุมสวนเหตุผลทางสวนตัวทีเ่ปลีย่นแปลงสิ่งทีค่าดการณ

ตวัตนภายในการแสดงออก และสภาวะของตน ท่ีเปนการพัฒนาดวยตวตนเอง 

จากเอกสารดังกลาวขางตน สรุปไดวา การชวยเหลือตนเอง หมายถึง การพัฒนาตนเอง

โดยใชหนังสือท่ีมีเน้ือหาท่ีเกี่ยวของในการพัฒนา โดยดําเนินการเปนกลุมหรือเปนรายบุคคล จะ

ใหหนังสือที่ตรงกับความตองการของผูที่ตองการพัฒนาศักยภาพของตนเอง โดยท่ีผูบําบัด

จะตองดําเนินกิจกรรมตามหลังจากท่ีอาน ตั้งแตการอภิปรายสวนตัว เขียนรายงาน ผลท่ีตามมา

คอืมีศกัยภาพในการทํางานท่ีมปีระสทิธภิาพมากข้ึน 

3.1.2ความสาํคญัของโปรแกรมการพัฒนาตนเอง (Self - help program) 

ทัคเคอร แลดด (Tucker-Ladd. 2006: online) กลาววา โปรแกรมการพัฒนาตนเอง 

(Self - help program) เปนที่ยอมรับจากสากล โดยจะมีหัวขอของสถานการณปญหาบางอยาง

ของบุคคลใหไดฝกการควบอมสติอยางมีความระมัดระวังถึงสถานการณที่พัฒนาออกมาใหเห็น

ถึงผลลัพธเปนวิธีการที่ทําใหบุคคลยอมรับจุดออนและการทํางานที่เอาชนะขอบกพรองเพื่อ

พัฒนาตนเอง ซึง่บางครัง้จะมีการเปลีย่นแปลงสิง่แวดลอมที่พัฒนาถึงวิธีการหรือความรูสึกของ

ตนเอง แตการใชโปรแกรมพัฒนาตนเอง นั้นจะเจาะจงถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตนเอง 

ความรูสึก ทักษะทางบวก หรือกระบวนการที่ไมสามารถควบคุมได การใชโปรแกรมการพัฒนา

ตนเองเปนการควบคุมสวนทีเ่ปนเหตุผลทางสวนตัวทีเ่ปลี่ยนแปลงคาดการณตัวตนภายใน การ

กระทํา และสภาวะ ซ่ึงเปนการพัฒนาดวยตนเอง โดยอาจจะไมเกดิความเคยชิน เพราะไดรับการ

สอน การสรางแรงจูงใจ และการปลกูฝงมานาน 

นอกจากนี้ เคลตัล อี. ทัคเคอร แลดด (clayton E. Tucker-Ladd. 2006: online) ได

อธบิายเพิม่เตมิถงึความเขาใจของการใชคูมอืการพฒันาตนเอง (Self-help) มีดังตอไปน้ี 

 1. มนุษยมีการเรียนรูหลายวิธีในทางเลือกของชีวิต เราสามารถเรียนถึงความ

ยากแตอาจจะไมใชวธิกีารอยางงายสําหรับการเปลี่ยนแปลง 
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 2. การชวยเหลือตนเองมีความสัมพันธถึงปจจุบัน เปนการเริ่มตนที่เขาใกล

ความจริงที่จะพิสูจนรวมถึงมีการทดสอบเล็กนอย แตบางครั้งมีหลายวิธีทีไ่มไดพิสูจนความจริง

ในเร่ืองของการศึกษาถึงการสงเสริมการชวยเหลือตนเองท่ีเขาใกลสิ่งอันเปนการเพิ่มพูนความรู 

 3. มีความซือ่ตรงเกีย่วกับประสิทธิผลที่จะฝกในวิธีการชวยเหลือตนเองนัน้

บุคคลตองมีวิธีการหรือมีความพยายามที่ไดรับการเรียนรูและคิดคนวิธีการใหเหมาะสําหรับ

ตัวเอง 

 4. การบําบัดหรือวิธีการชวยเหลือตนเองในหลายๆ วิธี อาจเกิดความเสียหาย 

และการชวยเหลือตนเองดูเหมือนแทบจะไมมีขอเสียหาย ขอสังเกต : การมองโลกในแงรายและ

ความกลัวของการพยายามถึงความชวยเหลือตนเอง ในที่สุดผูรับการบําบัดจะไมไดทําอะไร 

เพราะวามีความกลวัมากกวาวธิกีารท่ีจะชวยเหลอืตนเอง 

 5. อาจมีความยุงยากถึงการวัดความเปลีย่นแปลงในการปรับตัว แตควร

พยายามจัดกระบวนในการวัดกิจกรรมในความสําเร็จสําหรับการประเมิณอยางมีความซื่อสัตย 

ทุกคน ๆ ท่ีชวยเหลอืตนเองควรมีความพยายามในการสาํรวจตนเอง 

 6. ความซือ่สัตยจะมีอยูในตัวผูรับการบําบัดเอง และการเปลีย่นแปลงอาจเปน

สิ่งกระตุนท่ีทําใหผูรับการบําบัดตองการท่ีจะทําตอไปอีก 

 7. การชวยเหลือตนเองไมใชความลังเลทีถ่ึงงานของบุคคลทีจ่ะเอาจริงเอาจัง

มากเกินไป 

 8. บุคคลทีช่วยเหลือตนเองที่ดี บางครั้งจะมีความตองการเวลาอยางมากให

เพียงพอ คุณควรเตรียมพรอมสําหรับปญหาลวงหนา เปนบทบาทสําคัญของชีวิตท่ีนาน 

 9.การใชคูมือพัฒนาตนเองไมควรรอในสถานการณทีมี่อํานาจวิเศษ ท่ีกระทํา

บางสิ่งทีบุ่คคลชวยตัวเอง ใหมีความเขมแข็ง เผชิญหนากับการตอตานถึงสิ่งทีเ่ปลีย่นแปลงและ

ความทาทายทัศนคติท้ังหมดของตนเอง เรียนรูถึงความเช่ือท่ีตนเองสามารถเปลี่ยนแปลงได 

 10. คูมือการพัฒนาตนเองไมใชเพือ่เตรียมความพรอมใหคุณบําบัดคนอื่น แตให

ควบคุมและทดลองกับคนอื่นๆ 

 11. ถาบุคคลมีปญหา ควรหาสาเหตุทางปจจัยสิ่งแวดลอมทางกายภาพ เปน

อันดับแรก 

 12. เมือ่คุณมีปญหาหลาย ๆ ดาน และ อยากใหการชวยเหลือตนเองของคุณมี

ความเหมาะสม และมีประสทิธผิล ควรปรึกษาผูเช่ียวชาญใหชวยเหลือทันที 

 13. คูมือการพัฒนาตนเองไมสามารถพบทุกอยางที่แตละบุคคลตองการได

สําหรับความเขาใจสําหรับกลุมและชั้นเรียนของการใชคูมือการชวยเหลือตนเอง ควรมีความ
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ชัดเจนเกีย่วกับวัตถุประสงคในกลุม ควรมีความรูที่สามารถสรางความสําคัญของความเช่ือม่ัน 

และชวยคนอื่นใหูรูสึกปลอดภัย ความม่ันใจท่ีคุณเขาใจเหตุผลสําหรับความตองการของกลุมคุณ 

 

3.1.3 วัตถุประสงคของหนังสือคูมือการพัฒนาตนเอง 

วัตถุประสงคของการใชหนังสือคูมือการพัฒนาตนเองไดมีผูกลาวไวคลายคลึงกัน ซึง่พอ

สรุปไดดังน้ี (อทิตยา พรชัยเกตุ. 2535: 22 - 23; อางอิงจาก Shepherd; & lles. 1976) 

 1. ชวยใหผูอาน ไมหมกมุนอยูกับตนเอง รับรูวาเขาไมใชคนแรกท่ีประสบปญหา

น้ีผูอื่นก็มีปญหา เชนเดียวกัน 

 2. เพื่อสนับสนุนและเสริมสรางกําลังใจใหแกผูอานในการคิดถึงปญหาของเขา

อยางเสรีโดยอาจเร่ิมตนการสนทนาจากเน้ือหาหรือตวัละครในหนังสอื 

 3. เพื่อเสนอแนะใหผูอานทราบวา ปญหาแตละเรื่องนั้นยอมมิวิธีแกไดหลาย

อยาง 

 4. เพื่อสนับสนุนใหมีการคิดคนและหาวิธีแกปญหาตาง ๆ อันจะชวยลดความ

ขัดแยงในจิตใจของผูอานได 

 5. เพือ่สงเสริมใหผูอานสามารถเผชิญกับสถานการณทีเ่ปนจริง และเขาใจถึง

ปญหาท่ีตนเองเผชิญอยูไดงายข้ึน 

 6. เพื่อใหผูอานสามารถวิเคราะหถึงความคิด ความรูสึก และพฤติกรรมของตน

ได 

 7. ชวยหนัเหความสนใจออกสูโลกภายนอก 

 8. ชวยคลายเหงา และบรรเทาความรูสึกโดดเดี่ยว 

3.1.4 หลกัการสรางหนังสือคูมือการพัฒนาตนเอง 

วารินทร ปนโฮเซ็น (แสงเดือน คงวิวัฒนากุล. 2541: 44 - 45; อางอิงจาก วารินทร ปน

โฮเซ็น. 2536) ไดกลาวถึงหลักในการสรางคูมือการเรียนรูดวยตนเอง ดังน้ี 

ขัน้ตอนในการสรางคูมอืการเรียนรูดวยตนเอง 

 1. เลือกหัวเรื่องที่จะเขียนลงในคูมือ โดยดูลักษณะของเนื้อหาวาเหมาะสม

หรือไม มีความนาสนใจเพยีงใดในการเขียนลงในคูมอื 

 2. ประเมินลกัษณะของผูเรียนวาเปนใคร มีพืน้ฐานความรูมากนอยแคไหน 

 3.กําหนดวัตถุประสงคของคูมือวาหลังจากที่ผูเรียนไดรียนนจบแลว จะมีการ

เปลีย่นแปลงพฤตกิรรมเปนอยางไรบาง 

 4. วางโครงเร่ืองท่ีจะเขียนเปนลําดับเร่ืองราว 
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 5. รวบรวม จัดเน้ึอหา และลงมือเขียนตามวัตถุประสงคและโครงเร่ืองท่ีวางไว 

 6. นําคูมือการเรียนรูดวยตนเองทีเ่ขียนเสร็จไปใหผูเชีย่วชาญตรวจสอบเนือ้หา

แลวนํามาปรับปรุงแกไข 

 7. นําไปทดลองใชกับผูเรียนท่ีมีลักษณะเชนเดียวกับกลุมเปาหมาย เพื่อทดสอบ

ประสิทธิภาพแลวนํามาปรับปรุงแกไขตอไป 

 8. จัดพิมพ ทํารูปเลมใหสวยงาม มีภาพประกอบนาสนใจ และนําไปใชกับ

ผูเรียนท่ีเปนกลุมเปาหมายตอไป 

3.1.5 วิธีดําเนินการบําบัดโดยหนังสอืคูมอืการพฒันาตนเอง 

สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต (2549: 350 - 351) ไดกลาวถึงวิธีดําเนินการบําบัดโดยหนังสือ

คูมือการพฒันาตนเองไวดังตอไปน้ี 

 1. พิจารณาตามปญหาของผูเขารับการบําบัด ชึ่งอาจทําไดโดยการสัมภาษณ 

สังเกต หรือ การเขียนบันทึกประจําวนั 

 2. เลือกหนังสือทีเ่หมาะกับปญหาของผูเขารับการบําบัด อยางเชน หนังสือที่

เกี่ยวของกับการหยาราง การตายของสมาชิกในครอบครัวหรืออื่นๆ ที่พบวาเกี่ยวของกับปญหา

ของผูเขารับการบําบัด แตจะตองระลึกไวเสมอวา 

   2.1 หนังสือนัน้จะตองเหมาะกับระดับความสามารถในการอานของผู

เขารับการบําบัด 

 2.2 เรื่องราวในหนังสือควรจะอยูในระดับความสนใจของผูเขารับการ

บําบัด น่ันคือถาผูเขารับการบําบัดเปนเด็ก ตัวละครในหนังสือก็ควรเปนเด็กดวยเชนกัน 

  2.3 ลักษณะหรือเนื้อเรื่องควรจะตองสอดคลองกับปญหาของผูเขารับ

การบําบัด 

 2.4 ลักษณะของตัวละครควรมีความเปนไปไดในชีวตจริง 

  2.5 การดาํเนินเร่ืองควรจะสมจริงสมจัง และเกีย่วของกับการแกปญหา

ท่ีสรางสรรค 

 3. กําหนดเวลาและสถานท่ีท่ีจะดําเนินการ 

 4. เลือกกิจกรรมที่จะใชหลังจากการอานแลว (เชน อภิปราย การเขียนรายงาน 

วาดรูปหรือแสดงละคร เปนตน) 

 5. จัดชวงเวลาใหมีการอานใหเปนคนอื่นท่ีอาน 

 6. หยุดพักสัก 2 ถึง 3 นาที เพื่อใหผูเขารับการบําบัดไดมีโอกาลแสดงความ

คิดเห็นเกี่ยวกับเน้ึอหาน้ัน 
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 7. ดําเนินกิจกรรมหลังจากการอานท่ีไดเลือกไวแลว 

 8. ชวยผูเขารับการบําบัดในการอภิปรายทํารายการแกปญหาที่เปนไปไดหรือ

ทํากจิกรรมอืน่ๆ 

เคลตัล อี. ทัคเคอร แลดด (Clayton E.Tucke- Ladd. 2004: online) ไดอธิบายวิธีการ

ของแตละขั้นตอนในการใชคูมือการพัฒนาตนเอง (Self- Help Manual) ผูทดลองควรอานใน 3 

ข้ันตอนแรกท่ีมคีวามสาํคญัมาก 

ข้ันตอนท่ี 1 เลือกโครงการทีต่องการพัฒนาตนเอง ไมมากเกินกวา 2 - 3 คร้ัง แบง

ออกเปน 2สวน ไดแก 

สวนท่ี 1 สํารวจสิ่งท่ีมีปญหา 

   สวนท่ี 2 ดําเนินการสิ่งที่หลีกเลีย่งไดอยางไรเพื่อเขาสูความมุงหมายที่

ไดรบัมอบหมาย 

ข้ันตอนท่ี 2 เริม่ตนเก็บขอมูลและบันทึกผลสะทอนถึงความรุนแรงหรือปญหาทีเ่กิดขึน้

บอย ๆ 

ข้ันตอนท่ี 3 พยายามเขาใจปญหา และพัฒนาสาเหตุเริม่ตนและอะไรทีจ่ะเปนสาเหตุอีก

คร้ังใหโดยลองวิเคราะหปญหา 5 สวน 

ข้ันตอนท่ี 4 กําหนดเปาหมายท่ีแทจริงอยางสั้นๆ และระยะยาว 

ข้ันตอนท่ี 5 การเลือกวิธีการทีค่ลายคลึงกับการทํางาน ตัวอยางเชน การพัฒนาการ

วางแผนทดลอง วิเคราะหของปญหาใหเขาสูสถานการณท่ีเปนไปได 

ข้ันตอนท่ี 6 เรียนรูรายละเอียดแตละขัน้ตอนรวมทัง้ในสวนวิธีการชวยเหลือตนเองท่ีใช

และพยายามทดลองกบัแผนของตนเอง 

ข้ันตอนท่ี 7 พจิารณาแผนการอกีคร้ังเพือ่ประกนัความกาวหนาแผนการของตนเอง 

ข้ันตอนท่ี 8 ถาคุณตองการจัดการวางแผนอีกครัง้กับความอดทนในความเปลี่ยนแปลง 

เกบ็อาการท่ีกระตุนและควรหาผูเช่ียวชาญในการบําบัด 

ข้ันตอนท่ี 9 วางแผนวิธีการของดําเนินการจัดทําอยู 

ข้ันตอนท่ี 10 ทําบันทึกของแตละวิธี งานอะไรท่ีมีประสิทธิผลสําหรับคุณ 

จากเอกสารดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา วิธีการดําเนินการชวยเหลือตนเอง เปนวิธีที่

ชวยที่ทําใหบุคคลดําเนินการตามขัน้ตอนอยางละเอียดของคูมือการพัฒนาตนเองท่ีผูเช่ียวชาญ

แตละดานจัดทําขึน้ โดยใหแตละบุคคลเลือกเรือ่งทีต่องการพัฒนา หรือปรับปรุงแกไขทางดาน

บุคลกิภาพ และทางดานพฤตกิรรม 
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3.1.6 ประโยชนของคูมอืการพัฒนาตนเอง 

เคลตัล อี. ทัคเคอร แลนด (Clayton E. Tucker- Ladd: 2006) กลาววา คูมือการพัฒนา

ตนเองตองมีเนื้อหาครอบคลุมทุกแงทุกมุมของการชวยเหลือตนเอง โดยเสนอระบบสําหรับ

วิเคราะหปญหาตางๆ ในสวนที่สามารถจัดการไดและวางแผนเปลีย่นแปลงตนเอง เปนหนังสือที่

ทําใหบคุคลพจิารณาอยางรอบคอบถึสิ่งทีบุ่คคลนั้นใหความสําคัญและตองการบรรลุผลสําเร็จใน

ชีวิต และมีการสรุปรวมคําอธิบายทางวิทยาศาสตรที่ดีที่สุดสําหรับปญหาสวนใหญทีเ่กิดขึน้กับ

มนุษย นอกจากนี้ในหนังสือควรมีการแจกแจงใหเห็นวาการที่มีประสิทธิภาพดีที่สุดสําหรับ

จัดการกบัพฤตกิรรมและอารมณทัง้หลายท่ีไมพงึปรารถนา และอธิบายโดยละเอียดถึงการนําเอา

วิธีชวยเหลือตนเองกวา 100 วิธีไปใชสรุปคือ ในหนังสือควรมอบคลังความรูเกี่ยวกับพฤติกรรมท่ี

เช่ือถือไดและมีการวิจัยสนับสนุน ซ่ึงเม่ือรวมสิ่งน้ีเขากับประสบการณในการรับมือกับปญหาของ

ตัวบุคคลแลว กจ็ะสามารถสัง่สมความรูท่ัวไปท่ีจะชวยใหเขาใจตัวเองและควบคุมชีวิตไดดีข้ึน สิ่ง

เหลานี้เปนสิ่งทีจ่ะไดรับจากหนังสือ สวนการซึมซับและการประยุกตใชความรูดังกลาวนัน้เปน

หนาท่ีของแตละบุคคล 

จากเอกสารดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา ประโยชนของคูมือการพัฒนาตนเอง เปน

วิธีการท่ีบุคคลมีความตองการพัฒนาหรือปรับปรุงแกไขเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงทางดานบุคลิกภาพหรือ

ทางดานพฤติกรรม และชวยใหบุคคลที่ใชคูมือการพัฒนาตนเองมองเห็นแนวทางในการดําเนิน

แผนการพฒันาตนเองทางดานควบคุมตนเอง และคูมือการพัฒนาตนเองควรมีเนือ้หาและวิธีการ

ที่มีอยางหลากหลายเพื่อใหบุคคลเลือกใชใหเหมาะสมกับตนเอง เนือ่งจากวิธีหนึง่อาจเหมาะสม

กับบุคคลหน่ึงแตไมเหมาะสมกับบุคคลหน่ึงในปญหาเดียวกัน 

 

3.2 งานวิจัยที่เก่ียวของกับการพัฒนาตนเอง 

งานวิจยัในตางประเทศ 

โรเสน; และคนอื่นๆ (ประเทือง ภูมิภัทรคม. 2540: 343; อางอิงจาก Rozen; et 

al.1984: 210) ไดทดลองใชคูมือการปฏิบัติตนโดยใชเทคนิคการลดความรูสึกอยางเปนระบบกับ

คนไขที่กลัวงูในเมือ่จะเขียนวิธีการลดความรูสึกอยางเปนระบบวา ทําอยางไรเปนขั้นตอนตัง้แต

การฝกผอนคลายวิธีการสรางเรื่องเพือ่จินตนาการ และวิธีการฝกจินตนาการ ผลปรากฏวาการ

ฝกใหคนไขใชคูมือการใชเทคนิคการลดความรูสึกอยางเปนระบบดวยตนเอง สามารถลดความ

กลัวงูไดผลดี เชนเดียวกับการใชเทคนิคการลดความรูสึกอยางเปนระบบโดยบุคคลอื่น 

คินซ ฮัมเบอรเลย (Keith Humphreys.1999: Abstract) ไดศึกษาเรือ่งการเขาชวยเหลือ

ของผูเช่ียวชาญท่ีสนับสนุนวิธีดําเนินการ 12 ขัน้ตอนของการชวยเหลือตนเองในกลุมที่จะศึกษา 
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ซึง่ไดทดลองกับกลุมผูบําบัดการติดสุรา ในเมื่อจะเขียนวิธีการปฏิบัติตน 12 ข้ันตอน ซ่ึงได

ผสมผสานกับทฤษฎีการรับรูและพฤติกรรมนิยมสรางโปรแกรม วิธีการทดลองจะสนับสนุนให

ผูรับการบําบัดควบคุมตนเองและสอนทักษะการลดสุราและกลยุทธกระตุนเกณฑวิธีการแรงจูงใจ

ภายในเพื่อเปลี่ยนแปลงตนเองของผูบําบัด 

อนาสตาเซีย (Anastasiadis. 2004: Abstract) ไดทําการศึกษาผูหญิงและการอาน

หนังสือคูมือพัฒนาตนเอง โดยการสํารวจประสบการณของผูหญิงจํานวน 10 คนท่ีอานหนังสือ

คูมือการพฒันาตนเอง ซึง่ไดสัมภาษณแบบปลายเปดกับผูหญิงกลุมนี้ ในเดือนมกราคมถึงเดือน

กันยายนป 2001 ซึ่งเขาใหความสนใจจุดยืนของแนวคิดสตรีนิยมและทฤษฎีสตรีนิยมของ

แนวความคิดหลังสมัยใหม จากการวิจัยพบวา ผูหญิงใชคูมือการพัฒนาตนเองอยางมีบทบาท

และมุงผลในการพัฒนาตนเองและการทีก่ลุมผูหญิงที่ถูกสัมภาษณมีลักษณะของการมีบทบาท

เปนผูกระทําในระดับสูงผลกระทบหลักทีผู่ หญิงเหลานีก้ลาววาไดรับจากการอานหนังสือคูมือ

พัฒนาตนเอง ไดแกความสามารถในการระบุและเขาใจปญหาตางๆ ที่ประสบไว และผูรับการ

สัมภาษณกลาวอีกวาตนไดรับอิทธิพลจากบริบทที่สรางบรรทัดฐานวาการเก็บปญหาตางๆ ท่ี

ประสบไวกับตัวเปนเรื่องจําเปนการอานหนังสือคูมือพัฒนาตนเองชวยใหพวกเธอคัดคานบริบท

น้ีได อันสงผลใหมีความเขาใจในปญหาที่ตนประสบ เชน ความเก็บกด การใชยาเสพติด และ

งานวิจัยไดศึกษาวาบริบททั้งหลายที่สรางบรรทัดฐานนัน้สามารถปรากฎในหนังสือคูมือพัฒนา

ตนเองไดอยางไรและเหตุใดผู หญิงที่อานหนังสือเหลานี้มีทัง้สามารถปฏิบัติตามและตอตาน

ขอความตางๆ ที่กลาวถึงลักษณะ และ/หรือ การกระทําทีพ่ึงปรารถนาของความเปนผูหญิง ซ่ึง

งานวิจัยนี้ไดคานกับงานวิจัยแนวสตรีนิยมบางชิ้นที่เสนอวาหนังสือคูมือการพัฒนาตนเองสง

ผลรายตอผูหญิงเน่ืองจากเปนสิ่งท่ีสรางความทุกขใหกับการดําเนินชีวิตของพวกเธอ 

บาสโซกู และ ลิเวนนู (Basoglu; & Livanou. 2007:  Abstract ) ไดใชคูมือการพัฒนา

ตนเองในการศึกษาทดลองกับบุคคลหลังจากไดรับความเครียดทางดานจิตใจทีผ่ิดปกติของผูท่ีมี

ชีวิตรอดในแผนดินไหว การจัดทําคูมือมาจากโครงสรางของทฤษฎีจิตบําบัด ซึง่มีองคประกอบ

ในสวนที่จัดเตรียมขอมูลเกี่ยวกับระดับความเครียดทางจิตใจ วิธีการทดลองจะมีการแนะนําให

เปดเผยตนเองกําหนดเปาหมาย และใหเล็งถึงความยุงยากหลายๆ ระยะของการทดลอง ซึง่คูมือ

จัดทําเปนหนังสือเลมเล็ก ๆ ที่ประกอบไปดวยขอคําถามทีส่ามารถนํามาวิเคราะหหาขอมูลทีมี่

ประโยชนสําหรับการประเมินตนเอง แบบขอคําถามนี้เปนการชวยใหมีชีวิตอยูตอไปถึง

ผลกระทบและการสังเกตความกาวหนาระหวางการทดลอง ในกลุมตัวอยาง ใหเขารวมกลุมแต

ละคนอานคูมือ ผลการศึกษา89 คน หลังจากความผิดปกติหลังจากความเครียดทางดานจิตใจที่

ผิดปกติท่ีหายนะสูงถึง 55% และกลุมทดลอง 48% ทําตามการทดลอง ระหวางผูทีทํ่าตาม 64% 
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รายงานถึงความกาวหนาของเขาหลังจากปญหาความเครียดทางดานจิตใจ ผูเขารวมกลุม 14 

คน หลังจากใชทฤษฎีตั้งแตเร่ิมตนในการติดตามและการประเมิน มีจํานวน 8 คนอาน และมีผูใช

คูมือใหเปนประโยชน 7 คน ผูทดลอง 88%แสดงใหคลีนิกเห็นความกาวหนา การแนะนําน้ีมี 

50% ของผูเขาทดลองเหมือนไดผลจากคูมือเม่ือใชหลังจากบําบัดตนและภายหลังติดตามผล 

 

งานวิจยัในประเทศ 

ศุภวรรณ ศรีประภา (2548: 61) ไดศึกษาการเปรียบเทียบผลของการวางเงื่อนไขกลุม

กบัโปรแกรมการพัฒนาตนเองเพือ่ลดพฤติกรรมการใชความรุนแรงของนักเรียน โดยทดลองกับ

นักเรียนช้ันประถมศกึษาปที่ 6 ท่ีมพีฤตกิรรมการใชความในแรงจํานวน 16 คน แบงกลุมทดลอง

ออกเปน 2กลุม กลุมละ 8 คน กลุมทดลองที่ 1 ใชโปรแกรมการวางเงื่อนไขกลุมเพื่อลด

พฤติกรรมการใชความรุนแรง กลุมทดลองท่ี 2 ใชโปรณแกรมการพัฒนาตนเองเพือ่ลด

พฤติกรรมการใชความรุนแรง ผลปรากฏวา นักเรียนทีไ่ดรับการวางเงือ่นไขกลุมและนักเรียนที่

ไดใชโปรแกรมการพฒันาตนเอง มีพฤตกิรรมการใชความรุนแรงลดลงแตกตางกนั 

ปฏิมา ดานไพบูลยผล (2550: 77) ไดทาํการศกึษาและพฒันาการพึง่ตนเองของนักเรียน

วัยรุน กลุมตัวอยางการศึกษาการพึง่ตนเองเปนนักเรียนที่มีอายุตั้งแต 14 - 16 ป บริบูรณและ

กําลังศึกษาอยูในระดับชัน้มัธยมศึกษาปที่ 2 ชั้นมัธยมศึกษาปที่ 3 และชัน้มัธยมศึกษาปที่ 4 ป

การศึกษา 2549 โรงเรียนศึกษานารีวิทยา กรุงเทพมหานคร จํานวนทัง้หมด 1,115 คน จําแนก

เปนนักเรียนชาย 485 คน นักเรียนหญิง 630 คน และกลุมตัวอยางที่ศึกษาพัฒนาการพึง่ตนเอง 

เปนนักเรียนระดับชัน้มัธยมศึกษาปที ่2 ที่มีคะแนนระดับการพึ่งตนเองตั้งแตเปอรเซ็นไทลที่ 25 

ลงมา และสอบถามความสมัครใจในการเขารวมทดลองจํานวน 12 คน โดยหลังการเขารวม

โปรแกรมการชวยเหลือตนเองเพื่อพัฒนาการพึ่งตนเอง มีการพึ่งตนเองดานการตัดสินใจดวย

ตนเองและดานการเช่ือม่ันดวยตนเองเพิ่มข้ึนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 



บทท่ี 3 

วิธีดาํเนินการวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการตามลําดับ ดังน้ี 

1. การกาํหนดประชากรและเลอืกกลุมตวัอยาง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3. การสรางและตรวจสอบเคร่ืองมือ 

4. การเกบ็รวบรวมขอมูล 

5. การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 

 

การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตัวอยาง     

    ประชากรและกลุมตัวอยางทีใ่ชในการวจิยั  

    ประชากรทีใ่ชในการวิจยั 

    ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพจํานวน 70 คน 

    กลุมตัวอยางที่ใชในการสรางเคร่ืองมือ 

    กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ ทีไ่ดมาจาก

ประชากรที่ใชในการวิจัย โดยมีคะแนนเปอรเซ็นไทลตั้งแต 25 ลงมาและ คัดเลือกโดยการสุม

อยางงายใหเหลือ 7 คน 

 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย มีดังน้ี 

1. แบบสอบถามจุดแข็งของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ซ่ึงประกอบดวย 3 ดาน ดังน้ี 

การกาํหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสมัพนัธ 

2. โปรแกรมการพัฒนาตนเองเพื่อพัฒนาจุดแข็งท่ีมีตอการขายโฆษณา 

 

การสรางและการตรวจสอบเครื่องมือ 

1. แบบสอบถามจุดแข็งของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ประกอบดวยขอคาํถาม 

จํานวน 60 ขอ แบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 

ตอนท่ี 1 ดานการกาํหนดเปาหมายชัดเจน จํานวน 20 ขอ 
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ตอนท่ี 2 ดานกาสรางกําลังใจใหตนเอง  จํานวน 20 ขอ 

ตอนท่ี 3 ดานการสรางมนุษยสมัพนัธ  จํานวน 20 ขอ 

 

  ขัน้ตอนในการดําเนินการสรางแบบสอบถามจุดแข็งทั ้ง 3 ดานของการขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

   1.1 ผูวิจัยศึกษาเอกสาร ตํารา บทความ และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของกับจุดแข็งทัง้ 3 ดาน

ของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ เพือ่นํามาอานเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 

3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

     1.2 กําหนดนิยามศัพทเฉพาะและสรางแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงาน

ขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพใหสอดคลองกัน 

    1.3 สรางขอคําถามเร่ืองจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ ดานละ 

20 ขอ รวมท้ังหมด 60 ขอ ซึง่เปนแบบวัดแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) ตามแบบ

ของลิเคิรท (Likert) มี 5 ระดับ คือ จริงท่ีสุด จริง จริงนอย จริงนอยท่ีสุด ไมจริงเลย  

    1.4 ผูวิจัยนําแบบสอบถามเรื่องจุดแข็งทั้ง 3 ดานของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพที่

สรางข้ึน จํานวน 60 ขอไปหาความเท่ียงตรงเชิงประจักษ (Face Validity) โดยผูเชี่ยวชาญในการ

ตรวจเครือ่งมือทั้ง 3 ทาน ไดแก ผศ.ดร.ทศวร มณีศรีขํา อาจารย ดร.มณฑิรา จารุเพ็ง และ

อาจารย ดร.สกล วรเจริญศรี ไดพิจารณาตรวจสอบแบบสอบถาม ทัง้ดานเนือ้หาและภาษา 

เพื่อใหสามารถวัดไดตรงกับวัตถุประสงคท่ีตองการจะวัด มีความสอดคลองกับนิยามศัพทเฉพาะ 

และผูวิจัยไดใชนํามาปรับปรุงแกไขใหเหมาะสมกอนนําไปทดลองใช  (Try out) 

     1.5 การหาคาอํานาจจําแนก (Item-total Discrimination) ของแบบสอบถาม ผูวิจัยนํา

แบบสอบถามเรื่องจุดแข็งทัง้ 3 ดานของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพที่ผานการตรวจสอบความ

เท่ียงตรงเชิงประจักษจากผูเช่ียวชาญแลวไปทดลองใช (Try out) กับ พนักงานขายโฆษณา ซึ่งมี

ลักษณะใกลเคียงกับกลุ มตัวอยาง จากนั้นใชวิธีหาคาสหสัมพันธระหวางคะแนนรายขอกับ

คะแนนรวมท้ังฉบับ (Item-total correlation) แลวคัดเลือกเฉพาะขอที ่มีคาสัมประสิทธิ ์

สหสัมพันธ .2 ข้ึนไป ซ่ึงไดคาอยูในระหวาง 0.2211 ถึง 0.6891 

             1.6 ผูวจัิยนําแบบสอบถามมาหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) หลงัจากผานการ 

พิจารณาจากผูเชีย่วชาญแลว ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามหาคาความพนักงานขายโฆษณา ซึ่งมี

ลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางทีจ่ะศึกษาจํานวน 70 คน แลวนําขอมูลมาหาคาความเช่ือม่ัน

โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-Coefficient) ตามวิธีของครอนบัด (Cronbach) ซ่ึงไดคา

ความเช่ือม่ันเทากับ .938 
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     1.7 วิธีการตอบใหผูตอบแบบสอบถามอานขอคําถาม แลวพิจารณาวาขอคําถาม

เหลาน้ีตรงกับผูตอบอยูในระดับใด โดยมีเกณฑดังน้ี 

  จริงท่ีสุด     หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกและความเปนจริงท่ีสุด 

  จริง     หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกสวนมากแตยังไมมากท่ีสุด 

  จริงนอย     หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกเปนบางคร้ัง 

  จริงนอยท่ีสุด หมายถงึ  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกเพียงเล็กนอย 

  ไมจริงเลย        หมายถึง  ขอความน้ันไมตรงตอความรูสึกเลย 

 

    เกณฑการใหคะแนน 

    กรณีที่ 1 ขอคําถามทีมี่ความหมายเชิงนิมานหรือเชิงบวก (Positive) กําหนดเกณฑ

การใหคะแนนดังน้ี คือ 

    จริงท่ีสุด   เทากับ  5 คะแนน 

    จริง    เทากับ  4 คะแนน 

    จริงนอย   เทากับ  3 คะแนน 

    จริงนอยท่ีสุด   เทากับ  2 คะแนน 

    ไมจริงเลย   เทากับ  1 คะแนน 

 

    กรณีที่ 2 ขอคาํถามท่ีมคีวามหมายเชิงนิเสธหรือเชิงลบ (Negative) กําหนดเกณฑการ

ใหคะแนนดังน้ี คือ 

    จริงท่ีสุด   เทากับ  1 คะแนน 

    จริง    เทากับ  2 คะแนน 

    จริงนอย   เทากับ  3 คะแนน 

    จริงนอยท่ีสุด   เทากับ  4 คะแนน 

    ไมจริงเลย   เทากับ  5 คะแนน 

 

    ตัวอยางแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของการขายโฆษณาสือ่สิง่พมิพ 

    คําชี้แจง

 

 พิจารณาขอคําถามทุกขอโดยละเอียดและทําเครือ่งหมาย √ ตามความรูสึก

และความคิดเห็นท่ีแทจริงของทานมากท่ีสุดเพียงชองเดียว ซ่ึงคําตอบของทานจะไมมีถูกหรือผิด 

โดยแบงระดบัการประเมินออกเปน 5 ระดับดังน้ี 
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ดานที่ 1 ดานการกําหนดเปาหมายชดัเจน 

ขอ ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

o. 
ขาพเจามีเปาหมายของงานขาย

อยางชัดเจนกอนเขาพบลูกคา 
     

oo. 
ขาพเจาตั้งเปาหมายในการทํางาน

ใหงานประสบความสาํเร็จ 
     

 

ดานที่ 2 ดานสรางกําลงัใจใหตนเอง 

ขอ ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

o. 
ข าพ เจ า รู สึ กดี กับงานขายของ

ตนเอง 
     

oo. ขาพเจารูสึกสนุกในงานขาย      

 

ดานที่ 3 ดานสรางมนุษยสมัพนัธ  

ขอ ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

o. 
ขาพเจามีสัมพันธภาพที่ดีกับเพื่อน

รวมงาน 
     

oo. 
ขาพเจาสรางความเชื ่อมั ่นใหแก

ลูกคาได 
     

  

เกณฑการแปลความหมาย 

    ผูวิจัยใชเกณฑการแปลความหมาย และกําหนดเกณฑการแปลความหมายในการวิจัย

คร้ังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 29) ดังน้ี 

  คะแนนเฉลีย่ 5.00-4.21 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายมากท่ีสดุ 

  คะแนนเฉลีย่ 4.20-3.41 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายมาก 

  คะแนนเฉลีย่ 3.40-2.61 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายปานกลาง 
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  คะแนนเฉลีย่ 2.60-1.81 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายนอย 

  คะแนนเฉลีย่ 1.80-1.00 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายนอยท่ีสุด 

 

2. การสรางโปรแกรมการพฒันาตนเองเพือ่พฒันาจุดแขง็ในการขายของ 

พนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พมิพ มีข้ันตอนดังน้ี 

        2.1 ผูวิจัยศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับจุดแข็งท้ัง 3 ดานของการ 

ขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ เพือ่เปนแนวทางในการสรางโปรแกรม 

2.2 ผูวิจัยสรางโปรแกรมการพฒันาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณา 

สื่อสิ่งพิมพ ใหสอดคลองกับความมุงหมายและ นิยามศัพทเฉพาะของการวิจัย 

2.3 ผูวจัิยนําโปรแกรมการพฒันาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อ 

สิง่พิมพ ใหผูเชี่ยวชาญทั้ง 3 ทาน ไดแก ผศ.ดร.ทศวร มณีศรีขํา อาจารย ดร.มณฑิรา จารุเพ็ง 

และ อาจารย ดร.สกล วรเจริญศรี ตรวจโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพ พจิารณาความสอดคลองระหวางนิยามศัพทเฉพาะ จุดมุงหมาย เนือ้หา และ

วิธีดําเนินการ จากน้ันผูวิจัยนํามาปรับปรุงแกไข ตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ 

2.4 ผูวิจัยนําโปรแกรมการพฒันาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณา 

สื่อสิ่งพิมพ ท่ีไดปรับปรุงตามคําแนะนําของผูทรงเช่ียวชาญ ไปทดลองใช (Try out) กับพนักงาน

ขายโฆษณาที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุ มตัวอยาง เพื ่อตรวจสอบความสอดคลองระหวาง

จุดมุงหมายของการเขาโปรแกรมกับการดําเนินการพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพ แลวนํามาปรับปรุงแกไขกอนนําไปใชกับกลุมตัวอยางจริง 

2.5 นําโปรแกรมการพฒันาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพท่ี 

ไดรับการปรับปรุงแลว ไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 7 คน โดยใชเวลาในการทดลอง 5 

สัปดาห สัปดาหละ 2 คร้ัง ครัง้ละ 45 นาที รวมทัง้สิ้น 10 คร้ัง ในวันพุธและวันศุกร เวลา 14.00 

น. ถึงเวลา 14.45 น.  

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

             1. กอนการทดลอง ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ จํานวน 70 คน ทํา

แบบสอบถามจุดแข็งทัง้ 3 ดานของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพทีผู่วิจัยสรางขึน้ และเก็บไวเปน

คะแนนกอนการทดลอง (pre-test)  

  2. การดาํเนินการทดลอง ผูวิจัยดําเนินการทดลองดวยตนเองดังน้ี 

2.1 กลุมทดลอง จะไดรบัโปรแกรมการพฒันาตนเอง (Self - help program)  
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เพื่อพัฒนาจุดแข็งของการขาย จํานวน 10 คร้ัง เปนเวลา 5 สัปดาห สัปดาหละ 2 คร้ัง ครัง้ละ 

45 นาที ตั้งแตวันท่ี 9 กมุภาพนัธ 2554 ถึง วันท่ี 16 มีนาคม 2554 

 

ตาราง 1 โปรแกรมการพฒันาตนเองท่ีมตีอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อ    

     สิ่งพิมพ 

 

คร้ังที่ วนั เดอืน ป เวลา( นาฬิกา ) ประเด็นสําคัญ 

    

1 9 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานการกําหนดเปาหมายเรื่องกฎของการ

กําหนดเปาหมาย 

2 11 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานการกําหนดเปาหมายเรื่องการวิเคราะห

ลูกคามุงหวัง 

3 16 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานการกําหนดเปาหมายเรื่องการกําหนด

ลูกคามุงหวังเพื่อใหไดยอดขายทะลุเปา 

4 23 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางกําลังใจใหตนเองเรื่องการให

กําลังใจตนเอง (1) 

5 25 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางกําลังใจใหตนเองเรื่องการให

กําลังใจตนเอง (2) 

6 2 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางกําลังใจใหตนเองเรื่องการให

กําลังใจตนเอง (3) 

7 4 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางมนุษยสัมพนัธเรื่องการสรางมิตร 

8 9 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางมนุษยสัมพนัธเรื่องแนวทางการ

พัฒนาตนเอง (1) 

9 11 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางมนุษยสัมพนัธเรื่องแนวทางการ

พัฒนาตนเอง (2) 

10 16 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 อภิปรายผลการฝกปฏิบัติจุดแข็งในการขาย

รวม 3 ดาน 

 

2.2 หลังการทดลอง ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ทําแบบสอบถาม

จุดแข็งของการขายฉบับเดิมอีกคร้ังแลวเก็บคะแนนไวหลังการทดลอง (post-test) 
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      3. ผูวิจัยนําผลการทดลองกอนและหลังที่ไดจากการทําแบบสอบถามจุดแข็งของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพมาวิเคราะหตามวิธีทางสถิติตอไป 

 

การจัดกระทําและวิเคราะหขอมูล 

           แบบแผนการวิจยั 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงทดลองโดยใชการวิจัยแบบ One Group Pretest – 

Posttest  Design (พวงรัตน ทวีรัตน. 2543: 60) ดังแสดงในตาราง 2 

 

ตาราง  2  แบบแผนการทดลองแบบ One Group Pretest – Posttest  Design  

 

  สอบกอน                ทดลอง   สอบหลงั 

      T1          x         T 2 

 

 

 ความหมายของสญัลกัษณ 

 T1 แทน การทดสอบกอนการทดลอง 

 T2 แทน การทดสอบหลงัการทดลอง 

 X แทน โปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งท้ัง 3 ดานของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

 

  การวิเคราะหขอมูล 

   เปรียบเทียบคะแนนของพนักงานโฆษณาสื่อสิ่งพิมพกอนและหลังเขารวมโปรแกรม

การพัฒนาจุดแข็งทั้ง 3 ดานของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ โดยใช t – test  for  Dependent  

Samples 

 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติพื้นฐาน  ไดแก 

             1.1 คาเฉลี่ย (Mean) 

             1.2 คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 

2.  สถิติสําหรับวิเคราะหคุณภาพเคร่ืองมือ  ไดแก 
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    2.1 หาคาอาํนาจจําแนกเปนรายขอของแบบสอบถามจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงาน

ขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ โดยวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางคะแนนรายขอกับ

คะแนนรวม (Corrected item total correlation) ไดคาอยูในระหวาง 0.2211 ถึง 0.6891 ซึง่มีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ .2 ข้ึนไป 

     2.2 หาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสือ่

สิง่พิมพ โดยใชสูตร  สัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach) ทั้งรายดานและโดยรวม ได

คาดังน้ี 

 ดานการกาํหนดเปาหมายชัดเจน จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9369 

 ดานการสรางกาํลงัใจใหตนเอง จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9371 

 ดานการสรางมนุษยสมัพนัธ จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9368 

 3.   สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ไดแก 

       การทดสอบความแตกตางของคะแนนจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณา

สือ่สิง่พิมพ กอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งทัง้ 3 ดานในการขาย

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ โดยใช t - test for Dependent Sample 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยแสดงผลการวิเคราะหขอมูลและไดนําเสนอตามหัวขอตอไปน้ี 

1. สัญลักษณและอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

2. การเสนอผลการวเิคราะหขอมูล 

3. ผลการวเิคราะหขอมูล 

 

สัญลักษณและอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

ในการวิเคราะหขอมูลจากการทดลองและแปลความหมายของผลการวิเคราะห

ขอมูลในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ ท่ีใชแทนความหมายดังตอไปน้ี 

 

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

X แทน คะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

∑D แทน ผลรวมของคะแนนความแตกตางจากการทดสอบกอนและหลังการ 

ทดลอง 

∑D2
 แทน ผลรวมของคะแนนความแตกตางจากการทดสอบกอนและหลงัการ 

ทดลอง แตละตัวยกกําลังสอง 

t แทน  คาสถิติ t ท่ีใชพจิารณาใน Distribution 

p แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

T1 แทน  คะแนนกอนการทดลอง 

T2 แทน  คะแนนหลงัการทดลอง 

 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

   ตอนท่ี 1  ผลการศึกษาจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ไดแก 

ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานการสรางกําลงัใจใหตนเอง และดานการสรางมนุษยสมัพันธ 

และโดยรวม 
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 ตอนท่ี 2 ผูวิจัยนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ผลการเปรียบเทียบจุดแข็งท้ัง 3 ดาน

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพกอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งในการขาย

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ การวิจัยในคร้ังน้ีผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  

เรียงลําดับ  ดังน้ี   
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 ตอนท่ี 1  ผลการศึกษาจุดแข็งทัง้ 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ ไดแก 

ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานการสรางกําลังใจใหตนเอง และดานการสรางมนุษยสัมพันธ 

และโดยรวม ไดจากแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื ่อสิ ่งพิมพ 

แสดงผลขอมูลในตารางท่ี 3 

 

ตาราง  3  คาเฉลี่ยรายขอและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขาย 

     โฆษณาสื่อสิ่งพิมพ (n=70) 

 

จุดแข็งทั้ง 3 ดานของการขาย

โฆษณา 
X̅ S.D.         แปลผล 

ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน 

ดานสรางกําลังใจใหตนเอง 

ดานสรางมนุษยสัมพนัธ 

   4.19 

   4.16 

   4.01 

   

   0.73 

   0.74 

   0.80 

 

 มาก 

 มาก 

 มาก 

รวมท้ังหมด 3 ดาน    4.12    0.76  มาก 

 

             จากตารางท่ี 3 แสดงจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพดังน้ี ดาน

กําหนดเปาหมายชัดเจนมีจุดแข็งในระดับมาก ดานสรางกําลังใจในตนเองมีจุดแข็งในระดับมาก 

และดานสรางมนุษยสัมพันธมีจุดแข็งในระดับมาก และโดยรวมมีจุดแข็งในระดับมาก 
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ตอนท่ี 2 ผลการเปรียบเทียบจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ

กอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ

ดังแสดงผลการวิเคราะหขอมูลในตาราง 4 

โดยกอนการเขารวมโปรแกรมการพัฒนาพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพกลุมทดลองมีจุดแข็งทั้ง 3 ดานในการขายโดยดานการกําหนดเปาหมาย

ชัดเจนอยูในระดับปานกลาง ดานสรางกําลังใจใหตนเองอยูในระดับปานกลาง และดานการสราง

มนุษยสัมพันธอยูในระดับปานกลาง 

 

ตาราง 4   การเปรียบเทียบการพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

     กอนและหลงัเขารวมโปรแกรม (n = 7) 

    

จุดแข็งทั ้ง 3 ดานของ

การขายโฆษณา 
การทดสอบ   x̅    S.D. แปลผล ∑D ∑D2 t P 

ดานกําหนดเปาหมาย

ชดัเจน 

กอนทดลอง 

หลังทดลอง 

2.964 

4.264  

0.190 

0.209 

ปานกลาง 

มากที่สุด 
182 5044.00 9.539 .000 

ดานสรางกําลงัใจให

ตนเอง 

กอนทดลอง 

หลังทดลอง 

3.042 

3.635 

0.240 

0.205 

ปานกลาง 

มาก 
 83 1185.00 5.422 .002 

ดานการสราง 

มนุษยสมัพันธ 

กอนทดลอง 

หลังทดลอง 

3.071 

4.235 

0.146 

0.306 

ปานกลาง 

มากที่สุด 
163 4021.00 10.051 .000 

จุดแข็งทั้ง 3 ดานของ 

การขายโฆษณา 

กอนทดลอง 

หลังทดลอง 

3.026 

4.045 

0.139 

0.176 

ปานกลาง 

มากที่สุด 
428 27322.00 11.670 .002 

 

 จากตาราง 3 พบวา หลังจากเขาโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งในการขายของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ ่งพิมพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่ระดับ.01 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายดานพบวาดานการกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และ

ดานสรางมนุษยสัมพันธมี    ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 

 

 

 

  



บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

ในการวิจัยครัง้นี้ ผูวิจัยสรุปผลการวิจัยพรอมทั้งอภิปรายผลและขอเสนอแนะ และได

นําเสนอตามหัวขอตอไปนี ้

1. ความมุงหมายของการวจัิย 

2. สมมตฐิานในการวจัิย 

3. วิธีดําเนินการวิจัย 

4. สรุปผลการวจัิย 

5. อภิปรายผลการวจัิย 

6. ขอเสนอแนะในการวจัิยคร้ังตอไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 

   1. เพื่อศึกษาจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพซ่ึงไดแก 

การกาํหนดเปาหมายชัดเจน สรางกําลังใจใหตนเอง และ สรางมนุษยสัมพันธ 

  2. เพื่อศึกษาผลของโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งทัง้ 3 ดานไดแก การ

กําหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ และผลของจุด

แข็งโดยรวม ในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

 

สมมุติฐานในการวิจัย 

  พนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพหลังไดรับโปรแกรมการพัฒนาตนเอง (Self-help 

program) จะพัฒนาจุดแข็งทั้ง 3 ดาน ซึง่ไดแก การกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจ

ใหตนเอง ดานสรางมนุษยสัมพันธเพิ่มข้ึน 
 

ขอบเขตของการวจิยั 

   ประชากรและกลุมตัวอยางทีใ่ชในการวจิยั  

   ประชากรทีใ่ชในการวิจยั 

   ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพจํานวน 70 คน  

 



 
 

73 

   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครัง้นี้ คือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ที่ไดมาจาก

ประชากรที่ใชในการวิจัยโดยมีคะแนนเปอรเซ็นไทลตั้งแต 25 ลงมา และคัดเลือกโดยการสุม

อยางงายใหเหลือ 7 คน 

 

เครื่องมือที่ใชในการวจิยั 

    ประกอบดวย 

    1. แบบสอบถามจุดแข็งของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ ซึ่งประกอบดวย 3 ดาน ดังน้ี 

การกําหนดเปาหมายชัดเจน สรางกําลังใจใหตนเอง และ สรางมนุษยสัมพันธ 

    2. โปรแกรมการพัฒนาตนเองเพื่อพัฒนาจุดแข็งท่ีมีตอการขายโฆษณา 

 

วิธีดําเนินการทดลอง 

            1. กอนการทดลอง ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ จํานวน 70 คน ทํา

แบบสอบถามจุดแข็งทัง้ 3 ดานของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพทีผู่วิจัยสรางขึน้ และเก็บไวเปน

คะแนนกอนการทดลอง (pre-test)  

  2. การดาํเนินการทดลอง ผูวิจัยดําเนินการทดลองดวยตนเองดังน้ี 

2.1 กลุมทดลอง จะไดรบัโปรแกรมการพฒันาตนเอง (Self - help program)  

เพื่อพัฒนาจุดแข็งของการขาย จํานวน 10 คร้ัง เปนเวลา 5 สัปดาห สัปดาหละ 2 คร้ัง ครัง้ละ 

45 นาทีโดยมีกําหนดการดังน้ี 

   2.2 หลังการทดลอง ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ทําแบบสอบถาม

จุดแข็งของการขายฉบับเดิมอีกคร้ังแลวเก็บคะแนนไวหลังการทดลอง (post-test) 

  3. ผูวิจัยนําผลการทดลองกอนและหลังที่ไดจากการทําแบบสอบถามจุดแข็งของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพมาวิเคราะหตามวิธีทางสถิติตอไป 
 

การวิเคราะหขอมูล  

    เปรียบเทียบคะแนนของพนักงานโฆษณาสื่อสิ่งพิมพกอนและหลังเขารวมโปรแกรม

การพัฒนาจุดแข็งทัง้ 3 ดานของการขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ โดยใช t – test for Dependent 

Sample 
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

   1. สถิติพื้นฐาน  ไดแก 

            1.1 คาเฉลี่ย (Mean) 

            1.2 คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 

    2. สถิติสําหรับวิเคราะหคุณภาพเคร่ืองมือ  ไดแก 

       2.1 หาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอของแบบสอบถามจุดแข็งทัง้ 3 ดานของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ โดยวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธระหวางคะแนนราย

ขอกับคะแนนรวม (Corrected item total correlation) ไดคาอยูในระหวาง 0.2211 ถึง 0.6891 

ซ่ึงมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ .2 ข้ึนไป  

        2.2 หาความเชือ่มั่นของแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณา

สื่อสิ่งพิมพ โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach) ทัง้รายดานและโดยรวม ได

คาดังน้ี 

         ดานการกาํหนดเปาหมายชัดเจน   จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9369 

         ดานสรางกําลังใจใหตนเอง    จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9371 

         ดานสรางมนุษยสัมพันธ     จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9368 

    3. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ไดแก 

         การทดสอบความแตกตางของคะแนนจุดแข็งทัง้ 3 ดานของพนักงานขายโฆษณา

สือ่สิง่พิมพ กอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งทัง้ 3 ดานในการขาย

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ โดยใช t - test for Dependent Samples 

 

สรปุผลการวจิยั 

 ในการวิจัยคร้ังน้ี สรุปผลการวิจัยไดดังน้ี  

 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ไดแก 

ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และดานสรางมนุษยสัมพันธ และ

โดยรวม ไดจากแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ อยูในระดับ

มาก 

ตอนท่ี 2 กลุมตัวอยางกอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งใน

การขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 

และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวาดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง 

และดานสรางมนุษยสัมพันธมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
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อภิปรายผลการวิจัย 

              จากผลการวิจัยท่ีพบคร้ังน้ีสามารถอภิปรายไดดังน้ี 

    ตอนที ่1 ผลของการศึกษาจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพซึ่ง

ไดแก ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และดานสรางมนุษยสัมพันธ 

และโดยรวม อยูในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ มัลลิกา นกแยม (2546: 4) ได

เสนอวา คุณสมบัติของพนักงานขาย พบวา พนักงานขายมีความภูมิใจในการเปนพนักงานขาย

ของบริษัท โดยพนักงานขายมีความเห็นวา พนักงานขายตองมีความขยันในการทํางาน มีความ

อดทน มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ขาย วางแผนสาธิตสินคาใหกับลูกคา ควรมีบริการหลังการ

ขายใหกับลูกคาทันที เมื่อลูกคามีปญหาเกี่ยวกับสินคา สนใจเรื่องสวนตัวของลูกคาบางเมื่อ

ลูกคาพูดใหฟง และพนักงานขายใหความเห็นวาการทุมเททํางานหนักมีผลมากตอความสําเร็จ

ในอาชีพการขาย 

     ตอนท่ี 2 หลังจากเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองทีมี่ตอจุดแข็งในการขายของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ พนักงานขายมีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ

มากข้ึนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีผูวิจัยกําหนด  แสดงให

เหน็วาโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพท่ี

ผูวิจัยสรางข้ึนในรูปแบบของคูมือ ซ่ึงสามารถนํามาใชพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงาน

ขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพได ท้ังน้ีเพราะคูมอืในการพฒันาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพน้ัน ก็เพื่อท่ีจะพัฒนาจุดแข็งของพนักงานขายโฆษณาสื่อ

สิ่งพิมพ ใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน ดังคํากลาวที่วา คูมือพัฒนาตนเองเปนวิธีบําบัดโดยใช

หนังสือที่จะชวยใหบุคคลสามารถพัฒนาตนเองได (สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต. 2549: 349-350)  

และประเทือง ภูมิภัทราคม (2540: 338) กลาววา การจัดทําคูมือปฏิบัติตน คือ การจัดทําคูมือใน

การปฏิบัติเพื่อแกไขเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวยตนเอง ซ่ึงเทคนิคน้ีเรียกอีกอยางวา “บรรณ

บําบัด” (Bibliotherapy) เปนเทคนิคไดเขียนเปนคูมือในการปฏิบัติไว ซ่ึงบุคคลสามารถนําไปใช

ไดเลย โดยปกติคูมือดังกลาวน้ีจะจัดวางจําหนายตามรานหนังสือหรือไมก็มีจําหนายตามคลินิก

ตางๆ พฤติกรรมท่ีเปนปญหาท่ีนิยมนํามาจัดทําคูมือการปฏิบัติตนเพื่อแกปญหาน้ันไดแก คูมือ

การลดความกลวั คูมือการลดความอวน คูมือการอดบุหร่ี คูมือการสรางทักษะทางสังคม คูมือ

การลดสรุา คูมือการแกปญหาทางเพศ อยางไรก็ตาม เทคนิคการควบคุมตนเอง ไดกลาวถึง

เทคนิคตางๆ ซ่ึงสามารถแยกใชแตละเทคนิคเปนเอกเทศได นักปรับพฤตกิรรมหลายทานไดนํา

เทคนิคเหลาน้ีมาประยุกตใชรวมกัน และ ปฏิมา ดานไพบูลยผล (2550: 25) ไดใหความหมาย

การชวยเหลือตนเอง หมายถึงการพัฒนาตนเองดวยตัวของบุคคลเอง ดวยการจัดการกับ
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สถานการณตาง ๆ ท่ีทําใหเกิดปญหา ดวยการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ความรูสึก การรับรูของ

ตนเอง เพื่อใหสามารถควบคุมสถานการณท่ีทําใหเกิดปญหาน้ันดีข้ึน โดยการอานวธิใีนการ

ชวยเหลือตาง ๆ ในคูมือแลวนําไปปฏิบัติ ซ่ึงสามารถนําไปใชไดทุกเวลาท่ีมีปญหากับตนเอง   

 ผลการวิจัยท่ีไดในคร้ังน้ีสอดคลองกับงานวิจัยของของ ศภุวรรณ ศรีประภา (2548: 61) 

ไดเปรียบเทียบผลของการวางเงือ่นไขกลุมกับโปรแกรมการพัฒนาตนเองเพือ่ลดพฤติกรรมการ

ใชความรุนแรงของนักเรียน โดยทดลองกับนักเรียนชั้นประถมศึกษาปที่ 6 ผลปรากฏวา 

นักเรียนท่ีไดรับการวางเงื่อนไขกลุมและนักเรียนที่ไดใชโปรแกรมการพัฒนาตนเอง มีพฤติกรรม

การใชความรุนแรงลดลงแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญ .01 

 เมื่อนําขอมูลมาพิจารณาเปนรายดานพบวา  ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสราง

กําลังใจใหตนเองและดานสรางมนุษยสัมพันธมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .01 ท้ังน้ีอาจเปนเพราะคูมือในการพัฒนาตนเองเปนวิธีการท่ีทําใหบุคคลไดนําขอมูลทีอ่านมา

ฝกฝนและพัฒนาตนเองใหเกิดประสิทธิภาพในการขาย  ผูวิจัยสังเกตเห็นวาพนักงานขายมีความ

สนใจในการอานคูมือ และมีการนําไปใชในการปฏิบัติงาน รวมถึงไดมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น

พรอมทั้งเขารวมปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอ และสงใบงานท่ีไดรับมอบหมาย  นอกจากน้ีพนักงานขายท่ี

เขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพยัง

เกิดความรูสึกท่ีดีตองานขายมากข้ึน  ทําใหการฝกปฏิบัติงานแตละครั้งเปนไปไดงาย  มีการรับฟง 

และเปดใจในการฝกปฏิบัติงานในครั้งนี้  พนักงานขายจึงเกิดการพัฒนาตนเองในการขายและ

สามารถนําสิ่งท่ีไดศึกษาคูมือแตละคร้ังไปใชใหเกิดประโยชนในการทํางานไดอยางเหมาะสม   

 จากสาเหตดุังกลาว  หลังจากท่ีกลุมตัวอยางไดเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองในการ

ขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพสงผลใหกลุมตัวอยางมีจุดแข็งท้ัง 3 ดาน คือ ดานการ

กาํหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และดานสรางมนุษยสัมพันธมากข้ึนกวากอน

เขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ 

ซ่ึงแสดงใหเห็นวาโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อ

สิ่งพิมพ โดยใชคูมือเพื่ออานแลวนําไปปฏิบัติ สงผลใหกลุมตัวอยางท่ีเขารวมโปรแกรมการ

พฒันาตนเองในการขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพมีจุดแข็งท้ัง 3 ดาน คือ ในการ

กําหนดเปาหมายชัดเจนพนักงานขายสามารถวางแผนกอนการขายและมีลกูคาผูมุงหวงัมากข้ึน 

และไดนําสิ่งท่ีอานในคูมือไปประยุกตใชและเกิดลูกคาท่ีมีคุณภาพมากข้ึนกวาเกาและยังสามารถ

แบงกลุมประเภทลูกคาไดงายข้ึนดวย พรอมยังทําใหพนักงานขายมีการพัฒนาเปาหมายท่ี

ชัดเจนย่ิงข้ึนอีกดวย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของเนอรมี (พรรษา พุมรําพา. 2548: 63 อางอิง

จาก Nurmi. 1998) ศึกษาพบวาการปฏิสัมพันธระหวางบิดามารดากับบุตรมีอิทธิพลตอลักษณะ
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มุงอนาคตของวัยรุน โดยมีการควบคุมของบิดามารดาท่ีมีตอบุตร การวางแผนกิจกรรมในอายุ 

11 ป และ 15 ป จะไมมีอิทธิพลตอการคิดของวัยรุนในทางตรงกันขามการคิดแกปญหาใน

ครอบครัวเม่ืออายุ 15 ปจะเพิม่ระดบัการมองโลกในแงดี การวางแผน และความสามารถในการ

กระทําใหเปนจริงในอนาคต สวนในดานสรางกําลงัใจใหตนเอง พนักงานขายสามารถทํางานใหมี 

ประสทิธิภาพมากข้ึน โดยท่ีพนักงานขายมีทัศนคติท่ีดีตอตนเองและมีทัศนคติทางบวกมากข้ึน

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของอรพนิทร ชูชม และคณะ (2546: 1) ไดศกึษารูปแบบการพัฒนาตน

เพื่อเพิ่ม 

 พลังจูงใจในการทํางานกรณคีรูประถมศกึษา พบวา การมองโลกในแงดีเปนตัวแปรท่ีมี

อิทธิพลในทางบวกตอพลังจูงใจในการทํางานโดยท่ีขาราชการครูระดับประถมศึกษาท่ีมีทัศนะคติ

ในการมองชีวดิไมวาเผชิญกับสถานการณปกติหรือสถานการณท่ีมีอุปสรรคปญหา ยอมเกิดพลัง

จูงใจในการทํางานในขณะท่ีขาราชการครูระดับประถมท่ีมีการมองโลกในแงดีต่ําหรือในทางลบ 

จะมีพลงัจูงใจในการทํางานนอยลง แตในการเขาโปรแกรมการอานคูมอืคร้ังน้ี อาจตองใชเวลาใน

การสรางกําลงัใจใหกบัตวัเอง แตเม่ือพนักงานขายไดมีการพูดคุยกันระหวางชวงอภิปรายทําให

พนักงานขายนําประสบการณท่ีไดจากการอานคูมือ จากการฝกปฏิบัตมิาแลกเปลี่ยน

ประสบการณ และมีการใหกําลังใจซ่ึงกันและกัน ทําใหพนักงานขายมีกําลงัใจในการทํางานมาก

ข้ึน และในดานสรางมนุษยสมัพนัธพนักงานขาย นําสิ่งท่ีอานในคูมือไปปฏิบัติและเขียนผลในใบ

งานมาวาไดลองทําดูแลว สามารถเจรจาตอรองกับลูกคาไดงายข้ึน และทําใหลูกคารูสึกกับเรา

เหมือนเปนเพื่อนมากกวาเปนพนักงานขาย สามารถลดกําแพงของลูกคาไดโดยการสรางมิตร มี

การเจรจาตอรองท่ีงายข้ึน มีสัมพันธภาพท่ีดีตอเพื่อนรวมงานและลูกคาไดมากกวากอนการเขา

รวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ ซ่ึง

สอดคลองตามสมมติฐานและงานวิจัยของ พรเทพ ชอยหิรัญ (2532: 53) ไดศึกษาถงึผลการเขา

กลุมฝกความรูสึกไวท่ีมีตอมนุษยสัมพันธของนิสิตวิชาเอกการแนะแนว ช้ันปท่ี 3 ผลการศกึษา

พบวา หลังจากท่ีนิสิตเขากลุมฝกความรูสึกไวแลวนิสิตมีมนุษยสัมพันธสูงข้ึน และงานวจัิยของ

โสมสัณฑ บุญย่ิง (2532: 48) ไดศึกษาเปรียบเทียบมนุษยสมัพันธ ของนักเรียนช้ันประถมศึกษา

ปท่ี 2 โดยใชการสอนแบบการเลนของไทยและการสอนแบบปกต ิ ผลการศกึษาพบวา สามารถ

พัฒนามนุษยสมัพันธได คือ สามารถพฒันาใหบคุคลมีความสามารถท่ีจะแสดงพฤติกรรมท่ี

เหมาะสมเพือ่กอใหเกิดความสัมพันธกับผูอื่น ไดแก การย้ิมแยมแจมใส การทักทายกอน การให

ความชวยเหลอื การใหความรวมมือ การเปนผูฟงท่ีดี การยกยองชมเชย และการใหอภัยใน

ความผดิพลาด 
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ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะท่ัวไป 

      1.1 คูมือการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ สามารถนําไปประยุกตใชเพื่อเปนแนวทางใน

การสงเสริมและพฒันาอาชีพพนักงานขายอื่นๆได  

                1.2 ควรมีการติดตามผลตามหลัง 1 เดือน วาหลังจากจัดโปรแกรมการพัฒนา

ตนเองในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพแลวพนักงานขายโฆษณามีการพัฒนา

ตนเองเปนอยางไร 

2. ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 

    2.1 ควรเพิ่มระยะเวลาในการฝกปฏิบัติเพื่อใหพนักงานขายท่ีเขารวมปฏิบัติมีความ 

เช่ียวชาญ และมีความชํานาญในการขายมากข้ึน  

              2.2 ควรมีตัวอยางในการขาย โดยออกแบบในลักษณะของคลิปวิดีโอเพื่อชวยให

พนักงานขายมีแบบอยางและแนวทางในการปฏิบตังิานขายได 
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3. คูมือการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 
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แบบสอบถาม 

คําช้ีแจง

  จริงท่ีสุด    หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกและความเปนจริงท่ีสุด 

 พิจารณาขอคําถามทุกขอโดยละเอียดและทําเคร่ืองหมาย √ ตามความรูสึกและความ

คิดเห็นท่ีแทจริงของทานมากท่ีสุดเพียงชองเดียว ซ่ึงคําตอบของทานจะไมมีถูกหรือผิด โดยแบง

ระดบัการประเมินออกเปน 5 ระดับดังน้ี 

  จริง     หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกสวนมากแตยังไมมากท่ีสุด 

  จริงนอย    หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกเปนบางคร้ัง 

  จริงนอยท่ีสุด    หมายถงึ  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกเพียงเล็กนอย 

  ไมจริงเลย           หมายถงึ  ขอความน้ันไมตรงตอความรูสกึเลย 

ประกอบดวยขอคาํถามจํานวน 60 ขอ แบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 

 

ตอนที่ 1 ดานการกําหนดเปาหมายชดัเจน จํานวน 20 ขอ 

ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

1.ขาพเจามีเปาหมายในงานงานขาย

อยางชัดเจนกอนเขาพบลูกคา 
     

2. ขาพเจาตัง้เปาหมายในการทํางานให

งานประสบความสําเร็จ 
     

3. ขาพเจาทํางานโดยไมมีเปาหมายใน

การขาย 
     

4. เม่ือขาพเจาไปพบลกูคาขาพเจามัก

เตรียมเอกสารไวลวงหนา 
     

5. ขาพเจาตัง้เปาหมายในการขายของ

ตนเองไวนอยมาก 
     

6. ขาพเจามีการเตรียมขอมูลการขาย

เสมอ เมื่อตองออกไปพบลูกคา 
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ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

7. ขาพเจาเตรียมตัวลวงหนากอนการ

ขายเสมอๆ 
     

8. ขาพเจาจดจํารายละเอียดของลูกคา

ไดเปนอยางดีเพื่อนําขอมูลของลูกคามา

วเิคราะห 

     

9. ขาพเจาจะวางแผนการขายกอน

ออกไปพบลูกคา 
     

10. การกาํหนดทิศทางในการทํางาน

ทําใหงานขายของขาพเจางายข้ึน 
     

11. ขาพเจากําหนดเปาหมายและ

ปฏิบัติตามแผนงานขายท่ีวางไวอยู

เสมอ 

     

12. ขาพเจาตัง้เปาหมายในการขายของ

ขาพเจาอยูเสมอ 
     

13. ขาพเจาวิเคราะหขอมูลของลูกคา

เพือ่กาํหนดเปาหมายของการขาย 
     

14. ขาพเจามีการตั้งเปาหมายเพื่อให

ทํางานอยางเปนระบบ 
     

15. ขาพเจาไมคอยวางแผนการขาย

เม่ือออกไปพบลูกคา 
     

16. ขาพเจามักทํางานไมตรงตาม

เปาหมายท่ีวางไวเพราะมีขอมูลในการ

ขายไมเพียงพอ 
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ขอคาํถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

17. เวลาพบปะลูกคาขาพเจาจะศึกษา

และวิเคราะหลูกคาเพื่อใหมีขอมูลของ

ลูกคาเพิ่มมากข้ึน 

     

18. ขาพเจาสามารถปดการขายไดตาม

เปาหมายท่ีกําหนด 
     

19. การกาํหนดทิศทางในการทํางาน

ทําใหงานขายของขาพเจางายขึ้น 
     

20. ขาพเจาเตรียมขอมูลและกําหนด

เปาหมายของการขายกอนเขาพบลูกคา 
     

 

 ตอนที่ 2 ดานสรางกําลงัใจใหตนเอง จํานวน 20 ขอ 

ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

1. ขาพเจารูสึกดีตองานขายของตนเอง      

2. ขาพเจาพยายามหาลกูคาโดยไมยอ

ทอแมวายอดขายของขาพเจายังไมถึง

เปาท่ีกําหนดไว 

     

3. ขาพเจามักหาวธิกีารขายแบบใหมๆ  

เพื่อทําใหการขายดีข้ึน 
     

4. เม่ือขาพเจาพบกับปญหาในงาน

ขายขาพเจาพยายามแกไขปญหาใหได  
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ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

5. ขาพเจาคิดวาตนเองโชครายเม่ือปด

การขายไมได 
     

6. ขาพเจาคดิในดานดเีสมอวาการไป

พบปะลูกคาเปนสิ่งท่ีขาพเจาชอบ 
     

7.ขาพเจารูสึกทอแทเม่ือลูกคาตอวา

การบริการของขาพเจา 
     

8. ขาพเจารูสึกสนุกในงานขาย      

9. เม่ือขาพเจาพบปญหาเกี่ยวกับการ

ขายขาพเจามักหาทางออกไดเสมอ 
     

10. ขาพเจารูสึกดีและภูมิใจท่ีไดเปน

พนักงานขายโฆษณา  
     

11. เม่ือเวลาท่ีลูกคาไมยอมใหเขาพบ 

ขาพเจาไมเคยยอทอและจะพยายาม

ตอไป 

     

12. ขาพเจามักพัฒนาวธิกีารขาย

โฆษณาแบบใหมๆ เพือ่ใหงานขายมี

ประสทิธิภาพ 

     

13. ขาพเจามองเห็นขอดีในงานขาย

ของขาพเจา 
     

14. เวลาท่ีขาพเจาเจอปญหาขาพเจา

มักจะทอแทและขาดกําลังใจ 
     

15. ขาพเจามักใหกําลังใจตนเองเม่ือ

พบปญหาในงานขาย 
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ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

16. เม่ือพบอปุสรรคในการขาย

ขาพเจาไมเคยทอเพราะคดิเสมอวา

ปญหาทุกปญหามีทางออก 

     

17. อปุสรรคในงานขายทําใหขาพเจามี

ความสามารถในการขายมากขึ้น 
     

18. ทุกคร้ังท่ีขาพเจาไปพบปะลูกคา 

ขาพเจามักคิดวาวันน้ีดวงไมดี 
     

19. ขาพเจามักศึกษาหาความรูและ

อานหนังสือเกี่ยวกับการพัฒนาตนเอง

ในงานขาย 

     

20. ขาพเจาคิดวาการมองโลกในแงดี 

จะสามารถทําใหงานออกมามี

ประสทิธิภาพมากข้ึน 

     

 

ตอนที่ 3 ดานการสรางมนุษยสมัพนัธ  จํานวน 20 ขอ 

ขอคําถาม จริงที่สุด จริง 
จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

1. ขาพเจามีสัมพันธภาพท่ีดีกับเพื่อน

รวมงาน 
     

2. ขาพเจามีสัมพันธภาพท่ีดีและ

สามารถปรับตนเองใหเขากับลกูคาได 
     

3. ขาพเจาเสนอความคิดเห็นทุกคร้ัง

เม่ือมีการประชุมทีมขาย 
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ขอคําถาม จริงที่สุด จริง 
จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

4. ขาพเจารูสึกเบ่ือหนาย ถาลูกคา

ปฏิเสธการเสนองานของขาพเจา 
     

5. ขาพเจารูสึกดีเม่ือไดติดตอ

ประสานงานกบัลกูคา 
     

6. ขาพเจาเอาใจใสความตองการของ

ลูกคาอยูเสมอเพื่อสรางสัมพันธภาพท่ี

ดีกับลูกคา 

     

7. เม่ือลกูคาไมพอใจ ขาพเจาจะ

พูดคุยดวยความออนนอมถอมตน 
     

8. ขาพเจาสรางความเช่ือม่ันใหแก

ลูกคาได 
     

9. ขาพเจาอารมณเสียทุกคร้ังเม่ือ

ลูกคาไมสนใจงานขายโฆษณาของ

ขาพเจา 

     

10. ขาพเจารับฟงปญหาของลูกคา

ดวยความเอาใจใส 
     

11. ขาพเจามีของไปเย่ียมลูกคาเม่ือ

ถึงเทศกาลสําคัญ เพื่อสราง

สัมพันธภาพท่ีดี 

     

12. ขาพเจาคิดวาตนเองไมคอยเขาใจ

ลูกคาทําใหมีปญหาในการปรับตัวเขา

กับลูกคาไดยาก 

     

13. ขาพเจาเต็มใจชวยเหลือลูกคาใน

ทุกสถานการณ 
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ขอคําถาม จริงที่สุด จริง 
จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

14. ขาพเจามักไดรับคําช่ืนชมจาก

ลกูคาในการใหบริการของการขายท่ี

เปนคนออนนอมถอมตน 

     

15. ลูกคาเลือกขาพเจาเสมอเม่ือ

ตองการลงโฆษณา 
     

17. ขาพเจาทํางานรวมกับบุคคลอื่น

ไมได 
     

18. ลูกคาสวนใหญยินดีใหขาพเจาเขา

ไปนําเสนองาน 
     

16. ขาพเจาสรางสัมพันธภาพท่ีดีกับ

ลูกคาและเพื่อนรวมงานเสมอ 
     

19. แมวาลูกคาจะพูดไมดีกับขาพเจา

แตขาพเจาก็ยังแสดงกิริยาทาทาง

อยางสุภาพ 

     

20. ขาพเจาสามารถพดูชักชวนให

ลูกคาซ้ือโฆษณากับขาพเจา 
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โปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

คร้ังที ่ เร่ือง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ อปุกรณ 

1.  การกําหนด

เปาหมาย : กฎ

ของการกําหนด

เปาหมาย 

1. เพื่อใหพนักงานขาย

ไดทราบถงึการกําหนด

เปาหมายในการขาย

โดยการหาลูกคามุงหวัง 

 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองกฎ

ของการกําหนดเปาหมาย 

3. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนด

เปาหมายน้ีกลบัไปฝกปฏิบัต ิ

5. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป  

คุมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การกําหนด

เปาหมาย 

2. การกําหนด

เปาหมาย :    

การวเิคราะห

ลูกคามุงหวัง 

1. เพื่อใหพนักงานขาย

ไดรูวิธีการวิเคราะห

ลูกคามุงหวัง 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองการ

วิเคราะหลูกคามุงหวังใหพนักงาน

ขายทุกคนอาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกันพรอมอธิบายเพิ่มเติมกอน

พนักงานขายนําไปปฏิบตั ิ

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนด

เปาหมายน้ีกลบัไปฝกปฏิบัต ิ

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การกําหนด

เปาหมาย 

เร่ืองการ

วเิคราะห

ลูกคา

มุงหวัง 
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สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

3. การกําหนด

เปาหมาย :    

การกําหนด

ลูกคามุงหวัง

เพื่อใหได

ยอดขายทะลุ

เปา 

1. เพื่อใหพนักงานขาย

ไดศึกษาลูกคาท่ีมุงหวัง

เพื่อยอดขายท่ีดีข้ึน 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการกําหนดเปาหมายเร่ือง    

การกําหนดลูกคามุงหวังเพื่อใหได

ยอดขายทะลเุปาใหพนักงานขาย

ทุกคนอาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั  

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนด

เปาหมายน้ีกลบัไปฝกปฏิบัต ิพรอม

บันทึกลงในใบงานท่ีแนบไวในคูมือ 

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การกําหนด

เปาหมาย

เร่ืองการ

กําหนด

ลูกคา

มุงหวัง

เพื่อใหได

ยอดขาย

ทะลเุปา 

 

4. การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (1) 

1. เพื่อใหพนักงานขาย

ไดทราบถึงวิธีการสราง

กําลังใจใหตนเองในการ

ทํางาน 

 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวจัิยใหนักเรียนแตละคนในกลุม

อภิปรายพฤติกรรมของตนเองวา

เปลี่ยนไปในทิศทางท่ีพอใจแลว

หรือไม และเปนอยางไร 

4. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางกําลงัใจใหตนเองเร่ือง

การสรางกําลงัใจใหตนเอง (1) ให

พนักงานขายทุกคนอาน   

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การการ

สราง

กาํลงัใจให

ตนเองเร่ือง

การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (1) 

2. แบบ

บันทึกการ
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5. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนัพรอมฝกพฒันาตนเองใน

ดานการสรางกําลงัใจใหตนเองใน

การทํางาน 

6. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

กําลังใจใหตนเองน้ีกลับไปฝกปฏิบัติ 

พรอมบันทึกวิธีการสรางกําลังใจ

และผลท่ีไดรับ 

7. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

สราง

กําลังใจ 

5. การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (2) 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึง

วธิกีารสรางกําลงัใจให

ตนเอง และฝกปฏิบตัิ

ตนในการทํางานให

สนุก  ท่ีจะนําไปสูการ

พฒันาการดานการมอง

โลกในแงดี 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถงึการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ือง

การสรางกําลงัใจใหตนเอง (2) ให

พนักงานขายทุกคนอาน   

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกันพรอมฝกพัฒนาตนเองโดย

ใชวิธีการทํางานใหสนุกท่ีไดอาน

จากคูมือและอภิปรายรวมกัน

เพิ่มเติม 

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

กําลังใจใหตนเอง พรอมบันทึกผล

การฝก 

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การการ

สราง

กาํลงัใจให

ตนเองเร่ือง

การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (2) 

2. แบบ

บันทึกการ

สราง

กําลังใจ 
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6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

6. การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (3) 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึง

วธิกีารสรางกําลงัใจให

ตนเอง และฝกปฏิบตัิ

ตนในการทํางานให

สนุก  ท่ีจะนําไปสูการ

พฒันาการดานการมอง

โลกในแงดี 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ือง

การสรางกําลงัใจใหตนเอง (3) ให

พนักงานขายทุกคนอาน   

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั 

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

กําลังใจใหตนเอง น้ีกลับไปฝก

ปฏิบตัิ  

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การการ

สราง

กาํลงัใจให

ตนเองเร่ือง

การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (3) 

 

7. ดานการสราง

สัมพันธ : การ

สรางมิตร 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึง

วธิกีารการสรางสัมพนัธ

โดยการสรางมิตรและ

ฝกปฏิบัติตนเอง 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว  

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานดานการสรางสัมพนัธเร่ืองการ

สรางมิตรใหพนักงานขายทุกคน

อาน   

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนัพรอมฝกพฒันาตนเองใน

เร่ืองการสรางมิตร 

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การสราง

สัมพันธ 

เร่ืองการ

สรางมิตร 

2. แบบ

บันทึกผล

การสราง

มิตร 
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5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

กําลังใจใหตนเองน้ีกลับไปฝกปฏิบัติ 

พรอมบันทึกผลการฝก 

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

8. ดานการสราง

สัมพันธ : แนว

ทางการพัฒนา

ตนเอง (1) 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึงการ

พัฒนาตนเอง ซ่ึง

นําไปสูการสราง

สัมพันธท่ีดีกับผูอื่น 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางสัมพนัธ เร่ืองแนวทาง

การพัฒนาตนเองพนักงานขายทุก

คนอาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั 

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

สัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนา

ตนเอง (1) น้ีกลับไปฝกปฏิบัติ  

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การสราง

สัมพันธ 

เร่ือง

แนวทาง

การพัฒนา

ตนเอง (1) 

9. ดานการสราง

สัมพันธ : แนว

ทางการพัฒนา

ตนเอง (2) 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึงการ

พัฒนาตนเอง ซ่ึง

นําไปสูการสราง

สัมพันธท่ีดีกับผูอื่น 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางสัมพนัธ เร่ืองแนวทาง

การพัฒนาตนเอง (2) พนักงานขาย

คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การสราง

สัมพันธ 

เร่ือง

แนวทาง
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ทุกคนอาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั 

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

สัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนา

ตนเอง (2) น้ีกลับไปฝกปฏิบัติ  

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

การพัฒนา

ตนเอง (2) 

10. ปจฉิมนิเทศ 1. เพื่อใหพนักงานขาย

แสดงความคิดเห็นท่ี

ไดรบัจากโปรแกรมการ

พัฒนาจุดแข็งของ

พนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

2. เพื่อใหพนักงานขาย

สรุปผลท่ีไดรับจาก

โปรแกรมการพัฒนาจุด

แข็งของพนักงานขาย

ท้ัง 3 ดาน 

1.  ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงาน

ขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

การเขากลุมคร้ังท่ีแลว  

3. ผูวิจัยใหพนักงานขายแตละคน

แสดงความคิดเห็นท่ีไดรับจาก

โปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งของ

พนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายสรุปผลท่ี

ไดรบัจากโปรแกรมการพัฒนาจุด

แข็งของพนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

5. ผูวิจัยกลาวปดโปรแกรมการ

พัฒนาจุดแข็งของพนักงานขายท้ัง 

3 ดาน 

ใบสรุปผล 
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ครั้งที่ 1 

การกําหนดเปาหมาย : กฎของการกําหนดเปาหมาย 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายไดทราบถึงการกําหนดเปาหมายในการขายโดยการหา 

ลูกคามุงหวัง 

 

       อุปกรณ  คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมาย บทท่ี 1 

 

       วิธดีําเนินการ 

        1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

        2. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองกฎของการกําหนด 

            เปาหมาย 

        3. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน 

        4. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายน้ีกลับไป   

  ฝกปฏิบัติ 

        5. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

 

       การประเมินผล 

           ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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	 ถ้าคุณอยากเป็นนกัขายทีข่ายได้อย่างเยีย่มยอด	กฎของการก�าหนดเป้าหมายนี	้จะช้ีให้คณุเหน็ว่า	

ถ้าไม่เน้นลูกค้าผู้มุ่งหวังเป็นเป้าหมาย	คุณก็จะไม่ได้อะไรเลย	 เพราะก่อนที่คุณจะออกไปขายคุณก็ต้องมี

เป้าหมายที่คุณหมาย	(ตา)	เอาไว้ก่อน

	 	 หากคุณขายโดยไม่มีเป้าหมายหรือปราศจากลูกค้าผู้มุ่งหวังโอกาสที่คุณจะมี							

ผลงานขายเหนือคนอื่นๆ	ก็คงเป็นไปได้ยาก	เพราะการมองหากลุ่มลูกค้าผู้มุ่งหวังเป็น

เป้าหมายส�าคัญ	มันไม่ใช่เรื่องบังเอิญหรือโชคช่วย	แต่คุณจะตั้งใจทุ่มเทค้นหาลูกค้า

ผู้มุง่หวงัทีจ่ะเข้าไปพบ	เพ่ือหาทางช่วยแก้ไขปัญหาหรอืตอบสนองสิง่ทีล่กูค้าต้องการ	

จนลูกค้าผู้มุ่งหวังเหล่านั้นกลายเป็นลูกค้าประจ�าหรือลูกค้าถาวรในที่สุด

	 แม้ว่าคุณจะมีทักษะความช�านาญในการสนทนากับลูกค้า	 รวม

ไปถงึการน�าเสนอและการจดัการกบัข้อโต้แย้งมากมายเพียงใดกต็าม	

หากลูกค้าผู้มุ่งหวังของคุณไม่มีคุณภาพหรือไม่มีโอกาสที่จะเป็น

ลูกค้าที่แท้จริงได้	 สิ่งที่คุณลงแรงลงทุนไป	 มันก็

ไร้ความหมาย

กฎของ
การก�าหนดเป้าหมาย

ถ้าไม่เน้น
ลูกค้าผู้มุ่งหวังเป็นเป้าหมาย

คุณก็จะไม่ได้อะไรเลย
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	 การสรรหาลูกค้าผู้มุ่งหวังนั้น	 มีรายละเอียดที่น่าสนใจคือ	 ในงานขาย	 ส่วนมากจะเข้าใจกันว่า	

ยิ่งออกขายมากเท่าไหร่	โอกาสที่จะประสบความส�าเร็จก็ย่อมมีมากเพียงนั้น	ซึ่งในความเป็นจริง	มันไม่ได้

เป็นอย่างที่คุณคิดเลย	 แม้ว่าการออกไปพบไปหาลูกค้าผู้มุ ่งหวังเป็นเรื่องส�าคัญและจ�าเป็นอย่างยิ่ง

ในการท�างานขาย	แต่จ�านวนหรอืปรมิาณนัน้	ไม่ส�าคัญเท่ากบัคุณภาพหรือโอกาส	เช่น	หากคุณไปพบลูกค้า	

10	ราย	แล้วขายได้	1	ราย	กับไปพบลูกค้า	1	ราย	แล้วขายได้	1	รายเหมือนกัน	คุณอยากได้อย่างไหน	

และคดิว่าอะไรจะดกีว่ากนั?	มนัจะยิง่ท�าให้ก�าลงัใจและความเช่ือมัน่ของคุณแย่ไปด้วย	เพราะมลูีกค้าปฏเิสธ

ถึง	9	ราย	คุณว่าจริงไหม?

	 สิ่งท่ีคุณอยากได้คือ	 จ�านวนรายที่ตอบรับจึงเป็นเรื่องส�าคัญกว่าจ�านวนรายที่คุณออกไปพบ	

คณุต้องท�าให้การหาลกูค้าผู้มุ่งหวงัเกิดประสทิธผิลและมปีระสทิธภิาพเพราะมนัเป็นตวัชีว้ดัผลงานทีค่ณุท�า

ไม่ว่าคุณจะมีลูกค้าผู้มุ่งหวังมากน้อยแค่ไหน
ถ้าหากไม่มีคุณภาพหรือโอกาสที่ดีพอ

ก็ไร้ประโยชน์

คุณต้องล้มเลิกความเชื่อเดิมๆ
ที่ให้มุ่งที่ปริมาณหรือจ�านวนมากเข้าไว้ เหมือนที่ใครๆ คิด

และท�ากันมา ควรมุ่งเน้นที่คุณภาพหรือ
จ�านวนน้อยแต่ได้ผลดีกว่า กฎของการก�าหนดเป้าหมาย

จะมีค�าตอบเรื่องนี้ให้คุณ จะได้ไม่ต้องเสียเวลา

	 การที่จะท�างานขายให้เกิดผลก�าไรหรือประสิทธิภาพนั้นคุณต้องรู้วิธีบริหารจัดการลูกค้าผู้มุ่งหวัง

ที่ดีด้วย	มิฉะนั้น	มันจะท�าให้คุณเสียเวลา	และเสียโอกาสไปอย่างน่าเสียดาย

ที่มา	:	ดันแคน	ทอดด์.	ชนะใจขายได้ทุกสิ่ง.	กทม.	สนพ.	DMG	(2551),	ไพบูลย์	ส�าราญภูติ	:	แปล

เคล็ดลับของ กฎของการก�าหนดเป้าหมาย ก็คือ
การที่สามารถเพิ่มยอดขาย เพิ่มรายได้ แต่ไม่ต้องเพิ่มเวลา
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1. การก�าหนดลกูค้ามุง่หวงัท�าให้คณุมลูีกค้า
เพิ่มขึ้นหรือไม่?
...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

..............................................................................................

2. กฎของการก�าหนดเป้าหมาย ท�าให้คุณ
มีลูกค้ามุ่งหวังมากข้ึนโดยใช้เวลาน้อยลง
หรือไม่?
...............................................................................................

...............................................................................................

..............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

1
กฎของ
การก�าหนดเป้าหมาย
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ครั้งที่ 2 

การกําหนดเปาหมาย :  การวิเคราะหลูกคามุงหวัง 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายไดรูวิธีการวิเคราะหลูกคามุงหวัง 

 

      อุปกรณ    คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองการวิเคราะหลูกคามุงหวัง  

  บทท่ี 2 

 

       วิธดีําเนินการ 

       1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

       2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว 

       3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองการวิเคราะหลูกคา 

                 มุงหวังใหพนักงานขายทุกคนอาน 

       4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกันพรอมอธบิาย 

                  เพิ่มเติมกอนพนักงานขายนําไปปฏิบัติ 

       5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายน้ีกลับไป 

                  ฝกปฏิบัต ิ

       6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

        

       การประเมินผล 

           ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 

 

 

  



112

2
การวิเคราะห์
ลูกค้ามุ่งหวัง

ลูกค้ามุ่งหวังนั้น อาจแบ่งออกได้ 4 ประเภทด้วยกัน คือ

1
ผลก�าไรต�่า/การ
บริหารดูแลสูง           
มีปริมาณหรือยอดการ

ซื้อน้อย	 ไม่ค่อยมีลูกค้าใหม่ที่จะ
แนะน�าต่อให้คุณ	จะมีปัญหาในการ
ขายเกี่ยวกับราคาและการให ้
บริการที่ไม่น่าสนใจ

3 
ผลก�าไรต�่า/การ
บริการดูแลต�่า                     
มีศักยภาพในการซื้อต�่า	

ไม่ค่อยมีลกูค้ารายใหม่ทีจ่ะแนะน�า
ให	้แต่ต้องการสร้างความสัมพันธ์
เพ่ือหวังผลในอนาคต	 มีปัญหาใน
การให้บริการน้อย	เพราะมีความรู้
ความเข้าใจด	ีน่าสนใจปานกลาง

4 
ผลก�าไรสูง/การ
บริการดูแลต�่ า                
มีศักยภาพในการซื้อสูง

มาก	 มีลู กค ้ า ใหม ่ แนะน� า ให ้
หลากหลาย	ไม่ค่อยมปัีญหาในการ
ให้บริการ	 สามารถท่ีจะร่วมธุรกิจ
ด้วยกันได	้น่าสนใจมาก

2 
ผลก�าไรสูง/การ
บริการดูแลสูง                  
มีศักยภาพสูง	มีปริมาณ

การสั่งซื้อจ�านวนมาก	มีลูกค้าใหม่
ท่ีจะแนะน�าให้บ้าง	 จะมีปัญหาใน
การขายเกี่ยวกับราคาและการให้
บริการ	 เพราะจะเรียกร้องมาก	
มีอัตตาสูงเป็นพิเศษ	ไม่น่าสนใจ
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	 บางทีคุณเคยคิดแปลกใจมั้ยว่า	ท�าไมนักขายส่วนมากจึงปล่อยวางการขายไว้บนโต๊ะโดยไม่มีการ

ติดตามผล	เพยีงแต่คณุคดิว่า	ลกูค้าผูมุ้ง่หวังรายนัน้ของคุณน่าจะเป็นลูกค้าทีแ่ท้จรงิได้ตลอดไป	คุณกต้็อง

พยายามให้เขามีความเชื่อถือไว้วางใจให้กับคุณจนได้	คุณเคยฉุกคิดกันบ้างไหมว่า	จะท�าอย่างไรดีกับช่วง

เวลาที่คุณได้พบกับลูกค้าผู้มุ่งหวังรายนั้น	 กับช่วงเวลาที่ลูกค้าตัดสินใจว่าจะเป็นลูกค้าของคุณหรือเป็น

ลูกค้าของคนอื่น

มีข้อสังเกตที่น่าสนใจจากประสบการณ์	 ดังนี้	 ในฐานะที่ดิฉันเป็นนักขาย	 ดิฉันเคยติดต่อ

ลกูค้ารายหน่ึงมานานถงึ	18	เดือนเตม็	โดยท่ีเขายงัไม่ตดัสนิใจอะไรสกัอย่างตลอดระยะเวลา	

18	เดือนที่ผ่านมานั้น	เราได้ปรึกษาหารือกันถึง	81	ครั้ง	ซึ่งในแต่ละครั้งดิฉันเชื่อว่าดิฉันได้

ให้ค�าแนะน�าต่างๆ	 ท่ีเป็นประโยชน์กับเขาเสมอ	 ในที่สุด	 เขาตัดสินใจเป็นลูกค้าของดิฉัน	

และเป็นลูกค้าที่ดีเรื่อยมาตั้งแต่นั้น	มาจนถึงปัจจุบันนี้

	 จากตัวอย่างข้างต้นจะท�าให้คุณเข้าใจเป้าหมายในการขายที่ได้ผลอย่างแท้จริงว่า	การขายที่ดีนั้น	

ไม่ใช่แค่โทรศพัท์ติดต่อลกูค้าผูมุ้ง่หวงัทกุรายทีข่วางหน้าโดยทียั่งไม่มข้ีอมลู	รายละเอยีดอะไรมาก่อน	ไม่ใช่

เข้าไปในส�านกังานแล้วจะขอพบลูกค้าผูมุ้ง่หวงัโดยทีไ่ม่ได้นดัหมายล่วงหน้า	ไม่ใช่การส่งนามบตัรให้ลกูค้า

ผู้มุ่งหวังเมื่อเจอะเจอกันในร้านอาหาร	หรือเสียบนามบัตรของคุณไว้ที่หน้าบริษัทเมื่อลูกค้าไม่อยู่	 แต่ต้อง

เป็นการบริหารจัดการรายชื่อลูกค้ามุ่งหวัง	 โดยมีการเตรียมตัวท�าการบ้านไว้ล่วงหน้า	 ทั้งการวิเคราะห์	

คัดสรรจัดอันดับ	การนัดหมาย	การน�าเสนอ	ฯลฯ	เป็นต้น

ขอให้
คุณเลือกประเภทที่ 3 กับ 4 เป็น

ฐานใหญ่ไว้ก่อน ส่วนประเภทที่ 2 นั้น ให้
พยายามหาทางเปลี่ยนมาเป็นประเภทที่ 4 

ให้ได้ แม้ต้องใช้เวลามากสักหน่อย ส่วนประเภทที่ 1 
นั้น เลิกพูดถึงได้เลยโดยเฉพาะลูกค้าผู้มุ่งหวัง
ประเภทที่ 3 และ 4 จะเป็นลูกค้าที่คุณเข้าพบ

เสนอขายและดูแลบริการหลังการขาย
ได้สะดวกใจมากที่สุด

คุณจะเลือก
ลูกค้าประเภท

ไหนมาเป็น
ลูกค้ามุ่ง
หวัง?
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ลองท�าดู
	 1.	 พยายามเข้าพบลูกค้าที่รู้จักหรือกว้างขวางในหมู่ของคนที่จะเป็นลูกค้า			

ผู้มุ่งหวังในอนาคต	และขออ้างเอาชื่อไปใช้เมื่อเวลาจะติดต่อขอเข้าพบเพื่อหลีกเลี่ยง

หรือลดแรงต่อต้านหรือการปฏิเสธ

	 2.	 อย่าขายแบบหว่านจนกว่าจะจัดเตรียมข้อมูลรายละเอียดได้มากพอและ

จะติดต่อไปเพื่อนัดหมายในจังหวะที่เหมาะสม	 อาจโทรแนะน�าตัวเกริ่นน�าก่อน									

ล่วงหน้าแล้วจึงค่อยติดตามผล	เมื่อทุกสิ่งทุกอย่างพร้อม	โดยเฉพาะท�าให้ลูกค้าได้มี

โอกาสรู้จักคุ้นเคยบ้างเป็นบางส่วนตั้งแต่ต้น

	 3.	 ติดต่อกับลูกค้าทางโทรศัพท์	 ไม่ว่าจะเป็นการโทรออกหรือรับสายด้วย

ความตัง้ใจ	และมุง่ทีจ่ะตอบสนองหรอืแก้ไขปัญหาให้ลกูค้าด้วยการไปพบด้วยตนเอง

มากกว่าการคุยกันทางโทรศัพท์

	 4.	 เขียนเป้าหมายที่ส�าคัญที่สุด	 บนหัวกระดาษเป็นข้อค�าถาม	 และเขียน					

ค�าตอบลงไปยี่สิบข้อ	แล้วลงมือปฏิบัติอย่างน้อย	1	ข้อ	ท�าเช่นนี้ทุกวัน

	 จากแนวทางทั้งหมดนี้	 จะท�าให้เกิดการเปล่ียนแปลงไปในทางที่ดีขึ้นเป็น

ล�าดับ	ในไม่ช้า	คุณอาจกลายเป็นนักขายที่มียอดขายสูงสุดประจ�าเดือน

ที่มา	:	ดันแคน	ทอดด์.	ชนะใจขายได้ทุกสิ่ง.	กทม.	สนพ.	DMG	(2551),	ไพบูลย์	ส�าราญภูติ	:	แปล
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2
การวิเคราะห์
ลูกค้ามุ่งหวัง

ปฏิบัติ
ไม่

ปฏิบัติ
ผลจากการปฏิบัติ

1.	 พยายามเข้าพบลูกค้าที่รู้จักหรือ

กว้างขวางในหมู ่ของคนที่จะเป็น

ลกูค้าผูมุ้ง่หวังในอนาคต	และขออ้าง

เอาชือ่ไปใช้เมือ่เวลาจะตดิต่อขอเข้า

พบเพือ่หลีกเล่ียงหรอืลดแรงต่อต้าน

หรือการปฏิเสธ

2.	 อย่าขายแบบหว่านจนกว่าจะ

จัดเตรียมข ้อมูลรายละเอียดได ้

มากพอและจะติดต ่อไปเพ่ือนัด

หมายในจังหวะที่เหมาะสม	อาจโทร

แนะน�าตวัเกริน่น�าก่อนล่วงหน้าแล้ว

จึงค่อยติดตามผล	 เมื่อทุกสิ่งทุก

อย่างพร้อม	 โดยเฉพาะท�าให้ลูกค้า

ได้มีโอกาสรู้จักคุ้นเคยบ้างเป็นบาง

ส่วนตั้งแต่ต้น

3.	 ติดต่อกับลูกค้าทางโทรศัพท	์

ไม่ว่าจะเป็นการโทรออกหรือรบัสาย

ด้วยความตั้งใจ	 และมุ ่งที่จะตอบ

สนองหรือแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าด้วย

การไปพบด้วยตนเองมากกว่าการ

คุยกันทางโทรศัพท์

4.	 เขียนเป้าหมายที่ส�าคัญที่สุด	

บนหัวกระดาษเป็นข้อค�าถาม	 และ

เขยีนค�าตอบลงไปยีส่บิข้อ	แล้วลงมอื

ปฏบิตัอิย่างน้อย	1	ข้อ	ท�าเช่นนีท้กุวนั
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ครั้งที่ 3 

การกําหนดเปาหมาย :  การกําหนดลูกคามุงหวังเพ่ือใหไดยอดขายทะลุเปา 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายไดศึกษาลูกคาท่ีมุงหวังเพื่อยอดขายท่ีดีข้ึน 

 

      อปุกรณ  คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายเร่ืองการกําหนดลูกคา 

มุงหวัง 

เพื่อใหไดยอดขายทะลุเปา บทท่ี 3 

 

       วิธดีําเนินการ 

      1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

      2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว 

      3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายเร่ือง    การกําหนดลูกคา   

         มุงหวังเพื่อใหไดยอดขายทะลุเปาใหพนักงานขายทุกคนอาน 

      4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน  

      5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายน้ีกลับไปฝก 

         ปฏิบัติพรอมบันทึกลงในใบงานท่ีแนบไวในคูมือ 

      6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป        

 

       การประเมินผล 

          ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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	 บ่อยครั้งที่พนักงานขายมักไม่ค่อยก�าหนดลูกค้ามุ่งหวังก่อนออกไปพบลูกค้า	 เพราะมักคิดว่า 

การออกไปหาลูกค้าบ่อยๆเป็นการได้ลูกค้ามากขึ้น	 แต่ในความเป็นจริงพนักงานขายควรก�าหนดลูกค้า						

มุ่งหวังก่อนออกไปเสนอขาย	 เนื่องจากการไม่ก�าหนดลูกค้ามุ่งหวังก่อนจะท�าให้เราเสียเวลาในการ

ออกหาลูกค้า	 และได้ลูกค้าที่ไม่ซื้อสินค้าเราเป็นจ�านวนมาก	 ดังนั้นเราควรวิเคราะห์ลูกค้าหรือวางแผน				

การขายก่อนออกไปพบลูกค้าเพื่อให้ได้ลูกค้าที่มีคุณภาพและไม่เสียเวลาในการท�างานแถมได้ยอดขาย

ที่เพิ่มมากขึ้นอีกด้วย	มีวิธีดังนี้

การก�าหนดลูกค้ามุ่งหวัง
เพื่อให้ได้ยอดขายทะลุเป้า

กระดาษโน้ตติดกาวหรือโพสต์อิต สามารถช่วยวางแผนการขายของคุณได้ ประกอบด้วย

 1. ชื่อบริษัทหรือชื่อบุคคลที่เราจะติดต่อ	จดชื่อผู้ติดต่อ	คนที่มีอ�านาจตัดสินใจ	หรือ	จดชื่อใคร

ก็ตามที่เราจะต้องติดต่อด้วยเป็นคนแรกๆ	วิธีจะช่วยให้เรานึกถึงกลยุทธ์ที่จะใช้กับคนนั้นได้

 2. มลูค่าที่คาดว่าจะขายได้ ในช่วงแรกเราไม่จ�าเป็นต้องรูม้ลูค่าทีค่าดว่าจะขายได้	แต่อาจรูร้าคา

ตัวเลขคร่าวๆนั้นไว	้จะช่วยให้เรารู้ได้ทันทีว่าหาโอกาสได้มากพอหรือยัง
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 3. วันเวลาที่ให้บริการ หรือน�าเสนอโฆษณา	ซึ่งเราจะได้รับค่าคอมมิชชั่นแน่ๆ	การจดวัน	เวลา	

เป็นการเตือนว่าเราต้องท�าการเสนอขายอย่างไรให้สอดคล้องกับวันที่ลูกค้าจะเริ่มท�าการแพลนโฆษณา	

ค�าตอบของลูกค้าจะช่วยให้เราได้วันที่ที่ต้องการมาใส่ในรายละเอียดซึ่งน�าไปสู่กลยุทธ์การขายต่อไป

 4. เปอร์เซน็ต์ของโอกาส	เป็นการบอกให้เราได้รับทราบว่าเรามโีอกาสประสบความส�าเรจ็ได้มาก

แค่ไหน	จากท่าทีของลูกค้าเป้าหมาย	เช่น	มีการสอบถามรายละเอียดและข้อมูลเพิ่มเติมหรือไม่	หากลูกค้า

ท�าท่าสนใจโอกาสที่เราจะขายได้ก็สูง	 แต่ควรระมัดระวังความพลิกผันเพื่อจะได้ไม่ชะล่าใจเกินไป	

การแปะโพสต์อิทจะช่วยให้เราไม่ลืมโอกาสนี้อยู่

การใช้สีช่วย
	 เพื่อแยกแยะความแตกต่างของลูกค้า	 เช่น	 สีเหลืองส�าหรับลูกค้า	 สีเขียวส�าหรับลูกค้าเป้าหมาย	

การแบ่งสีช่วยให้เรารู ้ว่าเราจัดสรรเวลาให้กับลูกค้าเก่าและลูกค้าเป้าหมายอย่างเหมาะสมหรือไม	่

และจะบริหารเวลาอย่างไรให้เหมาะสม	และควรใช้สีไม่เกิน	3	สี	เพราะมันยากต่อการวิเคราะห์การท�างาน

ของตัวเองและเสียเวลามากเกินไปในการแยกแยะลูกค้า

ปรับข้อมูลใหม่เสมอ
	 ควรแก้ไขข้อมูลใหม่เสมอเพื่อให้เรามีข้อมูลที่ถูกต้องตลอดเวลา	 การใช้โพสต์อิทคือเคร่ืองมือ

ในการวิเคราะห์สถานการณ์ที่ช่วยให้เราก�าหนดกลยุทธ์ในการขาย	 ถ้าหากไม่มีข้อมูลที่เที่ยงตรงและ

เป็นปัจจุบันแล้ว	มันก็คงไม่มีประโยชน์อะไรส�าหรับเรา	และก่อนเลิกงานให้ทบทวนดูว่าเรามีอะไรคืบหน้า

ไปบ้างในแต่ละวันและปรับแก้ไขข้อมูลทุกวันเพื่อให้เรารู้ความเปลี่ยนแปลงทั้งหมด	 ข้อมูลที่เที่ยงตรง

เป็นสิ่งจ�าเป็นและที่ส�าคัญ	มันจะช่วยให้เรารู้สึกได้ถึงความส�าเร็จเวลาที่ปรับข้อมูลแต่ละบริษัท

แนวคิด
	 •	ตั้งเป้าหมายเฉพาะสิ่งที่เราสามารถท�าได้อย่างสมเหตุสมผลเท่านั้น

	 •	 ถ้าเรามีเป้าหมายที่ต้องใช้เวลามากกว่า	 1	 ปี	 ให้ตั้งเป้าหมายย่อยที่สามารถ

ท�าได้ภายใน	12	เดือน	เพื่อช่วยให้เราขยับเข้าใกล้เป้าหมายที่ตั้งไว้ได้มากขึ้น	ช่วยสร้าง

แรงจูงใจ	และความมุ่งมั่นที่จะเข้าใกล้จุดหมายสุดท้ายให้มากขึ้น

	 •	การพฒันาโอกาสในการบรรลุเป้าหมายต่างๆ	เราต้องมทีศันคตเิชิงบวกว่าเรา

สามารถท�าได้	 หากเราคิดว่าตัวเองท�าไม่ได้แล้วเป้าหมายนั้นจะไม่เป็นแรงจูงใจให้เรา	

และอาจท�าให้เราไม่อุทิศตัวอย่างเต็มที่	ขอให้เลือกเป้าหมายที่เราปรารถนาอย่างจริงจัง

และมุ่งมั่นที่จะได้มา

ที่มา	:	KENDRA	LEE.	สุดยอด	24	กฎทอง	นักขายมืออาชีพ.	กทม.	สนพ.	บี	พลัส	พับลิชชิ่ง,	อศิรา	วนัส	:	แปล
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การก�าหนดลูกค้ามุ่งหวัง
เพื่อให้ได้ยอดขายทะลุเป้า

วิธีการใช้ post it ในการแบ่งกลุ่มลูกค้า 
ท�าให้คุณมียอดขายเพิ่มขึ้นหรือไม่ ?
...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

post it
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ครั้งที่ 4 

การสรางกําลังใจใหตนเอง (1) 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายไดทราบถึงวิธีการสรางกําลังใจใหตนเองในการทํางาน 

 

อปุกรณ 1. คูมอืการพัฒนาจุดแข็งดานการการสรางกําลงัใจใหตนเองเร่ืองการสราง

กําลังใจใหตนเอง (1) บทท่ี 4 

2. แบบบันทึกการสรางกาํลังใจ 

 

       วิธดีําเนินการ 

     1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

     2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการฝก 

        มาสง 

     3. ผูวิจัยใหนักเรียนแตละคนในกลุมอภิปรายพฤติกรรมของตนเองวาเปลี่ยนไปในทิศทาง 

        ท่ีพอใจแลวหรือไม และเปนอยางไร 

     4. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ืองการสรางกําลังใจ 

        ใหตนเอง (1) ใหพนักงานขายทุกคนอาน   

     5. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกันพรอมฝกพฒันา 

        ตนเองในดานการสรางกําลังใจใหตนเองในการทํางาน 

     6. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองน้ี 

         กลับไปฝกปฏิบัติ พรอมบันทึกวิธีการสรางกําลังใจและผลท่ีไดรับ 

     7. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป      

 

       การประเมินผล 

         ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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กลยุทธ์ห้าประการเพื่อเพิ่มพูนอารมณ์ด้านบวก
	 ในการสรรค์สร้างความรูส้กึดีๆ 	ให้ตัวคุณเองและคนรอบข้าง	คุณต้องสร้างนสิยัการ	“เตมิเตม็ถงัน�า้” 

คือ	ท�าให้ชีวิตของเราเต็มไปด้วยอารมณ์ด้านบวก

ด้านการให้ก�าลังใจ
ตนเอง (1)

	 เราต้องเริ่มขจัดความรู้สึกด้านลบให้ได้ก่อน	แล้วจึงจะสามารถเริ่มสร้างความรู้สึกด้านบวกได้

	 หลังจากได้ทราบทฤษฎีกระบวยและถังน�้า	 ชายคนหนึ่งได้ตกลงใจจะทดสอบ	 เขามองหาวิธีการ

ที่จะไม่ท�าให้ถังน�้าของคนอื่นพร่อง	(คือไม่ท�าให้คนอื่นรู้สึกแย่)	โดยถามตัวเองให้เป็นนิสัยว่า	ในการพูดคุย

กับคนอื่นแต่ละคร้ัง	 เขาก�าลังจะท�าให้คนอื่นรู ้สึกดีขึ้นหรือแย่ลง	 เขาเล่าว่าช่วงแรกๆ	 ยากเอาการ	

แต่พอผ่านไปสักพัก	เขาก็ตระหนักว่ามันได้ผล	เขาท�าให้ตัวเองและผู้คนรอบข้างรู้สึกดีขึ้น	โดยหยุดตัวเอง

ก่อนที่จะพูดสิ่งไม่ดีออกไป	และในบางกรณีก็ให้ความเห็นด้านบวกแทน

	 อกีสองสามวนัจากนีไ้ป	ลองหยดุการกระท�าทีท่�าให้คนอืน่รูส้กึแย่	ลองทบทวนสิง่ทีค่ณุเพ่ิงท�าลงไป	

ว่าคุณได้ล้อเลียนเสียดสีคนอ่ืนหรือเปล่า	 กระทบกระแทกปมอ่อนไหวในใจคนอื่นไหม	 หรือว่าได้แสดง

ข้อผิดพลาดของผู้อื่นอย่างโจ่งแจ้ง	ถ้าใช่	ครั้งต่อไปให้ลองหัดกดปุ่ม	“หยุด”	ในสมองของคุณบ้าง

	 เมื่อคุณลดการสร้างความรู้สึกแย่ๆ	 ต่อคนอื่นลงได้ส�าเร็จ	 ลองแนะน�าคนรอบข้าง

ให้ท�าดูบ้าง

	 แต่ในความเป็นจริง	 แม้คุณได้พยายามเต็มที่แล้ว	 ก็เป็นเร่ืองยาก

ที่จะเปลี่ยนแปลงบางคนซึ่งเป็นพวกชอบบ่อนท�าลาย	 คนกลุ่มนี้มักพก	

“กระบวยด้ามยาว”	เอาไว้ใช้อย่างจงใจ	ถ้าการแสดงให้เห็นเป็นแบบอย่าง

ประเภทที่ไม่สามารถช่วยอะไรได้	 ก็จงอยู่ห่างคนประเภทนี้ให้มาก

ที่สุดเท่าที่จะท�าได้	เพื่อความผาสุกและสุขภาพจิตของคุณเอง

กลยุทธ์ข้อหนึ่ง    ท�าดีต่อคนรอบข้าง
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กลยุทธ์ข้อสอง    มองหาแต่เรื่องดี

	 ในทุกครั้งที่มีปฏิสัมพันธ์คือ	การเปิดโอกาสให้เรามองหาเรื่องดี	ซึ่งก็คือการเติมน�้าในถัง

	 เพื่อนคนหนึ่งของเราได้ค้นพบ	 “พลัง”	 ของการมองด้านบวก	 เธอไม่มีความสุขในชีวิตสมรส	

และพยายามท�าทุกอย่างเพื่อเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของสามี	 แต่ดูเหมือนเขาจะไม่สนใจที่จะใช้เวลา

อยู่กับเธอ	เมื่อเธอบ่น	เขาก็ไม่ยอมรับ	เธอจึงยิ่งหมกมุ่นเรื่องที่ท�าให้รู้สึกแย่	และหวังว่าเขาจะหันมาสนใจ	

ทว่าดูเหมือนอะไรๆ	กลับยิ่งเลวร้าย

	 เธอพบว่าการพร�่าบอกสามีว่า	 เขาท�าให้เธอผิดหวังมากแค่ไหนเป็นการกระท�าที่เปล่าประโยชน	์

เธอจึงลองเปล่ียนวิธีใหม่	 โดยหันมามองสิ่งที่เขาท�า	 และสิ่งต่างๆ	 ในตัวเขาที่เธอชอบ	 แม้ว่าไม่แน่ใจผล

ทีจ่ะตามมา	แต่เธอก็ไม่มอีะไรจะเสยีแล้วนี	่คณุคดิว่าเกดิอะไรขึน้ล่ะ	หลายวนัต่อมา	สามเีธอมคีวามสขุมาก

ขึ้นเมื่อกลับบ้าน	 และใส่ใจในความสัมพันธ์ระหว่างกันมากข้ึน	 ในที่สุด	 ความใส่ใจและความอบอุ่นที่ได้รับ

จากเขา	 เริ่มมาเติมเต็มถังน�้าของเธอ	 นั่นเป็นเพราะมุมมองด้านบวกที่เธอมีต่อเขา	 ก็ช่วยเติมเต็มถังน�้า

ของเขาเช่นกัน

แบบทดสอบการสร้างผลกระทบเชิงบวก	(Positive	Impact	Test)

1.	คุณได้ช่วยเหลือผู้อื่นใน	24	ชั่วโมงที่ผ่านมา

2.	คุณเป็นคนอัธยาศัยดี

3.	คุณชอบอยู่ใกล้คนมองโลกในแง่ดี

4.	คุณเพิ่งเอ่ยชมผู้อื่นใน	24	ชั่วโมงที่ผ่านมา

5.	คุณได้พัฒนาตนเองด้านความสามารถในการท�าให้คนอื่นรู้สึกดี

6.	คุณท�างานได้ดีเมื่ออยู่กับคนมองโลกแง่ดี

7.	ใน	24	ชั่วโมงที่ผ่านมา	คุณได้บอกใครบางคนว่าคุณใส่ใจเขาหรือเธอ

8.	ไม่ว่าจะไปที่ไหน	คุณถือเป็นเรื่องส�าคัญที่จะท�าความรู้จักคุ้นเคยผู้คนที่นั่น

9.	เมื่อคุณได้รับการให้ความส�าคัญ	ก็ท�าให้คุณต้องการให้ความส�าคัญแก่ผู้อื่นด้วย

10.	เมื่อสัปดาห์ก่อนคุณได้ฟังใครบางคนพูดถึงเป้าหมายและความปรารถนาของตนเอง

11.	คุณท�าให้คนที่ไม่มีความสุขได้หัวเราะ

12.	คุณถือเป็นเรื่องส�าคัญที่จะเรียกเพื่อนๆ	ของคุณด้วยชื่อที่พวกเขาอยากให้เรียก

13.	คุณสังเกตว่า	สิ่งที่เพื่อนร่วมงานของคุณได้ท�าเป็นสิ่งเยี่ยมยอด

14.	เมื่อคุณพบใคร	คุณจะยิ้มให้พวกเขาเสมอ

15.	เมื่อไรก็ตามที่คุณเห็นการกระท�าที่ด	ีคุณรู้สึกดีที่จะกล่าวชม

ที่มา	:	RATH	และ	DONALD	O.	CLIFTON,	PH.D.	เติมแรงใจให้เต็มถัง.	สนพ.	เนชั่นบุ๊ค,	อภิรุจี	วรรษา	และ	นิธิ	วติวุฒิพงศ์	:	แปล
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4
ด้านการให้ก�าลังใจ
ตนเอง (1)

ปฏิบัติ
ไม่

ปฏิบัติ

1.	คุณได้ช่วยเหลือผู้อื่นใน	24	ชั่วโมงที่ผ่านมา

2.	คุณเป็นคนอัธยาศัยดี

3.	คุณชอบอยู่ใกล้คนมองโลกในแง่ดี

4.	คุณเพิ่งเอ่ยชมผู้อื่นใน	24	ชั่วโมงที่ผ่านมา

5.	คุณได้พัฒนาตนเองด้านความสามารถในการท�าให้คนอื่นรู้สึกดี

6.	คุณท�างานได้ดีเมื่ออยู่กับคนมองโลกแง่ดี

7.	 ใน	24	ชั่วโมงที่ผ่านมา	คุณได้บอกใครบางคนว่าคุณใส่ใจเขาหรือเธอ

8.	 ไม่ว่าจะไปที่ไหน	คุณถือเป็นเรื่องส�าคัญที่จะท�าความรู้จักคุ้นเคยผู้คนที่นั่น

9.	 เมื่อคุณได้รับการให้ความส�าคัญ	ก็ท�าให้คุณต้องการให้ความส�าคัญแก่ผู้อื่นด้วย

10.	 เมื่อสัปดาห์ก่อนคุณได้ฟังใครบางคนพูดถึงเป้าหมาย

	 และความปรารถนาของตนเอง

11.	คุณท�าให้คนที่ไม่มีความสุขได้หัวเราะ

12.	คณุถอืเป็นเรือ่งส�าคญัทีจ่ะเรยีกเพือ่นๆ	ของคณุด้วยชือ่ทีพ่วกเขาอยากให้เรยีก

13.	คุณสังเกตว่า	สิ่งที่เพื่อนร่วมงานของคุณได้ท�าเป็นสิ่งเยี่ยมยอด

14.	 เมื่อคุณพบใคร	คุณจะยิ้มให้พวกเขาเสมอ

15.	 เมื่อไรก็ตามที่คุณเห็นการกระท�าที่ด	ีคุณรู้สึกดีที่จะกล่าวชม

ผลของการปฏิบัติตามแบบทดสอบให้ผลดีอย่างไรต่อคุณ ?

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................
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ครั้งที่ 5 

การสรางกําลังใจใหตนเอง (2) 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงวิธีการสรางกําลังใจใหตนเอง และฝก

ปฏิบตัตินในการทํางานใหสนุก  ท่ีจะนําไปสูการพฒันาการดานการมองโลก   

ในแงดี 

 

      อปุกรณ  1. คูมอืการพัฒนาจุดแข็งดานการการสรางกําลงัใจใหตนเองเร่ืองการสราง 

กําลังใจใหตนเอง (2) บทท่ี 5 

2. แบบบันทึกการสรางกําลังใจ 

 

       วิธดีําเนินการ 

      1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

      2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการฝก 

         มาสง 

      3. ผูวิจัยใหนักเรียนแตละคนในกลุมอภิปรายพฤติกรรมของตนเองวาเปลี่ยนไปในทิศทาง           

         ท่ีพอใจแลวหรือไม และเปนอยางไร 

      4. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ืองการสรางกําลังใจ 

         ใหตนเอง (1) ใหพนักงานขายทุกคนอาน   

      5. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกันพรอมฝกพัฒนา 

         ตนเองในดานการสรางกาํลงัใจใหตนเองในการทํางาน 

      6. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองน้ี 

         กลับไปฝกปฏิบัติ พรอมบันทึกวิธีการสรางกําลังใจและผลท่ีไดรับ 

      7. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป      

       การประเมินผล 

         ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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5
ด้านการให้ก�าลังใจ
ตนเอง (2)

	 ในโรงเรียนมัธยม	 เด็กๆ	มักจะเกาะติดทีมกีฬา	กลุ่มเชียร์ลีดเดอร	์กลุ่มดนตรี	หรือกลุ่มกิจกรรม

พิเศษอื่นๆ	แม้ว่ากิจกรรมดูไม่ค่อยตรงกับความสนใจของพวกเขาก็ตาม	เหตุใดเด็กๆ	จึงเข้าร่วมกิจกรรม

ต่างๆ	ทั้งที่พ่อแม่ไม่ได้บังคับ	และตัวเด็กเองก็ไม่ได้ประสบความส�าเร็จเท่าไรนัก	มันอาจเป็นเหตุผลเดียว

กบัทีท่�าให้ลกูจ้างยงัคงท�างานอยูก่บัองค์กรทีไ่ม่ได้มลีกัษณะตามอดุมคต	ิหรอืไม่ได้ร�า่รวย	นัน่กค็อืพวกเขา

มีเพื่อนดีๆ	อยู่ที่นั่น

	 ลองคิดดู	จะเห็นว่าคนเราส่วนใหญ่เข้าร่วมอยู่กับกลุ่ม	ทีม	และองค์กร	เพราะมีเพื่อนสนิทอยู่ที่นั่น

ด้วย	เราเรียกว่า	“เพือ่นดทีีส่ดุ”	เพราะจากการศกึษาเกีย่วกบัสถานทีท่�างานทีด่	ีเราพบว่า	“เพือ่น”	“เพือ่นทีดี่”	

หรือ	“เพื่อนสนิท”	จากการท�างาน	ไม่ส�าคัญเท่ากับการมี	“เพื่อนดีที่สุดในที่ท�างาน”	คนที่มีเพื่อนดีที่สุดในที่

ท�างานจะมีประวัติด้านความปลอดภัยสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า	และสร้างสรรค์ผลงานได้ดีกว่า

	 แม้ว่า	“เพื่อนดีที่สุด”	จะมีความหมายถึงสิ่งพิเศษเฉพาะตัว	แต่ไม่จ�าเป็นที่คุณจะจ�ากัดตัวเองให้มี

เพื่อนสนิทมากอยู่เพียงคนเดียว	 เราขอแนะน�าให้คุณสร้างความสัมพันธ์แบบเพื่อนดีที่สุดต่อผู้คนทั้งในที่

ท�างาน	บ้าน	และกลุ่มสังคมอื่นๆ

	 ความสัมพันธ์ที่ดีช่วยเสริมสร้างความพึงพอใจในชีวิตได้อย่างมาก	 เอ็ด	 ดีเนอร์	 นักจิตวิทยา

ผู้มีชื่อเสียง	 พบว่า	 “ผู้มีความสัมพันธ์เชิงสังคมที่ดี	 คือผู้มีความสุขที่สุด”	 ในทางตรงกันข้าม	 ดีเนอร์และ

นักวิจัยคนอื่นๆ	ได้ข้อสรุปว่า	คนที่รู้สึกโดดเดี่ยวจะมีปัญหาทางจิต

	 ลองนึกถึงความสัมพันธ์ที่ดีที่สุดของคุณกับบุคคลอื่น	มันก่อตัวขึ้นจากการมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน

ในช่วงแรกของการรู้จักกัน	 คุณคงไม่สามารถเป็นเพ่ือนที่ดีของใครได้	 ถ้าปฏิสัมพันธ์ในช่วงต้นระหว่าง

คุณกับเขาเป็นไปในทางลบ	ลองย้อนนึกถึงปฏิสัมพันธ์แรกที่คุณมีต่อคนที่คุณเพิ่งรู้จักดูสิ

	 เริ่มจากชื่อของคนที่คุณได้พบเป็นประจ�า	 จงแน่ใจว่าคุณรู้จักช่ือที่คนเหล่านั้นอยากให้คุณเรียก	

แน่นอนว่าอาจดูเป็นเรื่องเล็กน้อย	แต่มันสามารถสร้างความประทับใจได้มากมาย	การสร้างความสัมพันธ์

เป็นเรื่องยาก	จนกว่าคุณจะรู้จักชื่อของเขานั่นแหละ	แล้วจากนั้น	คนรู้จักก็จะกลายเป็นเพื่อนในไม่ช้า

กลยุทธ์ข้อสาม    สร้างเพื่อนสนิท
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	 ไม่ว่าคุณต้องการสร้างความสัมพันธ์กับผู ้คนมากมาย	 หรือเพียงผูกพันลึกซึ้งกับใครสักคน	

วิธีทีด่ทีีส่ดุคอืการเตมิเตม็ถงัน�า้ของคนนัน้ตัง้แต่พบกนัครัง้แรก	ซึง่เป็นวธิทีีไ่ด้ผลอย่างมากส�าหรบัเริม่ความ

สัมพันธ์ใหม่	 รวมทั้งกระชับความสัมพันธ์ที่มีอยู่แล้วให้แน่นแฟ้นย่ิงขึ้น	 ความจริงถ้าคุณปล่อยให้

ความสัมพันธ์ด�าเนินก้าวหน้าไปตามมีตามเกิดโดยไม่หมั่นเติมเต็มถังน�้าอย่างสม�่าเสมอ	 มิตรภาพของ

คุณก็จะไปไม่รอด

	 จงน�าแนวคิดนี้มาลงมือปฏิบัติทันที	 เร่ิมจากคนส�าคัญต่อชีวิตคุณมากที่สุด	 บอกพวกเขาให้รู้ว่า	

พวกเขาส�าคัญอย่างไรต่อคุณ	และด้วยเหตุใดอย่าคิดเอาเองว่าพวกเขารู้แล้ว	และแม้ว่าจะรู้	พวกเขาก็อาจ

จะอยากได้ยินอีกอยู่ด	ีเรียนรู้ที่จะสร้างความสัมพันธ์มากขึ้น	กระตุ้นให้เกิดความสัมพันธ์ที่ดี	ยืนนาน	และ

เต็มไปด้วยความไว้วางใจมากกว่าเดิม

	 รับฟังเพื่อนของคุณด้วยความคิดด้านบวกอย่างปราศจากเงื่อนไขสนับสนุนความเพียรพยายาม

ของพวกเขา	 ท�าตัวเป็นพี่เล้ียง	 หรืออย่างน้อยก็จงเป็นบุคคลที่เพ่ือนรู้ว่า	 จะได้รับค�าแนะน�าที่ดีทุกครั้ง

เมื่อมาหาคุณ

	 จงกระท�าอย่างต่อเน่ืองกับคนในครอบครัวและเพื่อน	 ส�าหรับในที่ท�างาน	 จงท�าตัวให้เป็นที่รู้จัก	

ฐานะคนท่ีจะมองเห็นผลงานชิ้นเยี่ยมของผู้อื่น	 เรียนรู้สิ่งใหม่เกี่ยวกับคนที่คุณร่วมงานหรือติดต่อด้วย	

จงสร้างปฏิสัมพันธ์ที่ดี	ทั้งต่อคนที่คุณรู้จักคุ้นเคย	กระทั่งคนแปลกหน้า

	 แล้วคุณจะสังเกตเห็นว่า	มีผู้คนพึงพอใจที่จะอยู่ใกล้คุณมากขึ้นเรื่อยๆ

ที่มา	:	RATH	และ	DONALD	O.	CLIFTON,	PH.D.	เติมแรงใจให้เต็มถัง.	สนพ.	เนชั่นบุ๊ค,	อภิรุจี	วรรษา	และ	นิธิ	วติวุฒิพงศ์	:	แปล
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5
ด้านการให้ก�าลังใจ
ตนเอง (2)

“การสร้างเพื่อนสนิท” ท�าให้คุณมีเพื่อน
ที่ดีที่สุดในที่ท�างานและส่งผลต่องานที่ท�า 
ได้หรือไม่ ?
...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................
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ครั้งที่ 6 

การสรางกําลังใจใหตนเอง (3) 

 

      ระยะเวลา   45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงวิธีการสรางกําลังใจใหตนเอง และฝก

ปฏิบตัตินในการทํางานใหสนุก  ท่ีจะนําไปสูการพฒันาการดานการมองโลก

ในแงดี 

 

       อุปกรณ  คูมอืการพัฒนาจุดแข็งดานการการสรางกําลงัใจใหตนเองเร่ืองการสราง 

กําลังใจใหตนเอง (3) บทท่ี 6 

 

       วิธดีําเนินการ 

          1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

          2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการ 

    ฝกมาสง 

          3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ืองการสราง 

    กาํลงัใจใหตนเอง (3) ใหพนักงานขายทุกคนอาน   

          4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน 

          5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลงัใจใหตนเองน้ี    

    กลบัไปฝกปฏิบัติ  

          6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป       

 

         การประเมินผล 

          ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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6
ด้านการให้ก�าลังใจ
ตนเอง (3)

	 ผลส�ารวจล่าสุดระบุว่า	 คนส่วนใหญ่พึงพอใจที่ได้รับของขวัญอย่างไม่เคยคาดคิด	 การได้รับ

ของขวัญเป็นการเตมิเตม็ถงัน�า้ของเรา	แต่ด้วยเหตผุลบางอย่าง	การได้รับของขวญัอย่างไม่คาดคิดจะช่วย

เติมเต็มถังน�้าได้มากกว่า	 น่ันก็เพราะว่ามันมีส่วนประสมของความประหลาดใจอยู่ด้วย	 และของขวัญ

เพื่อการนี	้ไม่จ�าเป็นต้องเป็นของชิ้นใหญ่ราคาแพง

	 ร้านหรูชื่อซอกซ์	 ฟิฟธ์อเวนิว	 เคยทดลองให้พนักงานขายมอบของขวัญชิ้นเล็กๆ	 เพื่อแสดง

ความขอบคุณต่อลูกค้าที่นานๆ	ครั้งจะมาใช้บริการ	ผลปรากฎว่าถูกใจลูกค้า	กิจกรรมนี้ช่วยเพิ่มยอดขาย

ให้ร้าน	และส่งผลให้นักช้อปขาจร	กลายเป็นลูกค้าประจ�าในที่สุด

	 	 	 ของขวัญที่ให้แบบคาดไม่ถึง	 ไม่จ�าเป็นต้องเป็นสิ่งของที่จับต้อง

ได้เสมอไป	 อาจเป็นการให้ความไว้วางใจ	 การมอบหมายความรับผิด

ชอบ	การท�าให้เพื่อนรู้สึกถึงการได้รับความไว้วางใจ	โดยได้รู้ความลับ

ของเราก็จะช่วยท�าให้เขาหรือเธอรู้สึกดีได้เช่นกัน

	 ในปฏิสัมพันธ์ของคุณ	ลองมองหาโอกาสที่จะมอบของขวัญเล็กๆ	น้อยๆ	แก่ผู้อื่น

เพื่อให้เขารู้สึกดี	 อาจเป็นของกระจุกกระจิกน่ารัก	 การโอบกอด	 หรือการช่วยถือ

ถ้วยกาแฟ	หรอืกระทัง่รอยยิม้กเ็ป็นของขวญัทีส่ร้างความประหลาดใจและก�าลังใจได้	

การแบ่งปันโดยผู ้รับไม่ได้คาดหวังก็เช่นกัน	 ลองนึกดูว่าหนังสือ	 บทความ	

หรือเรื่องเล่าแบบไหนที่คุณสามารถส่งให้ใครบางคน	 และท�าให้วันนั้นเป็นวันของ

เขาหรือเธอได้

กลยุทธ์ข้อสี่    ให้อย่างเกินคาด
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	 ในการเติมถังน�้า	 เราไม่ได้ยึดถือกฎทองที่ว่า	 “จงปฏิบัติต่อผู้อ่ืน	 อย่างที่ท่านอยากให้เขาปฏิบัติ

ต่อท่าน”	 แต่เราขอพลิกแพลงเล็กน้อย	 ให้เป็น	 “จงปฏิบัติต่อผู้อ่ืน	 อย่างที่เขาอยากให้ท่านปฏิบัติต่อเขา”	

หัวใจของการเติมเต็มถังน�า้อย่างจริงจังและมีความหมายคือ	การ	“เติมเต็มอย่างเฉพาะเจาะจง”

	 คุณจะพบว่าสิง่ใดกต็ามทีท่�าให้คณุรูส้กึ	“พิเศษ	ไม่เหมอืนใคร”	น�าไปสูก่ารเตมิเตม็ถงัน�า้อย่างแท้จรงิ	

(หรือไม่ก็กลับกัน)	 สิ่งของอย่างเดียวกันมีความหมายแตกต่างไปได้มากส�าหรับแต่ละคน	 บางคนชอบ

ของขวัญหรือรางวัลที่เป็นชิ้นเป็นอันจับต้องได้ขณะบางคนรู้สึกมีก�าลังใจเมื่อได้รับค�าชมหรือการยอมรับ	

บางคนต้องการได้รับการกล่าวยกย่องต่อสาธารณะ	 แต่บางคนก็ชอบการชมเชยตัวต่อตัวจากคนที่เขารัก	

ชื่นชม	หรือเคารพนับถือ

	 แง่คิดส�าคัญของการเติมเต็มอย่างเฉพาะเจาะจงคือ	 การตระหนักหรือเห็นความส�าคัญของผู้อื่น	

เป็นการเสริมสร้างเอกลักษณ์และความส�าเร็จในอนาคตของพวกเขา	 นี่จึงเป็นเหตุผลว่า	 เพราะเหตุใด	

การเติมเต็มถังน�า้จึงต้องท�าอย่างเจาะจง	เฉพาะบุคคล

	 การเตมิเตม็อย่างเฉพาะเจาะจง	จะมคีวามหมายต่อผูร้บัมากขึน้ถ้าท�าให้การยกย่องนัน้เป็นไปอย่าง

เจาะจงด้วย	 เช่น	 การยกย่องเป็นจดหมายหรืออีเมล์	 ซึ่งนับเป็นวิธีการที่ดี	 และการยกย่องชมเชยเป็น

ลายลักษณ์อักษรก็ถือเป็นการให้รางวัลที่พิเศษเช่นกัน	 เพราะท�าให้การยกย่องดังกล่าวคงอยู่อย่างย่ังยืน	

เป็นสิ่งที่ผู้รับจะน�ามาชื่นชมได้ซ�้าแล้วซ�้าเล่า

	 “หยดหยาดแรงใจ”	 ซึ่งเป็นหนึ่งในวิธีแสดงการยกย่องชมเชยสั้นๆ	 เป็นลายลักษณ์อักษร	 และ

เป็นส่วนตัว	ลองน�ามาใช้ดู	หรือคิดขึ้นใหม่จากแบบของคุณ	จะเป็นอะไรก็ได้ที่ดีที่สุดส�าหรับคุณและผู้รับ

	 หยดหยาดแรงใจ	เคยถูกน�าไปใช้ทั้งในวงการธุรกิจ	โรงเรียน	หรือสถานที่อันทรงเกียรติ	โดยผู้คน

หลายล้านคน	 และบางคนก็รักษาหยดหยาดแรงใจที่ตนได้รับไว้หลายปี	 เพ่ือย�้าเตือนถึงความส�าเร็จ	

และนี่คือความเห็นที่เราได้รับจากผู้คนที่ใช้สิ่งนี้

	 “หยดหยาดแรงใจ	 คือสิ่งที่เป็นอภินันทนาการ	 เป็นวิธีบอกผู้คนว่า	 ‘คุณท�างานได้เยี่ยมมาก’	

หรือ	‘ขอบคุณส�าหรับสิ่งที่คุณได้ท�า’”

	 “หยดหยาดแรงใจช่วยกระตุ้นพลังทางบวกให้เกิดขึ้น	จากเดิมที่ไม่เคยมี”

	 “หยดหยาดแรงใจอาจเป็นค�าขอบคุณ	 หรือความรู้สึกเมื่อคุณรับรู้ช่ืนชมสิ่งดีๆ	 ที่ใครบางคน

ได้ท�า	ฉนัคดิว่า	หยดหยาดแรงใจคอืการสือ่สารหรอืแสดงความรูส้กึต่อใครบางคน	และได้พดูว่า	‘ฉนัสงัเกต

เห็นว่าของสิ่งนี้เกี่ยวกับคุณ	ฉันใส่ใจและอยากให้คุณรับรู้’”

กลยุทธ์ข้อห้า    พลิกกฎทอง
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	 “จงลงมือท�า	 เขียน	หยดหยาดแรงใจ	 และแนะน�าให้คนอื่นท�าตาม	 ฉันคิดว่าใครต่อใครจะตื่นเต้น

กับความคิดนี้	 และไม่มัวรีรอที่จะขอความเห็นจากผู้อ่ืนอีก	 ลองท�ากับคนกลุ่มเล็กๆ	 ในที่ท�างานของคุณ	

และดูว่าเกิดอะไรขึ้น”

ต่อไปนี้เป็นตัวอย่างหน้าตาของหยดหยาดแรงใจ

หยดหยาด

แรงใจ

ส�าหรับ

ถังน�า้ของคุณ

20/4/2549

ขอบคุณส�าหรับ

ความขยันขันแข็งในการ

ท�ายอดขายได้ถึงเป้าหมาย

คุณเป็นส่วนหนึ่งที่ท�าให้ทีม

ประสบความส�าเร็จ และขอให้คุณ

มีแรงใจในการท�ายอดขาย

ที่ดีต่อไป

ด้วยความหวังดี

ทอมมี่

	 นี่คือความท้าทาย	 ลองตั้งเป้าที่จะเขียนหยดแรงใจเดือนละห้าข้อความ	 หรือจะใช้รูปแบบอ่ืน

เพื่อแสดงความขอบคุณก็ได้	และถ้าคุณต้องการสิ่งเตือนใจให้ท�าขึ้นมา

	 เม่ือเขยีนหยดแรงใจเสรจ็แล้ว	คณุสามารถยืน่ให้ผูร้บัด้วยตวัเอง	ไม่ว่าจะเป็นทางใดท�าอย่างไรกไ็ด้

ที่จะเป็นการเติมเต็มถังน�า้ของเขาหรือเธอให้ดีที่สุด	และนี่คือแก่นแท้ของการเติมเต็มถังน�้า!
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แนวคิด
	 •	 วันนี้ตัดสินใจว่า	 คุณจะเป็นคนที่มีความมั่นใจอย่างเต็มพิกัด	 เป็นนักขาย

ที่มีความนับถือตนเองสูง	โดยพูดซ�้าๆ	กับตัวเองว่า	“ฉันชอบตัวเอง”

	 •	 ฝึกซ้อมในสมองก่อนการพบปะเพื่อการขายทุกครั้ง	 จินตนาการตัวเอง

เป็นคนสงบเยือกเย็นควบคุมตนเองได้ดี	 มองโลกในแง่ดี	 และผ่อนคลายอย่างเต็มที	่

คุณมองตัวเองอย่างไร	คุณก็จะเป็นอย่างนั้น

ที่มา	:	RATH	และ	DONALD	O.	CLIFTON,	PH.D.	เติมแรงใจให้เต็มถัง.	สนพ.	เนชั่นบุ๊ค,	อภิรุจี	วรรษา	และ	นิธิ	วติวุฒิพงศ์	:	แปล
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6
ด้านการให้ก�าลังใจ
ตนเอง (3)

• วนันีต้ดัสินใจว่า คณุจะเป็นคนทีม่คีวามมัน่ใจ
อย่างเต็มพิกัด เป็นนักขายที่มีความนับถือ
ตนเองสูง โดยพูดซ�้าๆ กับตัวเองว่า “ฉันชอบ
ตัวเอง”
ผลของการได้ลองท�า ..............................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

• ฝึกซ้อมในสมองก่อนการพบปะเพื่อการขาย
ทกุครัง้ จนิตนาการตวัเองเป็นคนสงบเยอืกเยน็
ควบคุมตนเองได้ดี  มองโลกในแง่ดี  และ
ผ่อนคลายอย่างเต็มท่ี คุณมองตัวเองอย่างไร 
คุณก็จะเป็นอย่างนั้น
ผลของการได้ลองท�า ..............................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................
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ครั้งที่ 7 

ดานการสรางสัมพันธ : การสรางมิตร 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงวิธีการการสรางสัมพันธโดยการสราง

มิตรและฝกปฏิบัตตินเอง 

 

       อุปกรณ  1. คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองการสรางมิตร บทท่ี 7 

2. แบบบันทึกผลการสรางมิตร 

 

       วิธดีําเนินการ 

        1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

        2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว  

        3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานดานการสรางสัมพันธเร่ืองการสรางมิตรให    

   พนักงานขายทุกคนอาน   

        4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกนัพรอมฝกพฒันา 

  ตนเองในเร่ืองการสรางมิตร 

        5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองน้ี 

  กลับไปฝกปฏิบตัิ พรอมบันทึกผลการฝก 

        6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป   

      

       การประเมินผล 

           ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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7 การสร้างมิตร

รู้จักสร้างบรรยากาศในการสนทนา
	 ถ้าจะกล่าวว่าคนเราลองเรียกได้ว่าพวกเดียวกันแล้ว	เรื่องทุกเรื่องก็จะง่ายไปหมด

	 ยังไม่ทันที่คนขับรถกระบะจะตอบค�าถาม	ก็ได้ยนิเสยีงเจ้าของรถเก๋งคูก่รณีตะโกนถามว่า
	 	 “เฮ	้หยก!	เอ็งมาท�าอะไรที่นี่”
	 	 “อ้าว	นพพร!	และเอง็ล่ะมาท�าอะไร”	
เจ้าของรถกระบะตอบ
	จากท่าทีและน�้าเสียงของการทักทายกัน
อย่างน้ี	ท่านคงนึกออกกันแล้วใช่ม้ัยว่าเรือ่ง
น่าจะลงเอยกันได้อย่างไร	 และในที่สุด
แทนที่จะพูดว่าฝ่ายตนเองเป็นฝ่ายถูก	
ปรากฏว่าต่างฝ่ายต่างก็จะยอมรับผิด	
และบอกว่าจะชดใช้ให้กันและกัน
	 ทัง้คูเ่ป็นเพือ่นรกักนัมากสมัยเรยีน
หนังสือ	และไม่ได้พบกันมากว่า	10	ปี	
เมื่อพบกันครั้งนี้ทั้งคู่ต่างดีใจกระโดด
เข้ากอดคอกนัอย่างลมืตวั	และคุยกนั
แต่เรือ่งเก่าๆ	ผลสุดท้ายเรือ่งทีร่ถชนกนัเมือ่ครูซ่ึง่ดเูป็นเรือ่งใหญ่นกัหนา	ก็กลายเป็นเรือ่งเล็กที่ไม่มีใครพูดถึง

	 วันหนึ่งที่ป ั ๊มน�้าม
ันตรงข้ามกับส�า

นักงาน	

รถกระบะคันหนึ่งก
�าลังจะเลี้ยวซ้ายเข

้าปั๊มน�า้มัน	ก็พอดี

มีรถเก๋งคันหนึ่งว
ิ่งมาจากฝั่งตรงข

้าม	 ก็จะเลี้ยงขวา

เข้าป๊ัมน�า้มนัเหมอื
นกนั	ท้ังสองจงึเกดิ

การเฉีย่วชนกนัขึน้
	

รถเก๋งเสียหายมาก
กว่า	เพราะไฟหน้า

แตก	กระโปรงรถ

ก็ฉีกขาด	 คนขับร
ถทั้งสองต่างลงมา

ดู	 ก็ถกเถียงกันว่า
	

ตนเองเป็นฝ่ายถูก
	ยิ่งพูดไปก็ยิ่งตกล

งกันไม่ได้	

	 ดูท่าทางของทั้งส
องฝ่าย	 รถเก๋งน

่าจะเป็น

เจ้าของ	 ส่วนฝ่ายก
ระบะ	 คนขับน่าจะ

เป็นลูกจ้างขับรถ

ส่งของ

	 หลังจากต�ารวจมา
ท�าเครื่องหมาย	 แ

ละย้ายรถ

ออกจากที่เกิดเห
ตุก็ถามทั้งสองว่า

จะเอาอย่างไรกัน
	

ท้ังคู่ต่างก็ไม่ยอมกั
น	 ระหว่างนั้นก็มีช

ายคนหนึ่งขับรถ

เข้ามาจอดในปั๊ม	
และเดินตรงไปยัง

คนขับรถกระบะ	

ซ่ึงดทู่าทางน่าจะเป็
นเจ้านายของคนข

บัรถกระบะ	พร้อม

กับถามว่า	“ตกลงจ
ะเอายังไง	ฝ่ายเราเ

ป็นฝ่ายถูกรเึปล่า”	
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	 จากตวัอย่างทีก่ล่าวมา	คงพอมองเหน็แล้วใช่มัย้ว่าคนเราลองได้เป็นเพือ่นหรอืพวกกนัแล้ว	อะไรๆ

ที่ว่ายากก็จะกลายเป็นง่ายไปหมด	 “สิ่งที่นักขายน่าจะน�ามาคิดและประยุกต์ต่อคือ เมื่อเริ่มเข้าพบลูกค้า 

ก่อนที่จะพูดถึงสินค้าหรือพูดเร่ืองการขาย เราควรที่จะสร้างบรรยากาศในการสนทนาให้ดูเป็นกันเอง 

ดูเป็นพวกเป็นเพื่อนกันเสียก่อนที่จะน�าเสนอเรื่องใดๆ”

 เราควรสร้างบรรยากาศในการสนทนา ตามขั้นตอนดังนี้

• ตัวเราต้องดูดีเสียก่อน
	 หมายถงึ	พยายามแต่งกายให้สะอาดและเหมาะสม	กบัลูกค้าทีเ่ราเข้าพบ	เช่น	ตดิต่อตามส�านกังาน	

อย่างน้อยนักขายควรสวมเสื้อสีสว่าง	กางเกงสีเข้ม	ผูกเนคไทให้เข้ากับเสื้อ	เป็นต้น

	 เร่ืองของการแต่งกายให้ดูดีนี้	 บางครั้งตัวสินค้าและราคาของสินค้าก็เป็นตัวก�าหนดการแต่งกาย

ของนักขายเช่นกัน	 เรียกได้อีกอย่างว่าควรแต่งกายให้สมกับมูลค่าหรือสมกับราคาของสินค้าที่ขาย	 เช่น	

ขายเครื่องส�าอางก็แต่งอีกอย่าง	ขายหนังสือก็แต่งอีกอย่างหนึ่ง

• เข้าพบด้วยท่าทีที่เป็นมิตร
	 หมายถึง	ท่าทียิ้มแย้มแจ่มใส	 เวลายิ้มก็ควรยิ้มอย่างเต็มอกเต็มใจ	จึงจะดูแล้วว่าเป็นยิ้ม	บางคน

ยิ้มอย่างไม่เต็มใจหรือฝืนยิ้ม	 แทนที่จะดูว่าเป็นยิ้มกลับเห็นเป็นแยกเขี้ยวมากกว่า	 ควรจะยิ้มทั้งจิตใจและ

ใบหน้า	พร้อมทั้งแสดงออกท่าทีที่สุภาพอ่อนน้อม	ไม่หลุกหลิก	ไม่แข็งกระด้าง	เป็นต้น

• ทักทายด้วยภาษาที่นอบน้อมและให้เกียรติ
	 หมายถึง	 การใช้ภาษาพูดที่นุ ่มนวลชวนฟัง	 หากจะชมลูกค้าก็ช่ืนชมแต่พอประมาณ	 มิใช่

เอาแต่ยกย่องจนเกินเหต	ุหรือยกยอลูกค้าเกินความเป็นจริงจนลูกค้ารู้สึกว่าไม่จริงใจ

• เริ่มสนทนาในเรื่องที่ลูกค้าก�าลังให้ความสนใจ
	 หมายถึง	 เริ่มต้นสนทนาด้วยเรื่องของลูกค้า	 ไม่ใช่พูดแต่เร่ืองของเราฝ่ายเดียว	 การพูดเร่ืองของ

ลูกค้าไม่ว่าจะเป็นเร่ืองงาน	 เรื่องที่ลูกค้าสนใจหรือเรื่องส่วนตัวของลูกค้า	 จะช่วยให้การสนทนา

เป็นท่ีน่าพอใจมากกว่า	 เพราะคนส่วนใหญ่สนใจและชอบพูดเรื่องของตัวเองมากกว่าเรื่องของคนอื่น	

โดยเฉพาะเป็นเรื่องดีๆ

• จงเป็นนักฟังที่ดี มีจังหวะในการสอดแทรกและซักถาม
	 หมายถึง	เมือ่ลูกค้าพูดอะไร	จงตั้งใจฟังอย่างจรงิใจ	คอืฟงัไปคิดไปวา่ลูกค้าพูดอะไร	หมายถึงอะไร	

มิใช่เพียงรักษามารยาทในการฟังเท่าน้ัน	 ซึ่งการตั้งใจฟังลูกค้า	 นอกจากจะท�าให้คู่สนทนาชอบแล้ว	

เรายังได้ข้อมูลในการขายเพิ่มขึ้นด้วย
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• พยายามสร้างบรรยากาศให้มีอารมณ์ขัน
	 หมายถึง	การสร้างบรรยากาศให้มีเสียงหัวเราะระหว่างการสนทนาบ้าง	นักขายจึงควรเป็นคนที่มี

อารมณ์ขันบ้าง	ซึ่งจะท�าให้การสนทนาเป็นกันเองได้เร็วขึ้น

	 จ�าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องสร้างบรรยากาศในการสนทนาให้เกิดขึ้น	 เพราะบรรยากาศในการสนทนา

จะมีผลต่อการน�าเสนอและการรับรู้ข้อมูลของลูกค้า	 หากบรรยากาศดีการรับรู้ของลูกค้าก็ต้องดีตาม	

นกัขายรุน่เก่าๆ	จงึให้ความส�าคญักบัเรือ่งนีไ้ม่น้อย	ดงัประโยคหนึง่ในหนงัสอื	“ท�าไมนกัขายต้องหล่ังน�า้ตา”	

กล่าวไว้ว่า	การเข้าพบลูกค้าและน�าเสนอให้ประสบความส�าเร็จนั้นต้องรู้จักวิธีการ

รู้จัก พบหน้าห้านาที
ท�าให้ได้เหมือนสิบปี คบค้า

ที่มา	:	สุรศักดิ์	ศิวะนาวินทร์.	สอนนักขายให้รวย.	สนพ.	ซีเอ็ด.
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7 การสร้างมิตร

Check list
	ตัวเราต้องดูดีเสียก่อน

	เข้าพบด้วยท่าทีที่เป็นมิตร

	ทักทายด้วยภาษาที่นอบน้อมและให้เกียรติ

	เริ่มสนทนาในเรื่องที่ลูกค้าก�าลังให้ความสนใจ

	จงเป็นนักฟังที่ดี มีจังหวะในการสอดแทรกและซักถาม

	พยายามสร้างบรรยากาศให้มีอารมณ์ขัน

บรรยากาศในการสนทนาปฏิบัติแล้วเป็นอย่างไร ?

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................
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ครั้งที่ 8 

ดานการสรางสัมพันธ : แนวทางการพัฒนาตนเอง (1)  

       

       ระยะเวลา   45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงการพัฒนาตนเอง ซ่ึงนําไปสูการสราง

สัมพันธท่ีดีกับผูอื่น 

 

อปุกรณ คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนาตนเอง 

(1)  บทท่ี 8  

  

       วิธดีําเนินการ 

        1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

        2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการ 

  ฝกมาสง 

        3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนา   

  ตนเองพนักงานขายทุกคนอาน 

        4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน 

        5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทาง 

  การพฒันาตนเอง (1) น้ีกลับไปฝกปฏิบัติ  

        6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป        

 

       การประเมินผล 

        ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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8
แนวทาง
การพัฒนาตนเอง

เพื่อให้เป็นนักเจรจาต่อรองที่ดี
	 เป็นนกัขายต้องมคีณุสมบตัขิองการเป็นนกัขายทีด่	ีการเป็นนกัเจรจาต่อรองทีป่ระสบความส�าเรจ็	

ก็ต้องมีการพัฒนาคุณสมบัติของนักเจรจาต่อรองที่ดีเช่นกัน

	 คุณสมบัติของนักเจรจาต่อรองที่ดีเป็นส่วนที่นักขายควรมีเพิ่มขึ้นจากที่มีอยู่แล้วในคุณสมบัติของ

การเป็นนักขายที่ดี	 เพราะการเจรจาต่อรองเป็นขั้นตอนที่ยากที่สุดของกระบวนการขายก็ว่าได้	 นักขาย

หลายคนอาจผ่านด่านการขายมาได้ทกุด่าน	แต่กต้็องมาตายทีด่่านเจรจาต่อรอง	ทัง้นีก้เ็พราะขาดการพฒันา

คุณสมบัติท่ีดีให้พร้อมที่จะเป็นนักเจรจาต่อรองที่ประสบความส�าเร็จ	 แนวทางพัฒนาตนเองเพ่ือให้เป็น

นักเจรจาต่อรองที่ดีมีดังนี้

มีลักษณะของความเป็นมิตร
	 มันเป็นเรื่องยากที่จะอธิบายให้เข้าใจว่าลักษณะของความเป็นมิตรนั้นคืออะไร	เพราะลักษณะของ

ความเป็นมิตรมันเป็นภาพรวมของตัวเรา	อันประกอบไปด้วย

	 •	รูปร่างหน้าตาและการแต่งกาย

	 •	การใช้สายตาหรือกิริยาท่าทาง

	 •	การพูดจา

	 •	จิตใจดี

	 ทั้งหมดนี้ต่างมีส่วนส�าคัญซึ่งกันและกันในการแสดงออกถึง

ลักษณะของความเป็นมิตรด้วยกันทั้งสิ้น

 1. รูปร่างหน้าตาและการแต่งกายบอกความเป็นมิตร

ได้อย่างไร
	 ถ ้าจะให้กล ่าวกันถึงเ ร่ืองน้ี	 คงจะต้องอ ้างอิงถึงวิชานรลักษณ์หรือ

การดูโหงวเฮ้ง	 ว่ามันสามารถบอกนิสัยคนได้อย่างไร	 เพราะเท่าที่ได้ยินได้ฟังมา

รูปร่างหน้าตาก็สามารถบอกลักษณะนิสัยคนได้ไม่น้อย
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	 แต่เราไม่ได้มาดูนิสัยของคนอื่น	 เราจะมาดูและปรับปรุงรูปร่างหน้าตาของตัวเองให้ดูเป็นมิตร

มากขึ้น	นั่นคือ

	 •	ขาวหรือด�าไม่ส�าคัญ	แต่ต้องให้ดูสะอาดและกลิ่นสะอาด

	 •	ผมยาวผมสั้นไม่เป็นไร	แต่ต้องให้สอดคล้องกับวัยและงานที่ท�า

	 •	หนวดและจอนไม่ควรไว้	เพราะเราไม่ใช่ดารา

	 •	เป็นนักขายเสื้อผ้าไม่ควรมีลวดลายคล้ายกับงูเหลือม

	 •	เครื่องประดับไม่ควรมีให้มากเกินไป

	 ทั้งหมดนี้คือส่วนที่จะช่วยให้เราดูดี	 เมื่อลูกค้าดูเราแล้วรู้สึกดูดี	 จุดเริ่มต้นของความเป็นมิตร

ก็สามารถเกิดขึ้นได้	 ถ้าเราผิวด�า	 ผมก็ยาว	 ไว้หนวดไว้เคราอย่างกับโจร	 เข้าพบลูกค้าทีไรลูกค้าก็ไม่เคย

ไว้ใจ	 เพราะกลัวเรามาปล้น	 ถึงแม้เราจะบอกว่าใจเราดีไม่มีอะไร	 ต่อให้อมอะไรมาพูดก็ไม่มีใครเชื่อ	

อย่างนี้ก็คงไม่ต้องเจรจาอะไรกับใคร	เพราะล�าพังท�าให้ลูกค้าไว้ใจในภาพลักษณ์ยังท�าไม่ได้เลย

 2. การใช้สายตาและกิริยาท่าทาง
	 ค�าโบราณกล่าวว่า	 “กิริยาส่อสกุล”	 สายตาและท่าทีของคนก็สามารถเป็นสัญญาณบ่งบอกถึง

ความเป็นมิตรได้เหมือนกัน	ตัวอย่างของสัญญาณทางการที่ดูเป็นมิตร	เช่น

	 •	สบตากับลูกค้าอย่างน้อย	60%	ขึ้นไปของช่วงเวลาของประโยคที่พูด

	 •	มีรอยยิ้มตลอดเวลาที่สบตากับลูกค้า	ยกเว้นช่วงที่ต้องการพูดเรื่องส�าคัญ

	 •	การแสดงออกของท่าทางที่คล่องตัว	แต่ไม่หลุกหลิก

	 •	ไม่มีท่าทีอวดเบ่ง	ถือตัว	หรือแสดงท่าทียกตนข่มท่าน

 3. การพูดจา
	 นับเป็นส่วนสุดท้ายของการแสดงออกถึงท่าทีที่เป็นมิตร	 การพูดจาในที่นี้หมายถึงการพูดน่าฟัง	

ทั้งค�าพูด	เรื่องที่พูด	และจังหวะของการพูด	ค�าพูดหมายถึงการใช้ภาษาได้ถูกต้อง	ไม่ควรพูดจาไม่สุภาพ	

เรื่องที่พูดหมายถึงเรื่องที่ออกจากปาก	มีสาระน่าฟัง	มีจังหวะในการพูด	รู้ว่าเมื่อไหร่ควรพูด	รู้ว่าเมื่อไหร่

ควรฟัง	เป็นต้น

 4. จิตใจดี
	 หมายถงึการเร่ิมต้นด้วยการมคีวามรูส้กึหรอืทศันคตทิีด่ต่ีอลกูค้า	มคีวามรกัและปรารถนาดต่ีอลกูค้า	

มิใช่จ้องแต่จะขายอย่างเดียว	 มองลูกค้าเป็นเหยื่อ	 มองลูกค้าเป็นคนร้าย	 ใจเราคิดอย่างไร	 ท่าทีเราก็จะ

ซ่อนหรือจะเก็บความรู้สึกนั้นไม่ได้

	 จิตใจดีจึงเป็นหัวใจของการที่เราจะสามารถแสดงออกถึงลักษณะของความเป็นมิตรกับลูกค้า	

ถ้าถามว่าจะเจรจาต่อรองกับลูกค้าจ�าเป็นหรือที่ต้องเริ่มต้นด้วยท่าทีที่เป็นมิตร	บอกได้เลยว่าจ�าเป็นมาก
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	 เป็นนักขายอย่าเข้าใจผิดว่าการเจรจาต่อรองคือการเอาชนะ	 หรือการท�าให้เราได้เปรียบ

เพยีงอย่างเดียว	นกัขายควรส�านกึอยูเ่สมอว่า	การเจรจาต่อรองทีด่ี	เราท�าเพือ่ให้เกดิความพงึพอใจด้วยกนั

ทัง้สองฝ่ายคนเราเมือ่ได้เป็นมติรกนัแล้ว	ความพึงพอใจกจ็ะเกดิขึน้ได้	และถ้าเมือ่ใดกต็ามนกัขายสามารถ

สร้างความเป็นมติรให้กบัลกูค้าได้	จนลกูค้าเชือ่ใจซือ้ขายสนิค้ากบัเราโดยไม่จ�าเป็นต้องมกีารเจรจาต่อรอง

จะไม่เป็นการดีกว่าหรือ	จงจ�าไว้ว่า

การเจรจาต่อรองที่ดีที่สุด
คือไม่ต้องเจรจาต่อรอง

ที่มา	:	สุรศักดิ์	ศิวะนาวินทร์.	สอนนักขายให้รวย.	สนพ.	ซีเอ็ด.
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8
แนวทาง
การพัฒนาตนเอง

พัฒนาตนเองเพื่อเป็นนักเจรจาต่อรองโดย
ลักษณะของความเป็นมิตร ท�าให้คุณสร้าง
ความประทับใจให้ลูกค้าได้หรือไม่ ?
...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................
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ครั้งที่ 9 

ดานการสรางสัมพันธ : แนวทางการพัฒนาตนเอง (2) 

 

       ระยะเวลา   45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงการพัฒนาตนเอง ซ่ึงนําไปสูการสราง

สัมพันธท่ีดีกับผูอื่น 

 

       อุปกรณ  คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนาตนเอง  

(2) บทท่ี 9  

 

       วิธดีําเนินการ 

          1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

          2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการ     

    ฝกมาสง 

          3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนา 

    ตนเอง (2) พนักงานขายทุกคนอาน 

          4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน 

          5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ือง   

    แนวทางการพฒันาตนเอง (2) น้ีกลับไปฝกปฏิบัติ  

         6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

 

       การประเมินผล 

          ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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9
แนวทาง
การพัฒนาตนเอง

	 นกัขายทีไ่ม่ประมาท	จะต้องเตรยีมตวัทกุคร้ังก่อนทีจ่ะลงมอืท�างานการขาย	เช่น	ก่อนออกหาลูกค้า	

ก็ต้องเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า	 การน�าเสนอก็ต้องเตรียมตัวก่อนที่จะน�าเสนอ	 การเจรจาต่อรอง	

ก็ต้องเตรียมความพร้อม	หรือเตรียมตัวให้พร้อมที่จะเจรจาต่อรอง

	 มาถงึตรงนีน้กัขายบางท่านอาจจะบอกว่าฟังดแูล้วมนัช่างวุน่วายจริงๆ	เตรยีมอะไรกนัมากมายนกั	

บอกตรงๆว่าถ้าอยากขายของราคาห้าบาท	 หรือ	 สิบบาทคุณอาจไม่จ�าเป็นต้องเตรียมตัวอะไรก็ได	้

แต่ของที่ขายกันมีราคาเป็นหมื่นหรือเป็นแสนบาท	เพื่อความไม่ประมาทก็ควรเตรียมตัวกันบ้าง	

	 การเตรียมตัวจึงเป็นสิ่งที่จ�าเป็นต้องท�า	 ถ้าต้องการสร้างโอกาสในการขายให้ส�าเร็จ	 เพราะจะ

ช่วยให้เราตั้งหลักได้	ถ้าเรามีแผนหนึ่งและแผนสอง	เช่น	ในการเสนอขาย	หากทุกอย่างไม่ราบรื่นอย่างที่

ควรเป็น	 แต่เราก็คิดและเตรียมไว้ก่อนแล้วว่าจะแก้ปัญหาอย่างไร	 จะเปลี่ยนเกมส์เล่นหรือจะล่าถอย	

ก็ดูเป็นกระบวนท่าที่ดีไม่โซซัดโซเซแบบไม่เป็นท่า	

	 การเตรียมความพร้อมก่อนการเจรจาต่อรองนั้น	 มีสิ่งที่ต้อง	 คือ	 รู ้เขา-รู ้เราในการเจรจา	

ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้

 รู้เขา-รู้เราในการเจรจา
	 “รู้เขา	 รู้เรา	 รบร้อยคร้ัง	 ชนะร้อยคร้ัง”	 นี่เป็นประโยคที่พวกเราชาวนักขายได้ยินได้ฟังอยู่บ่อยๆ	

เม่ือได้ยินเช่นนี้	 ก็มาทบทวนจากประสบการณ์ในการท�างานขายเท่าที่ผ่านมา	พบว่าส่วนใหญ่มักจะเป็น

อย่างนี้จริงๆ	คือเมื่อใดก็ตามที่เราสามารถชนะใจลูกค้า	หมายถึง	สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า

ได้อย่างดีเยี่ยมระหว่างการติดต่อแล้ว	 ถึงแม้ลูกค้าจะมีการเจรจาต่อรองอยู่บ้าง	 แต่ก็ดูเหมือนจะเป็นการ

ต่อรองด้วยความเคยชินมากกว่าต่อรองแบบจะเอาให้ได้	 และมักจะจบลงง่ายๆ	หมายถึง	 เป็นการเจรจา

ต่อรองที่สถานการณ์ไม่รุนแรงอะไร	 หรืออาจจะบอกได้อีกอย่างว่าลูกค้าเจรจาต่อรองพอเป็นพิธีเท่านั้น	

เช่น	ลูกค้าบอกว่า	“คุณไม่ลดให้บ้างหรือ?”	หรือ	“คุณไม่แถมให้บ้างหรือ?”	

	 เมือ่เราให้ได้บ้างถงึแม้จะเลก็น้อยหรืออาจไม่ให้เลย	แต่เร่ืองกจ็บลงด้วยดจีนบางคร้ังมคีวามรู้สกึว่า	

“ถูกหรือแพงอยู่ที่ความพอใจ”	

	 ต่อไปนี้จะเป็นการบอกเล่าข้อแนะน�าในการนัดหมายลูกค้าเพื่อที่จะน�าไปประยุกต์ใช้ในงานขาย

จากทีไ่ด้อ่านข้อมลูความรูต่้างๆ	ไม่ว่าจะเป็นการวางแผนการขาย	การสร้างก�าลงัใจให้ตนเอง	และการสร้าง

มนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า	ซึ่งมีข้อแนะน�าดังนี้
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ข้อแนะน�าในการนัดหมาย
	 1.	แจ้งชื่อของคุณและถามถึงจดหมายแนะน�าตัวที่คุณส่งมาให้

	 2.	บอกชื่อลูกค้า	ผู้แนะน�า	และขอพบเพื่อช่วยแก้ไขปัญหาที่เขาประสบอยู่

	 3.	ขอเวลาลูกค้าเพื่ออธิบายเบื้องต้นแค่	90	วินาที

	 4.	แจ้งเป้าหมาย	วัตถุประสงค์ที่จะขอเข้าพบ

	 5.	ขอเวลาเพียง	30	นาทีเพื่อชี้แจงรายละเอียดต่างๆ

	 6.	ถามก�าหนด	วัน	เวลาที่เหมาะสมและลูกค้าสะดวก

	 7.	ยืนยันเป้าหมาย	วัน	เวลา	สถานที่ที่นัดหมายในการเข้าพบ

	 8.	ขอบคุณลูกค้าที่ให้เวลาคุณในครั้งนี้

	 คุณต้องพยายามใช้เวลาเพียง	 30	 นาทีในการสร้างความประทับใจ	 ความสัมพันธ์อันดี	

และความเชื่อถือไว้วางใจในการเข้าพบกับลูกค้าแต่ละครั้งให้จงได้

ขอให้ทุกคน
โชคดี

ที่มา	:	สุรศักดิ์	ศิวะนาวินทร์.	สอนนักขายให้รวย.	สนพ.	ซีเอ็ด.
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9
แนวทาง
การพัฒนาตนเอง

การนัดหมายลูกค้า ปฏิบัติ
ไม่

ปฏิบัติ

1.	 แจ้งชื่อของคุณและถามถึงจดหมายแนะน�าตัวที่คุณส่งมาให้

2.	 บอกชื่อลูกค้า	ผู้แนะน�า	และขอพบเพื่อช่วยแก้ไขปัญหา

 ที่เขาประสบอยู่

3.	 ขอเวลาลูกค้าเพื่ออธิบายเบื้องต้นแค่	90	วินาที

4.	 แจ้งเป้าหมาย	วัตถุประสงค์ที่จะขอเข้าพบ

5.	 ขอเวลาเพียง	30	นาทีเพื่อชี้แจงรายละเอียดต่างๆ

6.	 ถามก�าหนด	วัน	เวลาที่เหมาะสมและลูกค้าสะดวก

7.	 ยืนยันเป้าหมาย	วัน	เวลา	สถานที่ที่นัดหมายในการเข้าพบ

8.	 ขอบคุณลูกค้าที่ให้เวลาคุณในครั้งนี้

ผลของการปฏิบัติตามข้อแนะน�าในการนัดหมายให้ผล 
อย่างไรต่อคุณ ?

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................
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ครั้งที่ 10 

ปจฉิมนิเทศ 

 

       ระยะเวลา   45 นาที 

       วัตถุประสงค 1. เพื่อใหพนักงานขายแสดงความคิดเห็นท่ีไดรับจากโปรแกรมการพัฒนาจุด

แข็งของพนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

2. เพื่อใหพนักงานขายสรุปผลท่ีไดรับจากโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งของ

พนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

 

       อุปกรณ  ใบสรุปผล 

 

       วิธดีําเนินการ 

         1.  ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

         2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนการเขากลุมคร้ังท่ีแลว  

         3. ผูวิจัยใหพนักงานขายแตละคนแสดงความคิดเห็นท่ีไดรับจากโปรแกรมการพัฒนา    

   จุดแข็งของพนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

         4. ผูวิจัยใหพนักงานขายสรุปผลท่ีไดรับจากโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งของพนักงาน  

   ขายท้ัง 3 ดาน 

         5. ผูวิจัยกลาวปดโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งของพนักงานขายท้ัง 3 ดาน       

 

       การประเมินผล 

          ใหพนักงานขายสงใบสรุปผลจากการอานคูมือท้ัง 3 ดาน 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

1. ตารางแสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

ดานการกําหนดเปาหมายชัดเจน 

2. ตารางแสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

ดานสรางกําลังใจใหตนเอง 

3. ตารางแสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

ดานสรางมนุษยสัมพนัธ 

4. ตารางแสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่

สิ่งพิมพ   
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ตาราง 5 แสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

     ดานการกําหนดเปาหมายชัดเจน 

 

ลําดับที่ 

คะแนนกอน 

การทดลอง 

คะแนนหลัง 

การทดลอง ผลตาง ( D ) 

ผลตางกําลัง

สอง(D2) 

1 59 86 27 729 

2 56 83 27 729 

3 66 79 13 169 

4 62 82 20 400 

5 57 87 30 900 

6 60 91 31 961 

7 55 89 34 1156 

     

                                                                                                    182                      5044 
 

        
 

           

 

 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

∑ 2d∑d
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ตาราง 6 แสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

     ดานสรางกําลงัใจใหตนเอง 

 

ลําดับที่ 

คะแนนกอน 

การทดลอง 

คะแนนหลัง 

การทดลอง ผลตาง ( D ) 

ผลตางกําลัง

สอง(D2) 

1 57 72 15 225 

2 56 70 14 196 

3 66 66 0 0 

4 59 72 13 169 

5 68 77 9 81 

6 63 78 15 225 

7 57 74          17 289 

     

   83 1,185 

   
 

        
 

           

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

∑d ∑ 2d
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ตาราง 7 แสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

     ดานสรางมนุษยสัมพนัธ 

 

ลําดับที่ 

คะแนนกอน 

การทดลอง 

คะแนนหลัง 

การทดลอง ผลตาง ( D ) 

ผลตางกําลัง

สอง(D2) 

1 58 79 21 441 

2 66 87 21 441 

3 63 90 27 729 

4 62 74 12 144 

5 60 91 31 961 

6 63 87 24 576 

7 58 85 27 729 

     

   163   4,021 

   
 

        
 

           

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

∑d ∑ 2d
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ตาราง 8 แสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

 

ลําดับที่ 

คะแนนกอน 

การทดลอง 

คะแนนหลัง 

การทดลอง ผลตาง ( D ) 

ผลตางกําลัง

สอง(D2) 

1 174 237 63 3969 

2 178 240 62 3844 

3 195 235 40 1600 

4 183 228 45 2025 

5 185 255 70 4900 

6 186 256 70 4900 

7 170 248 78 6084 

     

   428     27,322   

   
 

        
 

           

 

  

 

 

 

 

 

 

 

∑d ∑ 2d
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