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          การวิจัยน้ีมีความมุงหมายเพื่อศึกษาผลของโปรแกรมการพฒันาตนเองท่ีมีตอจุด      
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       t – test for Dependent  Samples 
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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 

 

              สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดดวยความกรุณาจากบุคคลหลายทาน โดยเฉพาะอยางยิ่ง

ดวยความกรุณาอยางสูงจาก รองศาสตราจารย ดร.นันทา สูรักษา อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ 

ทีก่รุณาใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ ตลอดจนแกไขขอบกพรองตางๆผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความ

กรุณาเปนอยางย่ิง จึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ท่ีน้ีดวย 

             ขอขอบพระคุณผูชวยศาสตราจารย ดร.ทศวร มณศีรีขาํ อาจารย ดร.มณฑิรา จารุเพ็ง 

และ อาจารย ดร.สกล  วรเจริญศรี ที่ใหความกรุณาเปนผูทรงคุณวุฒิในการตรวจสอบเครือ่งมือ

สําหรับการวิจัยคร้ังน้ี 

              ความสําเร็จใด ๆ ในการทําสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอขอบพระคุณคณาจารยภาค

วิชาการแนะแนวและจิตวิทยาการศึกษา มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ทุกทานที่ใหการอบรม

ถายทอดความรูและประสบการณท่ีดีและมีคุณคาย่ิงแกผูวิจัย 

              ขอขอบพระคุณพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพทุกทานทีใ่หความรวมมือและความ

สะดวกแกผูวิจัยเปนอยางดี ตลอดจนหัวหนาฝายขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพทุกทาน 

             คุณคาและประโยชนใด ๆ ของสารนิพนธเลมนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชาแดคุณ

พระศรีรัตนไตร ทีเ่ปนทีพ่ึ ่งที่ระลึก คุณบิดา มารดาทีใ่หชีวิต ญาติพี่นองทุกทานทีใ่หกําลังใจ 

บูรพาจารยที่ใหการอบรมสัง่สอนและขอคิดดี ๆ เสมอมา และผูทีมี่พระคุณทุกทานทีมี่สวนรวม 

จนทําใหสารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยดี  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

 

ภูมิหลัง 

          สิง่ทีอ่งคกรในแตละที่ตองคํานึงถึงเปนอันดับแรก คือ คุณภาพของทรัพยากรมนุษย 

องคกรจึงจําเปนที่ตองตระหนักถึงการสงเสริมและพัฒนาศักยภาพของทรัพยากรมนุษยอยาง

เหมาะสมและรักษาบุคลากรทีมี่คุณภาพใหอยูกับองคกรไดนานทีสุ่ดเทาที่จะเปนไปไดโดยมิให

เสียไปกับคูแขงขันทางธุรกิจ (อลงกรณ มีสุทธา; สมิต สัชฌุกร. 2540: 1) และสิ่งสําคัญที่กลาว

ไปแลวน้ันมีบทบาทหน่ึงท่ีมีความสําคัญมากในองคกร ซ่ึงถือเปนดานแรกในการติดตอสื่อสารกับ

ลูกคานั่นคือพนักงานขาย ฝายทรัพยากรบุคคลจึงมีความจําเปนอยางเรงดวนที่จะตองเพิ ่ม

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

           พนักงานขายเปนสื่อกลางที่มีความสําคัญในการขายและชวยในการพัฒนาเศรษฐกิจ

ของประเทศ เนื่องจากพนักงานขายเปนผูทําใหสินคาหรือบริการเกิดการโอนยายจากผูผลิตไปสู

ตลาดและยังเปนผูนําเสนอสินคาและบริการใหมๆใหแกลูกคา รวมทัง้ยังตองอาศัยพนักงานขาย

ในการรักษายอดขายใหไดมากกวาที ่กําหนดไว  อยางไรก็ตามพนักงานขายอาจขาด

ประสิทธิภาพ ซ่ึงจะทําใหเสียภาพพจนขององคกร และอาจสงผลใหลูกคารูสึกในแงลบกับองคกร

ได ซึ่งมีสาเหตุมาจากการที่พนักงานไมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ การตลาด ความรูเกี่ยวกับ

บริษัท ดานลักษณะงานและดานบุคลิกภาพ เพื่อทีจ่ะสรางความสําเร็จและความเจริญกาวหนา

ใหกับองคกร การทํางานดวยความเต็มใจ ความทุมเทพยายามในการปฏิบัติงานของพนักงาน มี

ความสําคัญอยางย่ิงท่ีจะทําใหเปาหมายขององคกรไปสูความสําเร็จ   (พวงเพชร วัชรอยู. 2537: 

32 – 33) 

            ผูที่ประกอบอาชีพนักขายอาจจะมีทัศนะวาเปนอาชีพทีท่าทาย ผลตอบแทนสูง และมี

โอกาสกาวหนา การขายเปนหนาที่หนึ่งที่มีเพียงไมกี่อยางเทานั้นที่เสนออนาคตที่สดใสแกผู

ประกอบอาชีพ ในขณะทีผู่ซื้อตางตองการสินคาใหม ๆ และผูผลิตก็ปฏิบัติตามทําใหมีความ

ตองการนักขายมากขึ้น เพื่อที่จะปรับอุปสงคและอุปทานใหสอดคลองกัน (ศศนันท วิวัฒนชาต. 

2549: 16) 

            เมื่อพิจารณาตําแหนงนักขายแลว นักขายมีแนวโนมทีจ่ะไดเลือ่นขั้นเร็ว เพื่อเปนการ

เตรียมตัวใหพรอมที่จะเปนผูจัดการทีด่ีตอไป ผูทีข่ยันขันแข็ง ทํางานหนัก และมีความสามารถ
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ในการปรับตวัรับสถานการณตาง ๆ ไดดีจะมีโอกาสไดเลื่อนตําแหนงเร็วกวาท่ีเปนไปในงานแบบ

อื่น (ศศนันท วิวัฒนชาต. 2549: 17)  

            จิตวิทยาเชิงบวก (Positive psychology) เปนสาขาใหมของทางจิตวิทยา ซ่ึงไดรับการ

สรุปถึงวัตถุประสงคข้ึนในป ค.ศ. 2000 โดยศาสตราจารยมารตนิ เซลิกแมน กับ ศาสตราจารย 

มิฮาลลี ชิคเซนทมิฮาลยี ไดทําการระบุวา "เราเช่ือวาจิตวทิยาการทํางานของมนุษยในเชิงบวก

จะเกดิข้ึนเม่ือบรรลคุวามเขาใจทางวทิยาศาสตรและการแทรกแซงท่ีมีประสิทธภิาพเพือ่สราง

ความเจริญกาว หนาท่ีสําหรับบุคคล ครอบครัว และชุมชน” ซ่ึงนักจิตวิทยาเชิงบวกตางแสวงหา 

"การคนหาและเสริมสรางอจัฉริยภาพกบัความสามารถ" และ "เพื่อใหสามารถใชชีวิตไดอยาง

เปนปกติสุขมากย่ิงข้ึน" จิตวิทยาเชิงบวกเปนศาสตรท่ีไดรับการพัฒนาอยางรวดเร็วในโลกฝง

ตะวนัตกโดยเฉพาะอยางย่ิงท่ีสหรัฐอเมริกา ซ่ึงศาสตราจารยมารตนิ เซลิกแมน ผูเปรียบไดวา

เปนบิดาของศาสตรดังกลาว ไดใหความหมายวาเปนจิตวทิยาของชาวตะวนัตกสมัยใหมท่ียึดเอา

จุดแข็งของมนุษยเปนจุดหลักของการพัฒนา เชน การพัฒนาดานคณุคา สติรับรูในการปฏิบัติกิจ

ตางๆ การมองโลกในแงดี การมีความหวงั และการมีความสขุ จิตวิทยาเชิงบวกจึงเปนศาสตร

ใหมท่ีเนนการพัฒนาบุคลกิภาพของมนุษยใหมี ความสุข โดยมีพืน้ฐานมาจากการพฒันาตนเอง 

เปนคนดี และมองโลกในแงดี ท้ังยังเปนวทิยาศาสตรในดานของการวจัิยตัวเลข สถิติ ท่ีสามารถ

นํามาใชอางอิงได ตลอดจนมีแนวทางปฏิบัติเปนตัวอยางท่ีชัดเจน (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี. 

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

            จากการท่ีผูวิจัยไดศึกษาขอมูลเบ้ืองตน โดยการทําการสัมภาษณกลุม (Focus group) 

จากหัวหนาพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ และพนักงานขายโฆษณา จํานวน 10 ทาน และได

ศกึษากระบวนการวเิคราะหงานของงานขาย ทําใหทราบวาพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพน้ัน 

มีจุดแข็งท่ีสําคัญ 3 ดานและควรพัฒนาใหดีย่ิงข้ึนในการปฏิบัติงานขาย ซ่ึงไดแก การกาํหนด

เปาหมายชัดเจน การสรางกําลังใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ จากประเด็นดังกลาว

ผูวิจัยสนใจท่ีจะหาแนวทางในการพัฒนาจุดแข็งท้ัง 3 ดาน โดยใชโปรแกรมการพฒันาตนเอง 

(self-help program) เปนโปรแกรมการพัฒนาตนเองโดยการอานคูมือท่ีเกี่ยวของกับงานขาย 

การเปนพนักงานขายท่ีดีรวมไปถึงทางออกของปญหาท่ีกําลังเผชิญอยู การจัดทําคูมือในการ

พัฒนาตนเองของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพน้ันก็เพื่อท่ีจะพัฒนาจุดแข็งของพนักงานขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน และเพื่อเปนแนวทางใหฝายบุคคลและผูท่ีเกี่ยวของ

สามารถนํามาใชในการคัดเลือกพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ และเขาใจจุดแข็งในการขาย

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพอีกดวย 

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) เปนคูมือท่ีสามารถชวยในการพัฒนา,

แกไขและเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวยตนเอง (ประเทือง ภูมภิัทราคม. 2540: 338) หรือท่ีรูจักกัน

ในการบําบัดโดยหนังสือ การบําบัดโดยหนังสือน้ัน แคซดนิ (สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต. 2543: 

349; อางอิงจาก Kazdin. 1989: unpage) กลาววาเปนวิธีการท่ีผูเขารับการบําบัดสามารถเปน

ตัวของเขาเองมากท่ีสุด และสามารถนําวิธีการดังกลาวน้ีไปใชไดทุกคร้ังท่ีมีปญหากับตนเอง ซ่ึง

สอดคลองกับ ทัคเคอร แลดด (ศภุวรรณ ศรีประภา. 2548: 3; อางอิงจาก Tucker – Ladd. 

2004: unpage) ท่ีกลาววาโปรแกรมการพฒันาตนเอง (self-help program) เปนการจัดการกับ

ปญหา จัดการกับสถานการณท่ีกอใหเกิดปญหาโดยบุคคลจะฝกฝนตนเอง ควบคุมตนเองใหมี

สติ เพื่อทําใหผลของสถานการณน้ันดีข้ึน บางคร้ังเกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงสิ่งอื่นๆ หรือ

เปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอมเพื่อทําใหสภาพการณหรือความรูสึกของตนเองดีข้ึน 

           ดวยเหตุดังกลาวผูวิจัยจึงสนใจศึกษาผลของการใชโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุด

แข็งของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ซ่ึงจะชวยใหฝายบุคคล พนักงานขายหรือผูท่ีเกี่ยวของได

ทราบถึงจุดแข็งในการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ และนําไปเปนแนวทางในการปฏิบัติงาน คัดเลือก

บุคลากร นอกจากน้ี ยังสรางโปรแกรมการพัฒนาตนเองเพื่อพัฒนาจุดแข็งในการขายของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพและสามารถชวยใหผูท่ีทํางานเกี่ยวของนําไปประยุกตใชแกงาน

ขายใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึนอีกดวย 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 

   1. เพื่อศึกษาจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพซ่ึงไดแก 

การกาํหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสมัพนัธ 

  2. เพื่อศึกษาผลของโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งทัง้ 3 ดานไดแก การ

กําหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ และผลของจุด

แข็งโดยรวม ในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

 

ความสําคัญของการวิจัย 

            ผลของการศึกษาคนควาครั้งนี้ สามารถชวยใหพนักงานขายโฆษณา ฝายบุคคล หรือผู

ทีเ่กี ่ยวของไดทราบถึงจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ และนําไปเปน

แนวทางในการปฏิบัติงาน การคัดเลือกบุคลากร นอกจากนี ้ยังสรางโปรแกรมการพัฒนาตนเอง

เพื่อพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ เพื่อจะเปนประโยชนตอผูที่

ทํางานดานการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพอีกดวย 
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ขอบเขตของการวจิยั 

              ประชากรและกลุมตัวอยางทีใ่ชในการวิจยั 

              ประชากรทีใ่ชในการวิจยั 

          ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพจํานวน 70 คน 

              กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

     กลุมตัวอยางทีใ่ชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ที่ไดมาจาก

ประชากรที่ใชในการวิจัย โดยมีคะแนนเปอรเซ็นไทลตัง้แต 25 ลงมา และคัดเลือกโดยการสุม

อยางงายใหเหลือ 7 คน 

 

ตัวแปรที่ศึกษา 

           ในการศึกษาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพท้ัง 3 ดานซ่ึงไดแก 

การกาํหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ จําแนกตัว

แปรดังน้ี 

  1. ตัวแปรอิสระ ไดแก  

           1.1 การใชโปรแกรมการพัฒนาตนเอง โดยการใหพนักงานขายโฆษณาสื่อ

สิง่พิมพไดอานคูมือในการพัฒนาจุดแข็งทัง้ 3 ดาน ซ่ึงไดแก การกําหนดเปาหมายชัดเจน การ

สรางกําลังใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ 

    2. ตัวแปรตาม คือ จุดแข็งของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ แบงเปน 

          2.1 การกาํหนดเปาหมายชัดเจน 

          2.2 การสรางกาํลงัใจใหตนเอง 

          2.3 การสรางมนุษยสมัพนัธ 

 

นยิามศพัทเฉพาะ 

       1. จุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ คือ การรับรูคุณลักษณะที่

เกี่ยวของในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ซ่ึงแบงไดดังน้ี   

     1.1 การกาํหนดเปาหมายชัดเจน หมายถงึ การรับรูคณุลักษณะของพนักงานขายถึง

เรื่องการใชความคิดในการวางแผนการทํางานอยางเปนระบบ รูจักนําขอมูลที่เก็บรวบรวมไวมา

ศึกษาวิเคราะหและกําหนดแนวทางในการขายไวลวงหนาโดยใชวิธีการขายใหสอดคลองกับ

เหตุการณ ไดแก ศึกษาวิเคราะหขอมูลตางๆเกี่ยวกับลูกคาแตละราย เตรียมขอมูลของสินคาและ

บริการ   รวมไปถึงตองมีการเตรียมพรอมและกําหนดเปาหมายกอนที่นักขายจะไปเยี่ยมลูกคา   
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ทําใหเรามีจุดมุงหมายที่ชัดเจน สามารถกําหนดทิศทางการขายไดงายขึ้นและบรรลุเปาหมาย

ท่ีตั้งไว  

      1.2 การสรางกําลังใจใหตนเอง หมายถึง การรับรูของพนักงานขายในการสราง

ความหวังใหกับตนเอง มีทัศนคติในทางบวก ไดแก การมีความรูสึกนึกคิดทีด่ีตอตนเอง ตอผูอืน่ 

และงานขายเพื่อทําใหงานออกมามีประสิทธิภาพมากขึ้น เมื่อพบเจอปญหาก็ไมยอทอ ทํางาน

ดวยความสนุกสนาน  มีความคดิสรางสรรคในงาน รวมไปถึงการพัฒนาวิธีการขาย เพื่อใหงานดี

ข้ึน และสามารถแกไขอปุสรรคในการทํางานได  

      1.3 การสรางมนุษยสัมพันธ หมายถึง การรับรูของพนักงานขายในการทํางาน

รวมกับผูอื ่น การมีสัมพันธภาพทีด่ีกับลูกคา และรูสึกดีที่ไดติดตอสัมพันธกับบุคคลอื่น เขาใจ

ปญหาของลูกคา รวมไปถึงการมีบุคลิกภาพท่ีดีเพื่อใหเกิดความนาเช่ือถือ ไดแก พนักงานขายมี 

สัมพันธภาพและความเขาใจที่ดีกับเพื่อนรวมงานและลูกคา เขาหาลูกคาดวยความออนนอม  

ถอมตน รับฟงลูกคา มีความสามารถในการเจรจาตอรอง และเอาใจใสในภาษาทาทางของลูกคา 

ซ่ึงจะชวยใหประเมินสถานการณการขายไดดีข้ึน 

  2. ขัน้ตอนการพัฒนาตนเอง หมายถึง คูมือที่ผูวิจัยสรางขึ้นเพื่อชวยในการเรียนรูและ

จัดการกับปญหาในดานการขาย โดยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพสามารถศึกษาและฝก

ปฏิบัติดวยตนเอง มีลําดับข้ันตอนดังน้ี 

      2.1 ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

      2.2 ผูวิจัยไดกําหนดใหพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ ่งพิมพวางเปาหมายของการ

พฒันาการขายในการเขาโปรแกรมคร้ังน้ี 

      2.3 ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพทบทวนการเขากลุมครั้งที่แลวและให

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพนําคูมือในหัวขอตอไป ศึกษาและพัฒนาตนเอง 

      2.4 ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพรวมถายทอดปญหาและสิ่งทีไ่ดจาก

การอานขอมูลของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพเพื่อใหไดรูจักตนเองและผูอื่น และชวยใหเกิด

การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและพัฒนาตนเอง 

      2.5 ผูวิจัยไดกําหนดใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพศึกษาคูมือพัฒนาจุดแข็ง ท้ัง 

3 ดานของการขายดวยตนเองโดยในแตละครั้งจะศึกษาครั้งละ 1 เร่ือง จํานวน 10 คร้ัง ครัง้ละ 

45 นาที 

      2.6 ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพฝกปฏิบัติจากคูมือพัฒนาจุดแข็งดวย

ตนเอง 
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      2.7 ผูวิจัยซักถามขอสงสัยและอธิบายเพิ่มเติมกอนพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ

นําไปปฏิบัติจริง 

   3. พนักงานขายโฆษณา หมายถึง ผูท่ีใหคําแนะนํา ใหคําปรึกษาเกี่ยวกับสินคาหรือ 

บริการ เพือ่ใหผู ซื ้อเห็นคุณคา หรือประโยชนที ่จะไดรับจากการซื้อสินคาหรือบริการ แลว

ตัดสินใจดวยความพอใจ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย    

ตัวแปรอิสระ                ตัวแปรตาม 

 

  

 

       

 

  

 

สมมติฐานการวิจัย 

             พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ ่งพิมพหลังไดรับโปรแกรมการพัฒนาตนเอง (Self-help 

program) จะพัฒนาจุดแข็งทั้ง 3 ดาน ซึ่งไดแก การกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานการสราง

กําลังใจใหตนเอง ดานการสรางมนุษยสมัพนัธเพิ่มข้ึน  

 
 

โปรแกรมการใชคูมอืพฒันาตนเอง 

 

จุดแข็งของพนักงานขายโฆษณา 

- การกาํหนดเปาหมายชัดเจน 

- การสรางกาํลงัใจใหตนเอง  

- การสรางมนุษยสมัพนัธ 
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บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
  

 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้ ผู วิจัยไดศึกษาเอกสารงานวิจัยที่เกี ่ยวของและไดนําเสนอ

ตามลําดับ ดังน้ี 

1. เอกสารท่ีเกี่ยวของกับงานขาย 

1.1 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับการวิเคราะหงาน 

1.2 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับงานขาย 

1.3 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับลักษณะเฉพาะของพนักงานขาย 

1.4 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับทฤษฎีการขาย 

2. เอกสารท่ีเกี่ยวของกับจุดแข็ง 

               2.1 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับจุดแข็ง 

               2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการกาํหนดเปาหมายของการทํางาน 

               2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการสรางกาํลงัใจใหตนเอง 

               2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการสรางมนุษยสัมพันธ 

3. เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการพฒันาตนเอง 

                3.1 เอกสารท่ีเกี่ยวของกับการพฒันาตนเอง 

                3.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการพฒันาตนเอง 

 

1. เอกสารที่เก่ียวของกับงานขาย 

1.1 เอกสารที่เก่ียวของกับการวิเคราะหงาน 

องคการใดก็ตามไมวาจะเปนของรัฐหรือเอกชน จะเปนขนาดเล็กหรือขนาดใหญ หากมี

วัตถุประสงคหรือเปาหมายที่ชัดเจน สอดคลองกับสภาพแวดลอม มีโครงสรางองคการการ

บริหารงาน และระบบความสัมพันธภายในที่เหมาะสม เอื้ออํานวยตอคุณภาพชีวิตการทํางาน 

(Quality of work life) คือ ท้ังคนและองคการตางไดรับประโยชนสูงสุดจากการทํางาน ยอมถือได

วา องคการน้ันมีรากฐานเคาโครงท่ีแข็งแรง และมีโอกาสทีจ่ะดําเนินการตอไปไดอยางมัน่คงและ

มีประสิทธิภาพโดยทั่วไปแลวการบริหารงานเพือ่ใหบรรลุเปาหมายขององคการใดๆ จะยึด

ปรัชญาพื้นฐาน ที่จะจัดคนใหเหมาะสมกับงาน (put the right man on the right job) จึงมีความ

จําเปนทีจ่ะตองจัดหาบุคคลใหไดตามลักษณะเฉพาะของผูปฏิบัติงาน หรือใหเหมาะสมกับงาน
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มากที่สุดเทาที่จะทําได ซ่ึง วิธีการหรือเทคนิคที่นํามาใชกันมากในการที่จะบรรลุเปาหมาย

ขางตน ไดแก การวิเคราะหงาน (Job analysis) การจัดทําคําบรรยายลักษณะงาน (job 

description) และการกําหนดลักษณะเฉพาะของผูปฏิบัติงาน (job specification) การวิเคราะห

งานจึงเปนการเริ่มตนทีจ่ะทําใหไดขอเท็จจริงเกี่ยวกับการทํางานทั้งหมดขององคการ และเปน

องคประกอบพื้นฐานทีส่ําคัญในการบริหารทรัพยากรมนุษย ผลของการวิเคราะหงานสามารถ

นําไปใชประโยชนในเร่ืองตางๆ เชน การออกแบบงาน การวางแผนทรัพยากรมนุษย การสรรหา

และการคัดเลือก การประเมินผลการปฏิบัติงาน การฝกอบรมและการพัฒนาบุคลากร การจาย

คาตอบแทน และ การประเมินคางาน เปนตน (สภุาพร พศิาลบุตร. 2548: 1) 

1.1.1 ความหมายของการวิเคราะหงาน 

ไดมีนักวิชาการไดใหนิยามความหมายหรือคําจํากัดความทางดานวิชาการไวดังน้ี 

ฟลปิโป (FIippo. 1971: 102) ไดใหความหมายไววาการวเิคราะหงานเปนกระบวนการท่ี

ศึกษาและรวบรวมขอมูลที่เกีย่วกับการปฏิบัติงาน และความรับผิดชอบในงานที่ศึกษาผลการ

วิเคราะหงานซึ่งจะทําใหไดขอมูลที่สําคัญเกี่ยวกับงานคือคําบรรยายลักษณะงาน และการ

กําหนดลักษณะเฉพาะของผูปฏิบัติงาน 

โกรเพด (Ghorpade. 1988: 2) ไดกลาวถึงการวิเคราะหงานเปนกิจกรรมทีเ่กี่ยวกับการ

จัดการท่ีตองปฏิบัติภายในองคการ และรวบรวมจําแนกแยกขอมูลเกี่ยวกับงานโดยตรงอยางเปน

ระบบ ขอมูลเหลานัน้จะใชเปนพืน้ฐานในการวางแผนและออกแบบงานในองคการ ดานการ

บริหารทรัพยากรมนุษย และหนาท่ีการจัดการดานอื่นๆ ดวย 

เดสเลอร (Dessler. 1997: 79) ไดใหความหมายของการวิเคราะหงาน คือ กระบวนการ

กําหนดหนาท่ี ความชํานาญ และลักษณะท่ีจําเปนสําหรับงาน ชนิดของบุคคลท่ีเหมาะสมกับงาน 

คารเรล และ คุซมิทซ (Carrell; Kuzmits. 1983: 33) ไดกลาววา การวิเคราะหงาน

หมายถึง วิธีการจัดการรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลักษณะงาน ความรับผิดชอบ การตัดสินใจ

เกี ่ยวกับงานใดงานหนึ่งในองคการอยางมีระบบ พรอมทั้งขอมูลในดานทักษะ ความรู

ความสามารถ ความตองการทางสภาพรางกาย จิตใจ การใชเครือ่งจักรและอุปกรณตางๆ ใน

การปฏิบัติงาน 

กลาวโดยสรุป การวิเคราะหงาน หมายถึง กระบวนการในการจัดการรวบรวมขอมูล

เกี่ยวกับลักษณะงาน หนาท่ีความรับผิดชอบ เกีย่วกับงานอยางมีระบบ พรอมทัง้ลักษณะเฉพาะ

ของบุคคลที่เหมาะสมกับงานในดานความรู ความสามารถ ทักษะ และองคประกอบอืน่ๆ ท่ี

ตองการสาํหรับงาน เพือ่ใหการปฏิบตังิานประสบผลสาํเร็จตามเปาหมายขององคการ  
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จะเห็นไดวา จากกระบวนการในการวิเคราะหงาน และการทําการสัมภาษณกลุม 

(Focus group) จากหัวหนาพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ จํานวน 10 ทาน ทําใหไดทราบทํา

ใหทราบวาพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพนั้น นั้นมีจุดแข็งทีส่ําคัญ 3 ดานและควรพัฒนาใหดี

ยิง่ขึ้นในการปฏิบัติงานขาย ซึ่งไดแก การกําหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกําลังใจใหตนเอง 

และ การสรางมนุษยสมัพนัธ ซ่ึงเปนรายละเอียดเกี่ยวกับคุณสมบัติขัน้ตนของผูปฏิบัติงานขายท่ี

จะปฏิบัติงานขายน้ันใหสําเร็จลุลวงไป 

 

1.2 สิง่ทีท่าํใหพนักงานขายประสบความสาํเร็จในอาชพีการขาย 

ปจจัยที่สําคัญทีมี่สวนทําใหพนักงานขายประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย สามารถ

แบงไดเปน 8 อยาง ดังตอไปน้ี (สุวิมล แมนจริง. 2539: 195) 

  1.2.1 ตองรักงานขาย พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จ มักจะเปนบุคคลทีมี่

ความรักหรือความชอบในอาชีพการขาย ตองมีความรูสึกสนุกตื่นเตนกับงาน และมีความรูสึกวา

งานขายน้ันจะใหคุณคาอันย่ิงใหญแกตนเองได พนักงานขายคนใดทีมี่ความเชือ่ถือในสิ่งที่ตนเอง

ทําอยูมากเทาใด ก็จะย่ิงมีความเช่ือม่ันในตนเองท่ีจะกาวไปสูความสําเร็จมากย่ิงข้ึนเทาน้ัน 

  1.2.2 มีความเตม็ใจในการทํางานหนัก จากประวัติของผูท่ีประสบความสําเร็จใน

งานขายตางๆ มาแลวนั้น สวนหนึง่มาจากการทุมเทใหกับงานขายอยางเต็มที่ พนักงานขายที่

ทํางานหนักตลอดทัง้วัน และใชเวลาวางในวันหยุดและตลอดทั้งคืนในการวางแผนการขายและ

กําหนดกิจกรรมตาง ๆ ที่จะตองกระทําในวันตอไป จะเปนบุคคลที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ

การขายไดไมยาก 

 1.2.3 ตองการไดรับความสําเร็จ นอกจากพนักงานขายตองทุมเทใหกับงาน

อยางเต็มท่ีแลว พลงัใจในการฟนฝาอุปสรรคตาง ๆ เพื่อใหบรรลุถึงเปาหมายที่ตั้งใจ จะเปนสิ่งที่

ชวยผลักดันใหประสบความสําเร็จในอาชีพการขายไดเร็วย่ิงข้ึน พนักงานที่ประสบความสําเร็จใน

อาชีพการขาย จะเปนบุคคลที่มีการตั้งเปาหมายหรือมีการตั้งความมุงหวังอยางแนวแนที่จะ

ไดรับความสําเร็จในชีวิตของพวกเขาดวย 

  1.2.4 ตองเปนคนมองโลกในแงดีหรือทัศนคติที่ดี อาชีพการขายเปนอาชีพท่ี

จําเปนตองอาศัยการมีทัศนคติท่ีดีมากกวาอาชีพอื่น ๆ เน่ืองจากเปนอาชีพท่ีตองพบปะกับบุคคล

ประเภทตาง ๆ อยูเสมอ ตลอดจนตองประสบกับปญหาเฉพาะหนาที่ตองคอยแกไขอยู

ตลอดเวลา ดังนั้น พนักงานขายคนใดทีม่องโลกในแงดีหรือมีทัศนคติทีด่ีตอสิง่ตาง ๆ อยูเสมอ 

เชน การมีทัศนคติท่ีดีตอกิจการท่ีตนทํางานอยู ตอผลิตภัณฑทีข่ายตอ ลูกคาทีส่ัมพันธดวย และ

ตอชีวิตความเปนอยูในปจจุบัน ยอมจะเปนบุคคลที่มีโอกาสไดรับความสําเร็จในอาชีพการงานสูง
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กวาพนักงานขายทีมีอคติในดานตาง ๆ อยางแนนอน การมีทัศนคติที่ดีจะชวยใหบุคคลนั้น

เอาชนะปญหาและอุปสรรคตาง ๆ ไดงาย และการมองโลกในแงดีจะทําใหบุคคลนั้นมองหา

วธิกีารตางๆ ในการพฒันาตนเอง และทัศนคติสวนตัวใหดีข้ึนอยูเสมอ 

   1.2.5 ตองมีความรูเกีย่วกับงานเปนอยางดี พนักงานขายที่ประสบความสาเร็จ 

คือ บุคคลทีมี่ความรูอยางลึกซึ้งในธุรกิจที่เขากระทําอยู เพราะจะเปนสิง่ทีช่วยใหพนักงานขาย

ประสบความสาํเร็จในการขายสนิคาใหแกลกูคา การมีความรูในเร่ืองตาง ๆ เกีย่วกับการขายเปน

อยางดี จะเปนกุูแจพื้นฐานที่นําไปสูความสําเร็จในการขาย ดังนั้น ในปจจุบันนีจ้ะเห็นวาธุรกิจ

จํานวนมากไดทุมเทเวลา และคาใชจายอยางมากมายไปในการพัฒนาและฝกอบรม เพื่อเพิ่มพูน

ความรูและประสบการณในเรือ่งงานขายใหแกพนักงานขายของตนเองอยูตลอดเวลาความรู

เกีย่วกับงานจะรวมถึงความรูในเรื่องของผลิตภัณฑ ศิลปะการขาย ความสามารถในการคนหา

ความตองการของลูกคา วิธีการติดตอสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงความรูเกี่ยวกับ

สิ่งแวดลอมภายนอก ท่ีมีผลกระทบตอยอดขาย เชน ภาวะการณแขงขันในตลาด ภาวะเศรษฐกิจ

ท่ีเปลี่ยนไป เปนตน ดังนัน้ พนักงานขายจึงตองเปนบุคคลที่มีความกระตือรือรนในการใฝหา

ความรูในสิ่งใหม ๆ อยูเสมอ ทั้งจากการพูด การฟง การอาน รวมทั้งการเขารับการฝกอบรมใน

โครงการตาง ๆ ท่ีกิจการจัดข้ึนอยูเสมอ 

  1.2.6 รูจักคุณคาของเวลา พนักงานขายท่ีจะประสบความสําเร็จน้ัน ตองเปนคน

ที่รูจักการใชเวลาใหเปนประโยชนมากที่สุด การบริหารเวลาอยางมีประสิทธิภาพมากเทาใด 

โอกาสที่จะติดตอพบลูกคาเพื่อรับคําสั่งซื้อสินคาก็จะมากขึ้นเทานั้น การทํางานโดยไมมีการ

วางแผนเกี่ยวกับกิจกรรมที่จะตองกระทําในแตละวัน เชน จะไปเยี่ยมลูกคารายใดบาง จะ

นําเสนอผลิตภัณฑชนิดใด และมีวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑอยางไร เปนตน จะเปนการทําลาย

เวลาท่ีมคีาไปโดยเปลาประโยชน ดังน้ัน พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จในอาชีพจะตองเปนผู

ท่ีรูจักการบริหารเวลาดวย 

  1.2.7 ตองเปนผูพูดและผูฟงท่ีดี การเปนผูพูดท่ีดีของพนักงานขาย คือ การรูจัก

ถามคําถามในสิ่งที่เปนปญหาของลูกคา การพูดถึงประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากการใชสินคา

และบริการของกิจการ และทีส่ําคัญทีสุ่ดอีกประการหนึ่งก็คือ พนักงานขายที่ประสบความสําเร็จ

ในอาชีพการขายจะตองเปนผูฟงทีด่ี พนักงานขายจะตองรูจักมารยาทที่ดีในการฟง ตองอดทน

อดกลั้นในการรับฟงสิ่งตาง ๆ ทั้งในดานดีและดานไมดีจากลูกคา การแกไขขอโตแยงหรือปญหา

ใด ๆ ของลูกคานัน้ จะตองรอคอยใหลูกคาพูดจบเสียกอน และบางครั้งอาจรวมถึงการรับฟงใน

เร่ืองท่ีตนเองไมชอบ หรือในเร่ืองปญหาสวนตัวของลูกคาดวย 
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   1.2.8 ตองใหบริการที่ดีแกลูกคา ดังทีก่ลาวมาแลววา หนาทีส่ําคัญอยางหนึง่

ของพนักงานขาย คือ การใหบริการแกลูกคา พนักงานขายที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพการ

ขายจะตองใหความเคารพแกลูกคาปฏิบัติตอลูกคาอยางเปนธรรม มีความซือ่สัตย ดูแลเอาใจใส

และมีการพัฒนาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาอยูเสมอ 

 

    1.3 เอกสารทีเ่ก่ียวของกับงานขาย 

         1.3.1 ความหมายของการขาย 

              ศศนันท วิวัฒนชาต (2549: 1) กลาววา การขายเปนกระบวนการคนหาความ

ตองการและทําใหไดรับความพอใจ ซึ่งกระบวนการนี้สามารถทําไดงายมากเมื่อลูกคารูวาเขา

ตองการอะไร นักขายก็เพียงแตเสนอสิง่นั้นก็ขายไดแลว หรือบางครัง้ก็อาจจะเปนการขายที่

ยุงยากแตก็ไดรับผลตอบแทนคุมคา ทุกวันนีลู้กคามีความรูและประสบการณมากขึน้ นักขายจึง

ตองเปนท้ังนักแกปญหาและผูเช่ียวชาญทางการตลาดดวย 

            เทคนิคการขายหรือศิลปการขาย คือ กระบวนการในการวิเคราะหเพื่อคนหา

ความตองการของลูกคาที่มีตอสินคาหรือบริการ และจูงใจใหทําการซือ้สินคานั้นไปใชแลวทําให

ไดรับความพอใจ การขายจัดเปนทั้งศาสตร กลาวคือ เปนหลักการทีไ่ดมีผูไปทดลองปฏิบัติจน

ไดผลแลว และเปนศิลปนซ่ึงตองอาศัยการฝกฝนและปรับปรุงจนเกิดความชํานาญ 

             ยุพาพรรณ วรรณวาณิชย (2550: 3) กลาววา การขายเปนกระบวนการที่

ผูขายคนหากระตุน และสรางความพึงพอใจตอความจําเปนหรือความตองการของผูชือ้ โดยได

ประโยชนอยางตอเนื่องทัง้ 2 ฝาย คือทัง้ผูซื้อและผูขาย กลาวคือ ผูชือ้ก็ไดรับประโยชนจากการ

ใชสินคาน้ัน ผูขายก็ไดรับเงินจากการขาย เปนรายไดของบริษัท 

             จากความหมายท่ีกลาวมา จะเหน็วาความจําเปนและความตองการเปนปญหา

อยางหนึ่งของลูกคา การขายเปนการเขาไปชวยเหลือลูกคาคนหาปญหา ใหขอมูลลูกคาเพื่อ

แกปญหาและใหบริการหลงัการขายเพือ่ใหลกูคาไดรบัความพอใจในระยะยาว 

    1.3.2 บทบาทความสาํคญัของงานขาย 

           ศศนันท วิวัฒนชาต (2549: 2) กลาววา การขายโดยนักขายมีบทบาทอยางมาก

ตอความสําเร็จขององคการ เพราะนักขายสามารถตอบขอของใจและโนมนาวชักจูงใจใหลูกคา

ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการไดทันทีและมักจะนิยมในการขายสินคาอุตสาหกรรมมากกวาสินคา

อุปโภคบริโภคทัว่ไป ปจจุบันการขายจัดเปนสวนหนึง่ของหนาทีง่านการตลาด และใหประโยชน

ท้ังตอสังคมสวนรวมและองคกรธรุกจิ ดังรายละเอียดตอไปน้ีคือ 
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 การขายและการโฆษณา การขายโดยบุคคลเปนการนําเสนอของผูขายโดยมี

การเผชิญหนากับผูซ้ือ สวนการโฆษณาเปนการเสนอขายโดยไมใชบุคคล และเสียคาใชจายโดย

ผูอุปถัมภที่ระบุนามมักมุงตรงไปยังผูคาดวาจะเปนลูกคากลุมใหญ และเกี่ยวของกับการใช

สือ่มวลชน เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร และจดหมายการขายโดยพนักงานขาย 

มักจะใชในการขายสินคาอุตสาหกรรมมาก ในขณะทีก่ารโฆษณามีแนวโนมที่สําคัญในตลาด

ผูบริโภค ผลกระทบจากการขายโดยพนักงานขายจะสูงกวาการโฆษณา และมีความยืดหยุน

มากกวาเพราะสามารถปรับการขายใหเขากับผู ซื ้อไดโดยเฉพาะเจาะจง และเปนการ

ติดตอสื่อสารแบบสองทาง ซึง่พนักงานขายสามารถตอบขอซักถามจนสามารถปดการขายได

สาํเร็จ 

 การสงเสริมการขาย คือ กิจกรรมตาง ๆ นอกเหนือจากการโฆษณา การขาย

โดยพนักงาน การประชาสัมพันธทีมุ่งไปยังผูบริโกค ผูขายตลอดจนพนักงานขาย เครือ่งมือการ

สงเสริมการขายที่สําคัญ ไดแก คูปอง ของเเถม การชิงโชค สินคาตัวอยาง การจัดวางสินคา 

ฯลฯ 

 

1.3.3 หนาที่ความรับผิดชอบของนักขาย 

                   ศศนันท วิวัฒนชาต (2549: 2) กลาววา นักขายทุกคนจะมีหนาทีง่านที่

รับผิดชอบคลายคลึงกันเริ่มตั้งแตหนาทีง่านขัน้พืน้ฐานทีส่ําคัญคือ งานขายตรง งานสนับสนุน

การขาย และงานท่ีไมเกี่ยวกับการขาย โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

1.3.3.1 หนาที่ความรับผิดชอบของนักขายตอนายจาง 

นักขายโดยท่ัวไปมีความรับผิดชอบตอนายจางและผูคาดหวังตลอดจน 

ลูกคาสําหรับความรับผดิชอบตอนายจาง ไดแก 

                                             (1) ทําการขายท่ีไหกาํไร (selling at a profit) เม่ือพิจารณา

จากเเงมุมของบริษัทแลว หนาท่ีงานเบ้ืองตนท่ีนักขายจะตองปฏิบัติในระยะยาว ก็คือทําการขาย

ที่ใหกําไร เพราะบริษัททั่วไปก็ตองการที่จะดําเนินธุรกิจตอไปซึ่งจะเปนไปไมไดหากการ

ดําเนินงานไมมีผลกําไร ในการที่นักขายจะทําการขายใหมีกําไรนั้นจะตองทําการสํารวจเขตการ

ขายที่ไดรับมอบหมาย เเละทําการวิเคราะหเพือ่หาวามีโอกาสมากนอยเพียงใตในขณะนัน้ จาก

การพิจารณาปริมาณขายทีน่าจะเปนไปได (sales potential) ของอาณาเขตนัน้ นักขายจะ

สามารถดําเนินการวางแผนรายละเอียดสําหรับพัฒนาการขายที่ใหกําไรตอไป ถามีการเปดเขต

การขายใหม ๆ ก็มักจะมีการคนหาผูคาดหวังและเปลี่ยนใหเปนลูกคา สวนในเขตทีต่ั้งอยูแลว 
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นักขายก็จะตองรักษาลูกคาปจจุบัน และสงเสริมใหมีปริมาณการซ้ือเพิ่มข้ึน ตลอดจนสรรหา

ลูกคาใหมเพิ่มข้ึน ดวย 

              (2) ทํางานดวยความขยันหม่ันเพยีร ในการวาจางนักขาย 

ใหมเขามาทํางาน บริษัทที่วาจางมักจะพิจารณาวานักขายควรจะสามารถทํางานไดคุมกับความ

เสีย่งและคาใชจายในการรับคนใหมเขามา โดยเฉพาะอยางยิ่งในการอบรมนักขายใหม บริษัท

จะตองเสียทั้งเวลาและเงินเปนจํานวนมาก ดังนั้นนักขายควรไดความพยายามนการทํางานให

สําเร็จดวยความมุงม่ันอยางเต็มท่ี 

    (3) การรวมมือกบับุคคลอื่น นักขายควรพยายามปรับตวัให 

เขากับวัฒนธรรม องคกร และทําการเรียนรูเกี่ยวกับบริษัทใหมากที่สุดเทาที่จะทําได โดย

พยายามทํางานใหประสานเขากบับุคคลอืน่ ๆ ในองคกร เพื่อจะไดมีการรวมมือกับเปนทีมที่แข็ง

ขัน มีหลายสถานการณที่จําเปนตองการความรวมมือจากหลายฝาย เชน ผูจัดการฝายสินเชื่อที

ตองการใหนักขายชวยใหขอมูล ฐานะทางเครดิตของลูกคา หรือผูจัดการฝายสงเสริมการขาย ซ่ึง

ตองการใหนักขายชวยแนะนําใหผูชวยใชวัสดุ  จัดโชวสินคาไดอยางเหมาะสม เปนตน 

1.3.3.2 หนาที่ความรับผิดชอบของนักขายตอลูกคา 

นักขายจะมีสาระความรับผดิชอบเร่ิมแรกในการปฏิบตัติอลกูคาอยาง 

ยุตธิรรมและชวยเหลือใหไดรบัการตอบสนองความตองการจําเปนท่ีพอใจ ไดแก 

              (1) การปฏิบัติตอลูกคาอยางยุติธรรม ความสัมพันธระหวาง

นักขายและลูกคานั้นจะตองอาศัยความซือ่สัตย ไวใจและพึง่พาซึง่กันและกัน นักขายจะตองให

ความเชื่อถือตอตําแหนงของลูกคา นโยบายตาง ๆ ตลอดจนเวลา ซ่ึงนักขายก็คาดหวังวาลูกคา

จะเกิดความเชือ่มั่นและคานิยมตอบแทนกลับมา ในการทีจ่ะปฏิบัติตอลูกคาอยางยุติธรรม นัก

ขายควรเช่ืออยางแทจริงวาลูกคาจะใหประโยชนจากการซ้ือกอนเสนอสินคาหรือบริการ 

   (2) การใหความชวยเหลือแกลูกคา มนุษยเรามีความ

ตองการที่ไมจํากัดในขณะทีมี่อํานาจซื้อที่จํากัด เขาจึงตองการความชวยเหลือแนะนําใหเขาถึง

ระดับของความพอใจ โดยทั่วไปลูกคาตองการไดรับความพึงพอใจเพิ่มขึน้ ในขณะทีผูซื้อทีเ่ปน

ธุรกิจตองการประหยัดเงินเพิม่ขึน้ ในการใหความชวยเหลือนักขายตองมีคุณสมบัติเหมาะสมที่

จะใหบริการ ถาเขาวางแผนท่ีจะทําตนเปนผูชํานาญการก็ควรเปนผูเช่ียวชาญ ถาเขาตองการทํา

หนาท่ีในฐานะท่ีปรึกษาในการซ้ือก็ควรตองมีขอมูลมากพอท่ีจะปฏิบัติหนาท่ีอยางเพียงพอ 

   ในการที่จะปฏิบัติหนาที่ชวยเหลือผูคาดหวังและลูกคาไดอยาง

สมบูรณน้ัน นักขายตองไมคํานึงถึงวาผูคาดหวังจะซื้อหรือไม เพราะผูคาดหวังและลูกคาตางก็มี

ปญหาและจําเปนตองการความชวยเหลือแกไขในวันทีไมมีการซือ้เชนเดียวกับวันทีมีการซื้อ



14 
 
 

 

ดังนั้นไมวาจะเปนคําสังซื้อขนาดใหญหรือไมมีคําสังซื้อก็ตาม นักขายควรจะเปนที่ปรึกษาที่มี่

ความเปนมิตร และใหบริการเพื่อสรางสัมพันธภาพในระยะยาวท่ีม่ันคงตอไป 

1.3.4 ความกาวหนาในอาชพีนักขาย 

        ผูท่ีประกอบอาชีพนักขายอาจจะมีทัศนะวาเปนอาชีพท่ีทาทาย ม่ันคงให 

ผลตอบแทนสงู และมีโอกาสกาวหนา ซึ่งอาจจะแตกตางกันไปในแตละบริษัทเพราะลักษณะงาน

และตําแหนงทีใ่ชเรียกทีอ่าจจะแตกตางกัน เชน ตัวแทนขาย ผูประสานงานขายหรือที่ปรึกษา

การขาย เปนตน อยางไรก็ตามในปจจุบันงานขายใหโอกาสกาวหนามากมายทั้งในงานสายตรง

และในงานอืน่ 

                   การขายโดยนักขายเปนกิจกรรมหนึ่งที่มีเพียงไมกี่อยางเทานั้นที่เสนอ

อนาคตที่สดใสแกผูประกอบอาชีพ ในขณะทีผู่ซือ้ตางตองการสินคาใหม ๆ และผูผลิตก็ปฎิบัติ

ตามทําใหมคีวามตองการนักขายมากข้ึน เพื่อท่ีจะปรับอุปสงคและอุปทานใหสอดคลองกัน 

                   สรุปไดวา บุคคลที่จะมาเปนนักขายนั้น มักจะมีบทบาทอยางมากตอ

ความสําเร็จในองคกร เพราะนักขายตองสามารถตอบขอของใจของลูกคา สามารถโนมนาวใจ

ลูกคาได และมีความสามารถในการปรับตัวตอสถานการณตางๆ โดยมีหนาที่รับผิดชอบตอ

นายจาง ตอลูกคาและตอตนเอง 

 

 1.4 ทฤษฎเีก่ียวกับการขาย 

 ยุพาพรรณ วรรณวาณิชย (2550: 97-99) กลาววา การที่พนักงานขายจะเขาพบผู

คาดหวังเพื่อเสนอขายสินคาน้ัน จําเปนอยางยิง่ทีจ่ะตองมีการวางแผนลวงหนาเพื่อหาเทคนิคใน

การจูงใจและกระตุนใหผูคาดหวังเกิดความตองการและตัดสินใจชื้อสินคา ดังนั้น พนักงานขาย

จําตองอาศัยทฤษฎีตางๆ มาประกอบการขาย ชึ่งการจะเลือกใชทฤษฎีใดนัน้ขึน้อยูกับชนิดของ

สินคา ประเภทของลูกคา นโยบายบริษทัและการแขงขันทฤษฎีการขาย ไดแก 

1.4.1 ทฤษฎเีก่ียวกับกระบวนการขาย 

กระบวนการขาย (The selling process) 

 กระบวนการการขายหรือทีนั่กวิชาการบางทานเรียกวา เทคนิคการขาย จะเปน

การกลาวถึงลําดับขั้นตอนของกิจกรรมหรือหนาที่ของพนักงานขายที่จะทําใหกับผูบริโภคเพื่อ

กอใหเกิดความตองการซ้ือและนําไปสูความพึงพอใจของผูบริโภค 

 โดยทัว่ไปแลว ภารกิจหลักของพนักงานขาย คือ การคนหาลูกคาผูคาดหวัง 

และเขาพบเพื่อเสนอขายผลิตภัณฑโดยท่ีจะตองพยายามชักจูงใจลูกคา และตอบคําถามเกี่ยวกับ

ขอสงสัยของลูกคาใหไดเพือ่จะไดปดการขาย หลังจากนัน้ก็ทําการติดตามผลและใหบริการหลัง
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การขายเพือ่สรางความพงึพอใจและสรางความสมัพนัธอันดีใหเกิดข้ึนกับลูกคา ซึง่จะทําใหลูกคา

เกิดการซ้ือซํ้าตอไปในอนาคต 

จากภารกิจดังท่ีกลาวขางตน จะเห็นไดวาหนาท่ีของพนักงานขายจะแบงเปน 3  

หนาทีใ่หญ ๆ คือ กอนการเสนอขาย ขณะเสนอขาย และหลังการขาย ซึง่ทั้ง 3 สวนนีจ้ะแบง

ออกเปนขัน้ตอนตาง ๆ อีก 7 ขัน้ตอน คือ การแสวงหาลูกคาและการพิจารณาคุณสมบัติของ

ลูกคา การเตรียมตัวกอนการเขาพบ การเขาพบลูกคา การเสนอขายและการสาธิต การขจัดขอ

โตแยง การปดการขาย และการตดิตามผลและการใหบริการ 

 

 

กอนการเสนอขาย 

ข้ันท่ี1 การแสวงหาลูกคาและการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคา (prospecting and Qualibing- 

prospects) 

ข้ันท่ี 2 การเตรียมตวักอนการเขาพบ (preapproach)  

 

 

ขณะทาํการขาย 

ข้ันท่ี 3 การเขาพบลูกคา (Approach) 

ข้ันท่ี 4 การเสนอขายและการสาธติ (presentation and Demonstration)  

ข้ันท่ี 5 การขจัดขอโตแยง (Answering objections)  

ข้ันท่ี 6 การปดการขาย (sales closing)  

 

 

  หลงัการขาย 

  ข้ันท่ี 7 การตดิตามผลและการใหบริการ (Following Up and servicing)  

 

 

ภาพประกอบ 1 แสดงลําดับข้ันตอนทางกระบวนการขาย 

              

             ท่ีมา: สุวิมล แมนจริง. 2545. การสงเสริมการตลาด. กรุงเทพฯ. หนา 203  
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1.4.1.1 กอนการเสนอขาย 

ขั้นที่1 การแสวงหาลกูคา และการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคา 

ลูกคาผูคาดหวัง (prospect) คือ บุคคลหรือธุรกิจท่ีมีโอกาสในการท่ีจะมาซ้ือ 

ผลิตภัณฑ ดังนั้น ผูคาดหวังอาจหมายถึง นิติบุคคล สถาบัน หรือบุคคลทีมี่คุณสมบัติเพียงพอ 

และมีศักยภาพทีจ่ะมาซือ้สินคาหรือใชบริการของกิจการ และเมื่อผูคาดหวังซื้อผลิตภัณฑกจะ

เปลีย่นสภาพมาเปนลกูคา(customer) (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

(1) การแสวงหาลูกคาผูคาดหวัง (prospecting)  

การแสวงหาลูกคาผูคาดหวัง (prospecting) คือ งานของการแสวงหาผู 

อยากได (Need) ซึ่งจะสามารถเปลี่ยนมาเปนผูตองการ (want) และเปนผูซื้อ (Buyer) ในทีสุ่ด 

การแสวงหาลูกคาเปรียบเสมือนเสนเลือดของงานขาย เนื่องจากจะเปนวิธีบอกใหทราบวาใครคือ

ลูกคา ผูคาดหวังของกิจการ ซึง่โดยทัว่ไปแลวมีเหตุผลอยู 2 ประการใหญ ๆ ที่ธุรกิจตาง ๆ 

จําเปนตองมีการแสวงหาลูกคาอยูตลอดเวลา คือ   

1. เพื่อเปนการเพิ่มยอดขาย  

2. เพื่อเปนการแทนท่ีลูกคาท่ีสูญเสียไป 

  ดังน้ัน การแสวงหาลูกคาผูคาดหวังจึงเปนกิจกรรมหลักของพนักงาน

ขายและการแสวงหาลูกคา ผูคาดหวังจะเปนงานทีต่องทําอยางตอเนื่อง เนือ่งจากลูกคาปจจุบัน

ที่มีอยูจะสูญหายหรือลดนอยลงอยูเสมอ อันเนื่องมาจากการลมหายตายจาก การเกษียณอายุ 

การเปลี่ยนใจไปซือ้ผลิตภัณฑของคูแขง และการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภค ใน

ขณะเดียวกัน กิจการตาง ๆ ก็มีนโยบายในการที่จะขยายตัวเพิ่มขึ้นตลอดเวลา ทําใหพนักงาน

ขายจําเปนตองมีการแสวงหาลูกคาใหมเพิม่ขึ้นอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะอยางยิง่ผลิตภัณฑที่มี

วงจรซื้อของผู บริโภคนานหรือผลิตภัณฑฟุ มเฟอยการแสวงหาลูกคาใหญมีความจําเปนอยู

ตลอดเวลา หรือพนักงานขายประเภทผูสรางคําสั่งซ้ือ (order Getter) หรือพนักงานขายทีต่องใช

ความพยายามในการขายสูงนั้นการแสวงหาลูกคาใหม ๆ จะตองกระทํามากกวาพนักงานขายที่

คอยรับคําสั่งซือ้ (order Taker) นอกจากนีก้ารแสวงหาลูกคาใหม ๆ จะเปนการเพิ่มยอดขาย

ใหกับกิจการอีกดวย 

(2)  วิธกีารในการแสวงหาลกูคาผูคาดหวัง 

งานแสวงหาลูกคาผูคาดหวังจะตองดําเนินการอยางมีหลักเกณฑ ตองมี 

การเก็บขอมูลทีถู่กตองและสัมพันธกับผลิตภัณฑทีข่าย มีการกําหนดแผนงาน รวบรวมรายชื่อ

ลูกคาผูคาดหวังอยางสม่ําเสมอ รวมทั้งตองมีการติดตามและประเมินผล ซึ่งแหลงที่มาของ

รายชือ่ลูกคาผูคาดหวังสามารถหาไดจากแหลงทีแ่ตกตางกันขึน้อยูกับลักษณะของกิจการ และ
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ประเภทของผลิตภัณฑที่จําหนาย แหลงทีม่าของรายชือ่ลูกคาผูคาดหวังมักจะมาจากแหลงตาง 

ๆ ดังตอไปน้ี คือ 

   1. การสอบถาม (lnquiries) กิจการเปนจํานวนมากที่ไดลูกคา

ใหมจากการทีลู่กคาเหลานั้นสอบถามเขามาทางบริษัทเอง ซึ่งอาจจะเปนการติดตอมาทาง

จดหมาย โทรศพัท หรือติดตอดวยตนเองและสวนมากจะติดตอสอบถามมาเน่ืองจากการโฆษณา

ของกิจการ หรือจากการไดรบัจดหมายตรงหรือแคตตาลอ็ก 

   2. โซไมมีปลาย (Endless - chain Method) ลักษณะของ

เทคนิคโซไมมีปลายนั้นจะเปนการแนะนําของลูกคาของพนักงานขาย นับเปนแหลงที่มาของ

รายชือ่ลูกคาทีใ่หญและนิยมใชมากที่สุดแหลงหนึ่ง เนือ่งจากวิธีนีเ้ปนลักษณะของการไดรายชื่อ

ลูกคาใหญหรือลูกคาเกาแนะนํารายชือ่เพือ่น หรือคนรูจักที่มีศักยภาพในการที่จะซื้อผลิตภัณฑ

ไดใหแกพนักงานขาย เหมาะสําหรับใชกับการขายผลิตภัณฑที่มีราคาตอหนวยสูง หรือขาย

บริการประเภทตาง ๆ เชน การประกนัชีวติ เปนตน 

   3. ศูนยอิทธิพล (center of lnfluence Method) วิธีนี้เปนวิธีที่

คลายกับโซไมมีปลาย เพียงแตศูนยอิทธิพลทีพ่นักงานขายจะติดตอดวยนัน้จะตองเปนผูมี

อิทธิพลทางดานความคิดเห็นตอลูกคาหรือผูคาดหวังตัวอยางของศูนยอิทธิพล ไดแก กํานัน 

ผูใหญบาน วิศวกร ครู อาจารย บุคคลทีมีชือ่เสียง เปนตน  เมื่อพนักงานขายสามารถเขาถึง

บุคคลทีเ่ปนศูนยอิทธิพลได ยอมนําไปสูการติดตอกับบุคคลอื่น ๆ ได และมีโอกาสมากที่จะขาย

ผลิตภัณฑนัน้ ๆ ได เนือ่งจากศูนยอิทธิพลดังกลาวจะชวยสรางความเชื่อถือและคานิยมใหแก

พนักงานขายและผลติภัณฑ 

   4. งานนิทรรศการและการแสดง (Exhibition and 

Demonstrations) เปนการแสวงหาลูกคาโดยหาจากประชาชนที่เขาชมนิทรรศการ หรืองาน

แสดงสินคาท่ีจัดข้ึน และไดแสดงความสนใจในผลิตภัณฑนัน้ ๆ เปนวิธีที่จะไดลูกคาผูคาดหวังที่

มีโอกาสเปนลูกคาไดงาย เนื่องจากพวกเขามีความสนใจเปนพื้นฐานในตัวผลิตภัณฑอยูแลว 

นอกจากงานนิทรรศการและการแสดงแลวยังมีอีกวิธีหนึง่ทีเ่รียกวาตอนเอาตามงาน คือ การหา

ลูกคาผูคาดหวังจากงานอื่น ๆ นอกเหนือจากงานที่กลาวมาแลว เชน งานประเพณีตาง ๆ (งาน

แตงงาน งานบวช งานศพ) หรืองานเลี้ยงสังสรรค เปนตน 

   5. รายช่ือ (List) พนักงานขายสามารถหารายชื่อลูกคาผู

คาดหวังดวยตนเองไดโดยวิธีการคนหารายชื่อจากแหลงตาง ๆ เชน สมุดโทรศัพท สมาชิกของ

สโมสรตาง ๆ หนังสืออนุสรณสถาบันการศึกษาสมาคมศิษยเกา รายช่ือผูถือบัตรเครดิตจาก

สถาบันการเงนิ รายงานการประชุมประจําปของบริษทัตาง ๆเปนตน 
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   6. เพื่อนและคนรูจัก (Friends and Acquaintances) เปนวิธี

แสวงหาลูกคาผูคาดหวังโดยการขอรายช่ือจากเพื่อน คนคุนเคย หรือญาติมิตรของพนักงานขาย

เอง เปนแหลงที่เหมาะสําหรับพนักงานขายทีเ่ริม่ทําอาชีพการขายใหม ที่ยังไมรูจักแหลงอืน่ใน

การหาลูกคาผูคาดหวัง ซ่ึงมักจะเปนแหลงท่ีไดรับความชวยเหลือเปนอยางดี 

   7. การตระเวนหาลูกคา (cold - canvass Method) เปนเทคนิค

การแสวงหาลูกคาที่พนักงานขายบางประเภทนิยมใชกันอยู โดยการตระเวนหาลูกคาไปตาม

แหลงของผู คาดหวังในเขตที่ตนเองรับผิดชอบอยูโดยไมมีการสํารวจหรือวางแผนลวงหนา 

พนักงานขายจะไมมีขอมูลใดที่เกี ่ยวของกับลูกคาที่เขาพบแตประการใด และเมือ่เขาพบผู

คาดหวังคนใดที่ไมใชผูซื้อก็จะถูกคัดออกไป วิธีนี้เหมาะสําหรับการขายผลิตภัณฑที่ขายงาย 

ราคาตอหนวยต่ํา หรือสินคาบริโภคทัว่ไป การขายสินคาตามบานก็เปนลักษณะหนึ่งของการ

ตระเวนหาลูกคาเชนกัน 

   8. วิธีอื่น ๆ (other Methods) ไดแก การใชจดหมายหรือ

โทรศพัท การสังเกตสวนตัว การคนหาช่ือจากสือ่มวลชน หรือการใชวธิหีาขอมูลจากบุคคลท่ัวไป 

(Bird Dogs) เชน พนักงานเก็บคาไฟฟา บุรุษไปรษณีย คนสงหนังสือพิมพ เสมียนพิมพดีด คน

เฝาลิฟท ชางเสริมสวย เปนตน 

(3) การพิจารณาคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวัง  

(Qualifying prospects) 

การพิจารณาคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวัง คือ การคนหาขอมูลและ 

รายละเอยีดตาง ๆ ของลูกคาผูคาดหวังเพิ่มเติมกอนการเขาพบ เพื่อพิจารณาวาลูกคาผูคาดหวัง

นั้นมีความเปนไปไดมากนอยแคไหนที่จะซื้อผลิตภัณฑของเรา เนื่องจากรายชื่อของลูกคาผู

คาดหวังทัง้หมดทีไ่ดมา หรือผูทีมี่คุณสมบัติตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายที่กําหนดขึน้มานัน้ไมใช

ท้ังหมดท่ีจะมาเปนลูกคาหรือผูซ้ือผลิตภัณฑของเรา ลูกคาผูคาดหวังบางคนเทานั้นที่จะมีโอกาส

ทีจ่ะเปนลูกคาของเรา ซึ่งผูที่จะมาเปนลูกคานัน้จะตองมีคุณสมบัติเพียงพอทีจะทําการซื้อ

ผลิตภัณฑได เรียกวา ผูคาดหวังที่มีคุณสมบัติ (Qualified prospect) ดังนน ผูคาดหวังที่มี

คุณสมบัติคือ ลกูคาผูทีม่คีวามสามารถ หรือมีอํานาจในการซ้ือผลิตภัณฑน่ันเอง 

 โดยท่ัวไป คุณสมบัติลูกคาผูคาดหวังจะตองมี คือ 

 1. มีความตองการในผลิตภัณฑท่ีกิจการจําหนายอยู 

 2. ตองมีความสามารถในการจาย 

 3. ตองมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ 

 4. ตองสามารถเขาไปทํางานเสนอขายได 
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   5. ตองมีคุณสมบัติอื่น ๆ ตรงตามเงือ่นไขทีก่ิจการกําหนดหรือ

ตองมีความพรอมท่ีจะซ้ือ 

(4) ความจําเปนของการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวัง 

  การพิจารณาคุณสมบัติของผูคาดหวังจะประหยัดเวลาของพนักงาน

ขาย และชวยปรับปรุงใหการขายของพวกเขามีประสิทธิภาพมากขึน้ แมวาลูกคาผูคาดหวังจะมี

ความตองการในตัวสินคาหรือบริการแตผูคาดหวังทีมี่คุณสมบัติเหมาะสมเทาพื้นที่จะทําใหเกิด

การซ้ือข้ึนมาได มีพนักงานขายเปนจํานวนมากท่ีทําการเขาพบ และเสนอขายผลิตภัณฑในทันที

ทีไ่ดรายชื่อของลูกคาผูคาดหวัง หรือในกรณีทีลู่กคาผูคาดหวังแสดงความสนใจในผลิตภัณฑ 

โดยที่ไมไดพิจารณาถึงคุณสมบัติที่เหมาะสมเสียกอน วิธีนี้จะใชไดผลกับการขายผลิตภัณฑ

บริโภคท่ีมีลูกคาตอหนวยต่ํา ซ่ึงลูกคาผูคาดหวังโดยท่ัวไปสามารถซ้ือไดทุกคน แตในหลายกรณี

การพิจารณาถึงคุณสมบัติของผู คาดหวังเปนสิ ่งจําเปนที่ตองการกระทํากอนเพื ่อเปนการ

ประหยัดเวลาและคาใชจาย โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรณีที ่ลูกคาผู คาดหวังเปนผู ใชทาง

อุตสาหกรรม เนื่องจากพนักงานขายจํานวนมากมักจะเสียเวลาอันมีคาในการขายกับลูกคาผู

คาดหวังที่ไมมีคุณสมบัติเพียงพอ ดังน้ัน พนักงานขายจะตองมีการกําหนดคุณสมบัติและ

ข้ันตอนในการพิจารณาคุณสมบัติของลูกคาผูคาดหวังเอาไวลวงหนากอนแลวจึงทําการหาขอมูล

เกี่ยวกับลูกคา เพื่อดูวามีคุณสมบัติเพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑหรือไมกอนทําการเสนอขาย 

 

ขั้นที่ 2 การเตรียมตัวกอนการเขาพบ 

  การเตรียมตัวกอนการเขาพบ (preapproach) หรือบางทีเรียกวา การ

วางแผนกอนการขาย (precall planing) คือ การเตรียมการเสนอขายของพนักงานขายกระทํา

ใหกับกลุมลูกคาผูคาดหวังที่กําหนดขึ้นมา หรือคือการกําหนดรายละเอียดของการเสนอขาย 

หรือคือกระบวนการทีต่อเนือ่งในการเก็บรวบรวมขอมูลดานตาง ๆ เกีย่วกับลูกคาผูคาดหวัง 

เพื่อวิเคราะหและวางแผนกอนการเขาพบลูกคาผูคาดหวังการเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคามีผลดี

หลายประการ คือ ประการแรก ชวยประหยัดเวลาของพนักงานขาย ทําใหสามารถดําเนินการ

ขายไดสําเร็จอยางรวดเร็ว ประการท่ีสอง ทําใหพนักงานขายมีความเชื่อมั่นในตนเอง มีการ

เตรียมพรอมในการขายเปนอยางดี จะชวยใหพนักงานเกิดความเชื่อมัน่ในตนเองชวยเสริมสราง

ความกระตือรือรนในการทํางาน ประการที่สาม คือ การชวยเสริมสรางบรรยากาศทีด่ีในการ

สรางความสัมพันธกับลูกคา การที่พนักงานขายเขาใจถึงความตองการที่แทจริงของลูกคา 

ตลอดจนการมีขอมูลรายละเอียดเกี ่ยวกับลูกคาเปนอยางดีจะเปนการชวยใหการเสนอขาย
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เปนไปดวยความราบร่ืนและรวดเร็ว และประการสุดทาย คือ การเพิ่มยอดขายใหแกกิจการ 

(สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

  การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาผูคาดหวังของพนักงานขาย จะเปนไป

ตามลําดับข้ันตอนดังตอไปน้ี 

 1. การกําหนดผลท่ีคาดวาจะไดจากการเย่ียม 

 2. การรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง 

 3. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง 

 4. การวางแผน และการเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาผูคาดหวัง 

 5. การนัดหมายลูกคาผูคาดหวัง 

(5) การกําหนดผลทีค่าดวาจะไดจากการเยีย่ม พนักงานขายควร 

จะมีการกําหนดผลท่ีคาดวาจะได ในการเขาพบลูกคาผูคาดหวังแตละคร้ังใหแนนอนลงไป เชน 

 1. ลูกคาเห็นดวยท่ีจะรับขอเสนอของเราไปพิจารณา 

   2. ลูกคาเห็นดวยที่จะนําความคิดทีเ่สนอใหเขาที่ประชุมของ

บริษัท 

 3. ลูกคาเห็นดวยท่ีจะมีการทดลองใชผลิตภัณฑของเรา 

 4. ลูกคาจะใหโอกาสในการสั่งซ้ือผลิตภัณฑกับเรา 

การกาํหนดผลท่ีคาดวาจะไดรับ จะชวยทําใหสามารถวางแผนการขาย 

ไดอยางถูกตอง สามารถวางแผนในการนําเสนอและขอตกลงตาง ๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งขึ้น และทําใหคาดไดวาจะพบกับขอโตแยงในลักษณะใดบาง ซึ่งจะทําใหการปดการขาย

สามารถทําไดงายข้ึน 

  (6) การรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง การวางแผนกอน

การขายจะตองมีการหาขอมูลเกี่ยวกับลูกคา ทัง้นีเ้ปนขอมูลสวนตัว และขอมูลทางธุรกิจ 

ตลอดจนการพิจารณาถึงความสัมพันธท่ีผานมาระหวางลูกคาผูคาดหวังกับธุรกิจ 

  ขอมูลสวนตัวของผูคาดหวัง ไดแก ช่ือ อายุ ท่ีอยู ระดับการศึกษา

สถานภาพการสมรส งานอดิเรก การพักผอน ความคดิเหน็ในเร่ืองตาง ๆ อํานาจในการตัดสินใน

ซ้ือ กลุมอางอิง เปนตน สวนขอมูลทางธุรกิจไดแก ตําแหนง อํานาจหนาที่ ขอบเขตและความ

รับผิดชอบ อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ลักษณะของธุรกิจที่ลูกคาผูคาดหวังดําเนินการ ลักษณะ

ของโครงสรางองคการ ความตองการ  หรือปริมาณในการใชตอเดือนจํานวนครั้งในการสั่งซื้อ 

ระดับของสินคาคงเหลือ วิธีการสัง่ซื้อ เงื่อนไขในการชําระเงิน ฐานะทางการเงิน ขั้นตอนการ

ตัดสินใจและสั่งซ้ือ คูแขงขันทางธุรกิจของลูกคาแผนการขยายธุรกิจในอนาคตของลูกคา เปนตน 
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  ขอมูลตาง ๆ ของลูกคาผูคาดหวังสามารถหาไดจากแหลงตาง ๆ ท้ัง

ภายในและภายนอก แหลงภายในกิจการ ไดแก ขอมูลที่รวบรวมขึน้ภายในฝายตาง ๆ ของ

กิจการ จากสํานักงานใหญหรือฝกงานในตางประเทศ สวนแหลงขอมูลจากภายนอกกิจการ 

ไดแก ลูกคาทัง้ทีเ่ปนลูกคาเกาและลูกคาใหม เพือ่นของพนักงานขาย สือ่มวลชน และแหลงอื่น 

ๆ เปนตน 

เมื่อพนักงานขายสามารถรวบรวมขอมูลรายละเอียดตาง ๆ ท่ีหาได

เกีย่วกับลูกคาผูคาดหวังพนักงานขายจะตองมีการจัดทํารายการบันทึกเกีย่วกับลูกคาดวย โดย

การรวบรวมไวดวยกันในแฟมบันทึกของพนักงานขาย เพื่อประโยชนในการวิเคราะหลูกคาและ

วางแผนการเสนอขายใหแกลูกคาผูคาดหวังแตละรายให เหมาะสม 

  (7) การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวัง พนักงานขาย

สามารถวิเคราะหลูกคาไดจากขอมูลที่รวบรวมขึ้นมา ซึง่การวิเคราะหลูกคาไดจากขอมูลตาง ๆ 

ท่ีรวบรวมข้ึนมา ซึง่การวิเคราะหดังกลาวจะชวยใหพนักงานขายสามารถวางแผนการเขาพบผู

คาดหวัง และการวางแผนการเสนอขายใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากนั้นแลว การ

วิเคราะหขอมูลที่ไดจะทําใหพนักงานขายสามารถกําหนดคุณภาพของลูกคาผูคาดหวังได เพื่อ

พจิารณาวาเหมาะสมหรือสมควรท่ีจะเขาพบมากนอยเพยีงใด 

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาผูคาดหวังจะทําใหพนักงานขายทราบ 

เกีย่วกับลูกคาในดานตาง ๆ เชน มีฐานะทางการเงินหรือรายไดทีเ่หมาะสมหรือไม มีอํานาจใน

การตัดสินใจซื้อมากนอยแคไหนใครเปนผูทีมี่อิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ของลูกคา ลูกคามีความ

ตองการในผลิตภัณฑหรือไม ชวงเวลาใดที่เหมาะสมในการติดตอเพื่อเขาพบลูกคา ลูกคามี

เงื่อนไขผูกพันอยูกับบริษัทอื่นหรือไม เปนตน 

(8) การวางแผนและการเตรียมตัวกอนเขาพบลกูคาผูคาดหวัง  

  ภายหลงัจากการรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาแลว ขั้นตอมาคือการวาง

แผนการเขาพบลูกคา ซึง่เปนการกําหนดวาพนักงานขายจะพูดอะไร จะนําเสนอแผนการขาย

อยางไร อยางนอยทีสุ่ดพนักงานขายจะตองมีการกําหนดจุดเริ ่มตนของแนวทางหรือ

แนวความคิดในการเสนอขายผลิตภัณฑ คําถามอะไรที่พวกเขาจะนําไปสูการสนทนา 

ผลประโยชนอะไรของผลิตภัณฑที่จะถูกนําเสนอใหแกลูกคา นอกจากนีแ้ลวยังตองมีการ

เตรียมพรอมถึงคําถามหรือขอโตแยงที่คาดวาจะไดรับจากลูกคา เพื่อที่จะเตรียมกลยุทธในการ

ตอบขอโตแยงเหลาน้ัน 

  การเตรียมคําถามหรือขอโตแยงที่คาดวาจะไดรับจากลูกคาผูคาดหวัง

น้ัน พนักงานขายไมจําเปนจะตองไดรับคําถามเหลาน้ันจากลกูคาเสมอไป แตการเตรียมพรอมไว
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จะชวยใหเกิดความมั่นใจและสามารถแกไขสถานการณการขายทีเ่กิดขึ้นไดเมื่อลูกคาเกิดขอ

โตแยงข้ึนมา โดยท่ัวไปแลวคําถามท่ีพนักงานขายมักจะพบจากลูกคาผูคาดหวัง คือ 

 1. คุณขายผลิตภัณฑอะไร 

 2. ผลติภัณฑราคาเทาไร 

 3. ทําไมฉนั (ผม) ตองซ้ือสินคาของคุณ 

 4. ฉัน (ผม) จะเช่ือไดอยางไรวามันจะคุมคาเม่ือซ้ือไปแลว 

 5. ราคาสินคาของคุณแพงกวาของคูแขงหรือไม 

 6. ฉัน (ผม) จะไดอะไรจากการซ้ือสินคาคุณ 

ดังน้ัน การวางแผนกอนเขาพบลูกคา คือ การวางแผนเกี่ยวกับวิธีการ 

เขาพบลูกคา วธิกีารเสนอขาย รวมทัง้วิธีการปดการขาย นอกจากนั้นแลวพนักงานขายจะตองมี

การคํานึงถึงชวงเวลาทีเ่หมาะสมในการเขาพบ การวางแผนกําหนดเสนทางขาย รวมทัง้การ

จัดเตรียมอุปกรณท่ีใชชวยในการขาย เชน นามบัตร สมุดบันทึก แคตตาล็อก ตัวอยางสินคาทีใ่ช

ในการสาธติ ใบสั่งซ้ือ เปนตน 

  (9) การนัดหมายลกูคาผูคาดหวัง การขายผลิตภัณฑบางประเภทนั้น 

การนัดหมายลูกคาผูคาดหวังลวงหนาเปนสิ่งจําเปน เน่ืองจากลูกคาคาดหวังสวนมากจะมีภารกิจ

ประจําทีต่องกระทํา ซึง่การนัดหมายลวงหนานัน้นอกจากจะชวยใหพนักงานขายประหยัดเวลา

ในการรอคอยพบลูกคาแลว การนัดหมายลวงหนาจะเปนการทําใหลูกคามีการเตรียมตัว และ

เตรียมพรอมในการรับฟงขอเสนอขายของพนักงานอยางเต็มทีซึง่ทําใหการเสนอขายแตละครั้ง

ประสบผลสาํเร็จมากข้ึน 

แตอยางไรก็ตาม การเสนอขายผลติภัณฑบางประเภทอาจไมสามารถ 

นัดหมายลูกคาผูคาดหวังลวงหนาได หรือไมจําเปนตองมีการนัดหมายลวงหนา ซึง่เปนหนาที่

ของพนักงานขายท่ีจะตองใชดุลยพินิจถึงความเหมาะสมและความเปนไปไดดวยในการนัดหมาย

ลูกคาผูคาดหวังลวงหนา 

1.4.1.2 ขณะทาํการขาย 

ขั้นที่ 3 การเขาพบลกูคา 

 การแสวงหาลูกคาและการเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาผูคาดหวัง เปนสวนหนึง่

ของเทคนิคการขายที่ไดกระทําไปเพื่อใหบรรลุความสําเร็จในการเขาพบลูกคา การเขาพบลูกคา

อยางมีแผนการขายที่ดียอมจะสรางความประทับใจที่ดีแกลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความสนใจ 

ความอยากรูอยากเหน็ และความรูสึกยินดีที่จะฟงการเสนอขาย โดยที่พนักงานขายมีหนาทีที่จ่ะ
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เพิ่มพูนความสนใจน้ันใหมากข้ึน และเปลี่ยนความสนใจใหเปนความตองการ ซึ่งความตองการนี้

จะนําไปสูการซ้ือผลิตภัณฑน่ันเอง (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

ในการเขาพบลกูคาน้ันพนักงานขายควรมีเทคนิคการเขาพบลกูคา ดังตอไปน้ี 

1. ควรมีการนัดหมายลูกคากอนเสมอ เพื่อประหยัดเวลาของพนักงานขาย  

และเพือ่เปนการเคารพเวลาและใหเกียรติแกลูกคา และถาเปนการเขาพบโดยไมมีการนัดหมาย

ลวงหนา พนักงานขายควรถามลกูคากอนวาจะสามารถใหพูดเร่ืองการเสนอขายหรือไม ไมใชทํา

การเปดการขายในทันที 

2. ตองเขาพบใหตรงเวลา พนักงานขายจะตองมีการวางแผนการเดินทางกอน 

ทุกครั้ง และควรไปใหถึงกอนเวลานัดเล็กนอยเพือ่เตรียมความพรอมในดานตาง ๆ กอนทําการ

เสนอขาย 

3. จงพบลูกคาดวยวิธีธรรมดา ย้ิมแยมแจมใส และดวยทาทีท่ีสงาผาเผย  

  เนื่องจากลูกคาไมชอบใหพนักงานขายใชเลหเหลีย่มหรือการอําพรางความจริง จงพบลูกคาดวย

ความจริงใจและพดูอยางตรงไปตรงมา 

4. มีจุดมุงหมายในการเขาพบและใชขอมูลขาวสารใหมากท่ีสดุ ซ่ึงจะชวยให 

พนักงานขายสามารถเตรียมการขายไดถกูตอง และมีความม่ันใจในการเสนอขาย 

5. อยาพูดแตเร่ืองของตัวเองเปนใหู ลูกคาไมชอบใหพนักงานขายทําใหพวก 

เขาเสียเวลาในเรือ่งทีไ่มไดเกีย่วของกับพวกเขา แตควรตองการเอยชือ่ลูกคาดวยความชัดเจน

และถูกตอง และแสดงความกระตือรือรนในสิ่งท่ีลูกคาแสดงความคิดเห็น และอยาโตเถียงลูกคา 

นอกจากเทคนิคการเขาพบลูกคาแลวพนักงานขายยังมีวิธีการเขาพบลูกคา  

ดังตอไปน้ี 

1. การเขาพบดวยตนเอง 

2. การแนะนําโดยใชนามบัตรหรือจดหมาย 

3. การเขาพบดวยการใชโทรศพัท 

4. การเขาพบโดยวิธีอื่น เชน การแอบอางหรืออางอิงถึงบุคคลอื่น การเขาพบ 

โดยการมอบของท่ีระลึก เปนตน 

ขั้นที่ 4 การเสนอขายและการสาธติ 

การเสนอขายและการสาธิตเปนงานข้ึนท่ีสําคัญมาก ในการนําไปสูการตดัสนิใจ 

ซื ้อของลูกคาผู คาดหวังจิตใจของลูกคาในขั้นนี้ไดผานความสะดุดใจและความสนใจในตัว

ผลิตภัณฑมาแลว พนักงานขายจะตองทําการเสนอขายและสาธิตเพื่อสรางความตองการใน
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ผลิตภัณฑ ความเช่ือม่ัน และการยอมรับใหเกิดขึน้กับลูกคาใหได (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-

216) 

โดยท่ัวไป การเสนอขาย คือ การอธิบายใหลูกคาไดทราบถึงรายละเอียดตาง ๆ  

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ผลประโยชน และสิทธิพิเศษตาง ๆ ท่ีจะไดรับ ตลอดจนการโนมนาวใหลูกคา

เกิดความตองการในตัวผลิตภัณฑ ข้ึนมา 

การสาธติการขาย เปนสิ่งสําคัญท่ีชวยใหการขายดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ 

และไมเสยีเวลามากนัก เปนการแสดงหรือทดลองการใชผลิตภัณฑใหแกลูกคาผูคาดหวัง ใหเกิด

ความสนใจ เกิดภาพลักษณและสรางความปรารถนาไปสูความเชือ่มัน่ และตัดสินใจซื้อในทีสุ่ด 

ดังนั้น ในการเสนอขายและการสาธิตนั้นพนักงานจะตัองมีการเตรียมความพรอมในดานตาง ๆ 

ทั้งเนื้อหาที่พูด ลักษณะทาทางการพูด นํ้าเสียง เวลาที่ใชไปในการสาธิต ตลอดจนการ

เตรียมพรอมในอุปกรณชวยการสาธิตตาง ๆ เชน ตัวผลิตภัณฑ หุนจําลอง รูปภาพ แผนภูมิ 

แผนโฆษณา ตัวอยางผลิตภัณฑ ภาพยนตร สไลด เปนตน 

 (1) หลักสําคัญของการสาธิต องคประกอบทีสําคัญของการเสนอขาย 

และการสาธติท่ีพนักงานขายจะตองทราบ มีอยู 4 ประการ หรือท่ีนิยมเรียกวา 4 Cs คือ 4c 

       1. ความชัดเจน (clarity) การสาธิตที่มีประสิทธิภาพ ควรดําเนิน

ไปสูความชัดเจนและเขาใจงาย พนักงานขายจะตองขจัดสิ่งที่ทําใหลูกคาสงสัยหมดไปโดยสิน้เชิง 

หรือตองไมใหลูกคาเกิดความเขาใจผิดขึน้ได ซึง่เทคนิคที่ชวยใหเกิดความชัดเจน คือ ตองมีการ

แสดงประกอบ มีการเปรียบเทียบ มีการพูดอยางมีประสิทธิภาพ และการใชภาษาของลูกคาผู

คาดหวัง 

                  2. ความสมบูรณ (completeness) เทคนิคนีพ้นักงานขายจะทํา

การเสนอขายและสาธติใหครอบคลมุขอเท็จจริงทุกประการ จะตองเสนอใหสิง่ที่ดีและครบถวนให

มากท่ีสุด ไมควรละเลยในการเสนอขายใหสอดคลองกบัสถานการณตาง ๆ มักจะไดผลดีกวาการ

เสนอขายที่ตายตัวหรือเปนแบบมาตรฐาน แตอยางไรก็ตาม การเตรียมตัวการเสนอขายเพื่อให

ไปตามขั้นตอนก็ยังเปนสิ ่งจําเปนในการกอใหเกิดความมั่นใจวาจะทําใหการเสนอขายนั้น

ครบถวนสมบูรณตามท่ีตองการ 

                3. ความเช่ือม่ัน (confidence) การท่ีลูกคาผูคาดหวังจะตัดสินใจ 

ซ้ือผลิตภัณฑน้ัน จําเปนตองมีความเช่ือมัน่เกิดขึน้กอน ซึง่ความเชือ่มัน่นีจ้ะเกิดขึ้นจากสองทาง

ดวยกัน คือ จากตัวผลิตภัณฑและจากตัวของพนักงานขายเอง สิงทีจ่ะชวยสรางความเชือ่มัน่ให

เกิดข้ึนกับลูกคาผูคาดหวัง คือ 
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ก. หลีกเลี่ยงการพูดโออวดและการโกหก 

ข. เปดโอกาสใหลูกคาไดทดลองใชผลิตภัณฑ 

ค. การรับประกนั 

ง. จดหมายหรือเอกสารรับรองจากหนวยราซการ 

จ. ความรูและการเตรียมพรอมในดานตาง ๆ ของพนักงานขาย 

      4. การแขงขัน (competition) หลักการสําคัญของการเสนอขายทีด่ี 

คือ จะตองสามารถแขงขันกับคูแขงได พนักงานขายจะตองพยายามกีดกนไมใหผลิตภัณฑของคู

แขงขันมาอยูในความสนใจของลูกคาผูคาดหวังได วิธีการเสนอขายที่ขจัดการแขงขัน คือ ตองไม

กลาวถึงคูแขงขันหรือพยายามกลาวอางใหนอยทีสุ่ด รวมทั้งตองไมใชวิธีการโจมตีหรือตําหนิ

คูแขง ตลอดจนการยอมรับสภาพการแขงขันในตลาดดวย 

ขั้นที่ 5 การขจัดขอโตแยง 

ขอโตแยง (objection) คือ ขอแตกตางระหวางความคิดเห็นของลูกคาและ 

พนักงานขายในเร่ืองเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

โดยท่ัวไปแลว ขอโตแยงดูเหมือนวาจะเปนอุปสรรคตอการเสนอขายของ 

พนักงานขาย แตถาขอโตแยงนัน้สามารถขจัดไปได ก็จะกลายเปนเครื่องมือทีช่วยในการขาย

ของพนักงานขาย ขอโตแยงเปนสิง่ปกติที่จะตองเกิดขึน้ในการเสนอการขาย ซึง่พนักงานขาย

ควรจะคิดวามันเปนโอกาสมากกวาขอยุงยากทีเ่กิดขึน้ เนือ่งจากการทีลู่กคามีขอโตแยงเกิดขึ้น

แสดงวาลูกคามีความสนใจในตัวผลิตภัณฑ และตองการทราบรายละเอียดขอมูลตาง ๆ เพิ่มเติม

มากขึ้น และถาพนักงานขายสามารถขจัดขอโตแยงของลูกคาไดก็จะเปนการงายตอการนําไปสู

การปดการขาย 

ในทางตรงกนัขาม ลูกคาท่ีขายสินคาไดยากกลับเปนลูกคาท่ีไมแสดงความ 

สนใจใด ๆ ตอสินคาหรือลูกคาทีไ่มกลาวอะไรเลยในระหวางการเสนอการขาย หรือลูกคาทีเ่ห็น

ดวยกับทุกอยางท่ีพนักงานขายอธิบายแตไมซ้ือ รวมทัง้ลูกคาที่ไมใหเหตุผลใด ๆ ตอการปฏิเสธ

ท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ จะเปนกลุมลูกคาท่ีมีความยุงยากมากกวาในการปดการขาย ดังนั้น เห็นวาขอ

โตแยงท่ีเกิดข้ึนจะเปนการเพิ่มโอกาสใหกับพนักงานขายไดอธิบายเพิ่มเติม และคนควาหาความ

ตองการท่ีแทจริงของลูกคา เพื่อเปนขอมูลในการชักจูงใจลูกคาใหตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

ขั้นที่ 6  การปดการขาย 

การปดการขาย คือ การสรุปผลการเสนอขาย เปนเทคนิคข้ันสุดทายท่ีเราความ 

สนใจของลูกคาใหตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยความพึงพอใจ การปดการขายจะกระทําภายหลัง

จากการที่พนักงานขายสามารถขจัดขอโตแยงของลูกคาทีเ่กิดขึน้ไดลวนเปนเทคนิคของการขาย
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ที่เรียกรองใหลูกคามีการกระทําเกิดขึน้ อยางไรก็ตาม การปดการขายทุกครัง้ไมใชวาจะประสบ

ความสําเร็จเสมอไป พนักงานขายเปนจํานวนมากที่ประสบความลมเหลวในการขาย เนื่องจาก

ขาดหลกัการท่ีดใีนการปดการขาย ดังน้ัน การปดการขายจะเปนเครือ่งชีใ้หเห็นถึงความสําเร็จใน

การเสอขายแตละคร้ัง (สุวิมล แมนจริง. 2545: 203-216) 

การเสนอขายทีดี่ที่จะนําลูกคาไปสูการตัดสินใจซื้อ ตองมีลักษณะดังตอไปนีค้ือ

  1. เปนการชักชวน มิใชการบังคับ 

 2. เปนการนําเสนอผลประโยชนของผลิตภัณฑใหแกลูกคา มิใช 

  หลอกลวง 

  3. เปนการสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา มิใชเปนเพียงการสราง

ยอดขายใหเกิดข้ึน 

(2) เวลาทีค่วรจะปดการขาย สวนใหญมีความเช่ือวาเวลาท่ีดีท่ีสุดของ 

การปดการขาย คือ ชวงสุดทายของการเสนอขาย แตมีนักวิชาการบางทานกลาววา การปดการ

ขายนั้นสามารถทําไดทุกขณะของการเสนอขาย อยางไรก็ตาม เวลาที่เหมาะสมที่สุดจะทําการ

ปดการขาย คือ 

  1. เมื่อพนักงานขายไดทําการสาธิตตาง ๆ และชี้แจงรายละเอียดของ

สนิคามาเปนเวลานานพอสมควร 

 2. เม่ือพนักงานขายไดตอบขอโตแยงตาง ๆ ของลูกคาจนเปนท่ีพอใจ 

  3. เมือ่ลูกคาแสดงออกถึงความตองการซื้อในผลิตภัณฑ หรือเม่ือมี

สัญญาณซือ้จากลูกคาเกิดขึน้บางแลว ตัวอยางเชน การขอดูเอกสารเพิม่เติม การยิม้หรือพยัก

หนา การขอดูสินคาตัวอื่นเพื่อพิจารณาเปรียบเทียบกอนตัดสินใจ เปนตน 

(3) การทดลองปดการขาย ในบางกรณีลูกคาอาจไมแสดงออกซ่ึงการ 

ตัดสินใจซือ้ พนักงานขายก็อาจใชคําถามเพือ่ทดสอบการตัดสินใจของลูกคา หรือพนักงานขาย

บางคนมีความรูสึกวาถาการปดการขายเร็วเกินไปก็อาจจะพลาดโอกาสในการขายได หรือใน

กรณีทีพ่นักงานขายไมสามารถที่จะตัดสินใจไดวาเมื่อใดจึงควรจะปดการขาย พนักงานขายก็จะ

ทําการทดลองปดการขายกอน ซึ่งการทดลองปดการขายสามารถทําไดหลายครั้ง และการ

ทดลองปดการขายที่แนบเนียนนั้นโอกาสที่จะพลาดก็จะนอยลง ซึ่งการทดลองปดการขายจะมี

ประโยชน คือ ถาการทดลองปดการขายในครัง้นัน้ไมสําเร็จพนักงานก็สามารถทําการเสนอขาย

หรือสาธติใหมได จนกวาลกูคาจะเกดิความพรอมในการซ้ือ 

 (4) เทคนิคการปดการขาย ในการปดการขายจะมีเทคนิคทีใ่ชอยูหลายวิธี ซ่ึง

พนักงานขายแตละคนไมจําเปนตองใชเทคนิคในการปดการขายที่เหมือนกันทุกคร้ัง ท้ังน้ีข้ึนอยู
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กับสถานการณท่ีแตกตางกันรวมท้ังลักษณะของลูกคาและประเภทของผลิตภัณฑท่ีไมเหมือนกัน

ดวย โดยท่ัวไปเทคนิคการปดการขายท่ีนิยมใชกัน คือ 

  1. สันนิษฐานเพือ่ปดการขาย (Assumption close) เปนการสันนิษฐาน

วาลูกคาผูคาดหวังจะซือ้ผลิตภัณฑ จะกระทําเมือ่ภายหลังจากการนําเสนอเสร็จสิน้ไปแลว และ

พนักงานขายมีความแนใจวาลูกคามีความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ 

 2. สรุปประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑ(summarizing product 

Advantages) เปนการกลาวเนนถึงผลประโยชนทีลู่กคาจะไดรับจากการซือ้ผลิตภัณฑกอนจะทํา

การปดการขาย 

 3. ถามถึงคําสังซือ้ (Ask for the Order) เปนการปดการขายโดยถาม

ลูกคาตรง ๆ ถึงคําสัง่ซื้อวิธีนีจ้ะไดผลตอเมือ่พนักงานขายแนใจวาคําตอบที่ไดรับจากลูกคา คือ 

“การตอบรับ” 

  4. ปดการขายโดยเสนอทางเลือก (The choice close) เชน “ทานนี้จะ

รับสีแดงหรือสีขาวครับ” “ทานจะชําระเปนเงินสดหรือบัตรเครดิต” เปนตน 

  5. การใหขอเสนอพิเศษ (special concession close) เชน การให

สวนลดพิเศษ การใหของแถมเปนตน 

  6. โอกาสสุดทาย (Last - chance close) เปนการบอกลูกคาวาเปน

โอกาสสุดทายที่พวกเขาจะซื้อผลิตภัณฑได หรือ เปนโอกาสสุดทายที่พวกเขาจะไดขอเสนอ

พิเศษ 

 7. อื่น ๆ เชน ใชการชักจูงแนะนํา การทําใหลูกคามีความรูสึกวาเปน

เจาของแลวหรือใชพลังเสริมจากบุคคลท่ีสาม เปนตน 

1.4.1.3 หลงัการขาย 

ขั้นที่ 7 การติดตามผลและการใหบริการ 

นักการขายสมัยใหมถือวาหัวใจของการทํางาน คือ การติดตามผลและการใหบริการ ซ่ึง

เปนประการสาํคญัในการสรางฐานหรือเครือขายของลกูคา และเพิ่มยอดจําหนายใหแกกิจการ 

หลังจากที่พนักงานขายไดปดการขายแลว ขบวนการขายยังไมสิ้นสุด พนักงานขาย

จะตองมีการตดิตามผล การติดตามที่ดียอมเปนการสรางการขายตอไป เน่ืองจากการติดตามผล

เปนวิธีการสรางความเชือ่มัน่ และความพึงพอใจใหแกลูกคา ในขณะเดียวกันก็จะเปนการสราง

ความสัมพันธทีดี่ระหวางพนักงานขายและลูกคาไปพรอมกันดวย ทําใหลูกคากลายเปนลูกคาที่

ซ่ือสัตยท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑของตนเปนประจํา รวมทั้งการแนะนําบุคคลอื่นใหมาซือ้ผลิตภัณฑของ



28 
 
 

 

ตนตอไป ดังนั้น การติดตามผลที่ดีจะชวยใหสามารถรักษาลูกคาเกาและสรางลูกคาใหม (สุวิมล 

แมนจริง. 2545: 203-216) 

เทคนิคของการติดตามผลการขายสามารถทําไดหลายวิธีดังตอไปน้ี 

 1. การสงมอบผลติภัณฑ 

 2. การติดตอทางโทรศัพท 

 3. การติดตอทางไปรษณยี 

 4. การแวะเย่ียมเยียน 

 5. การอวยพรในเทศกาลพิเศษ 

 6. การรวมงานสาํคญั ๆ ของลูกคา 

 7. การสงขอมูลขาวสารเพิ่มเติม 

การบริการหลังการขาย คือ การติดตามเอาใจใสลูกคาซึง่ซื้อสินคาไป โดยใหความ

ชวยเหลืออยางจริงใจและเต็มใจ เชน การสงมอบผลิตภัณฑ การบริการการติดตั้ง การบริการ

ตรวจเช็คและแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑ การบริหารซอมแซม เปนตน ดังนัน้ พนักงาน

ขายทีด่ีตองมีจิตสํานึกของการเปนผูใหคอยเปนผูประสานงาน รวมทัง้แจงขาวสารตาง ๆ หรือ

รายละเอียดอื่น ๆ ที่เปนประโยชนแกลูกคา ซึ่งจะนําไปสูความพึงพอใจและการซือ้ซ้ําของลูกคา 

ดังคํากลาวที่วา “การขายที่ดีก็คือ การบริการท่ีดี และการบริการที่ดียอมนําไปสูยอดขายที่

เพิ่มข้ึน” 

 

 1.4.2 ทฤษฎีการตอบสนองตอสิ่งกระตุน (Stimulus-Response Theory)       

                    เม่ือบุคคลไดรับการกระตุนจากสิ่งกระตุนใดๆ ก็ตาม บุคคลมีพฤตกิรรม 

ตอบสนองตอสิง่กระตุนนั้น และถาการสนองตอบนัน้เปนพฤติกรรมทีบุ่คคลนั้นคิดวาเปนสิ่งที่

ถูกตองเหมาะสมเมื่อมีการกระตุนจากสิ่งกระตุนเดิมซ้ําอีกบุคคลก็จะมีการตอบสนองแบบเดิม

โดยอัตโนมัติ โดยทฤษฎีนี้ทําใหพนักงานขายสามารถคาดเดาจากการตอบสนองของผูคาดหวัง

ลวงหนาได  

                               สิ่งกระตุนที่พนักงานขายนํามาใชเพื่อใหเกิดการตอบสนอง ก็คือการ

พูดของพนักงานขายน่ันเอง ซึง่จะตองพูดในแงทีถู่กตองในเวลาที่ถูกตองในกรณีนีพ้นักงานขาย

ควรใชการเสนอขายแบบมาตรฐาน หรือแบบทองจํา เพื่อมิใหขอมูลทีต่องการบอกแกผูคาดหวัง

ขาดหรือตกหลนไปเมื่อการกระตุนเปนไปตามทีว่างแผนไว โอกาสทีผู่คาดหวังจะตอบสนองไป

ตามทีค่าดหมายไวยอมเกิดขึ้นไดมากขึ้น แตถาผูคาดหวังไมตอบสนองในทางทีค่าดเดาไว 

พนักงานขายจะไมสามารถเสนอขายไดอยางสมบูรณ 
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                               ทฤษฎีนีเ้หมาะท่ีจะนํามาใชกบัสถานการณการขายแบบงายๆ การขาย 

แบบตรงไปตรงมา เขน การขายเครือ่งดูดฝุนในบาน หรือเวลาในการขายมีจํากัด เชน การ

แนะนําผลิตภัณฑยาแกแพทย 

 

1.4.3 ทฤษฎ ีAIDAS (AIDAS Theory)  

         ทฤษฎีน้ีเปนทฤษฎีท่ีนิยมใชกันมาก จะเร่ิมตนจากการท่ีผูคาดหวังเกิด 

ความตั้งใจฟงสิง่ทีพ่นักงานขายพูด (Attention) โดยการใชคําพูดที่นาดึงดูดใจของพนักงานขาย 

จากนั้นพนักงานขายตองใหขอมูลถึงประโยชนของสินคาทีส่ามารถสนองตอบความตองการของ

เขาได เพือ่ใหผูคาดหวังเกิดความสนใจ (lnterest) จนเกิดเปนความตองการ (Desire) และ

ตัดสินใจชื้อ (Action) ขั้นสุดทาย คือ ความพอใจ (satlsfaction) ทั้งในขณะชือ้และหลังการชือ้ 

โดยการใหบริการท่ีประทับใจ 

          ขอพึงระวังของทฤษฎีนี้ก็คือ พนักงานขายจะทราบไดอยางไรวา ผู

คาดหวังอยูในข้ันตอนใดระหวางการเสนอขายอยูน้ัน เชน ความตั้งใจไดจบลงแลว กําลังเริม่เขา

สูความสนใจ หรือความสนใจไดยุติแลว ความตองการกําลังเริ่มขึน้ เปนตน เมือ่พนักงานขายไม

ทราบหรือไมแนใจวาผูคาดหวังอยูในขัน้ตอนใด จะทําใหการเสนอขายไมประสบผลสําเร็จ เชน 

ขณะนั้นผูคาดหวังอยูในขัน้ความตองการ แตพนักงานขายเขาใจวาอยูในขั้นความตั้งใจ หรือ

ความสนใจ พนักงานขายจึงอธิบายถึงประโยชนของสินคา ซึง่จะทําใหผูคาดหวังเกิดความเบื่อ 

และรูสึกเสียเวลาท่ีตองมาน่ังฟงหรือพบกับพนักงานขาย 

 

1.4.4 ทฤษฎีตอบสนองความตองการ (Need satisfaction Theory)        

         ทฤษฎีน้ีจะใชความตองการของผูคาดหวังเปนจุดเร่ิมตนการเสนอขาย  

ดังนัน้พนักงานขายตองประเมินความตองการของผูคาดหวังกอนเปนอันดับแรก เมี่อแนใจวา

เปนความตองการที่แทจริง พนักงานขายก็สามารถเสนอทางออกเพือ่ตอบสนองความตองการ

น้ัน  

          จะเหน็วา ทฤษฎีน้ีสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดท่ีเนนสนอง 

ความตองการเพี่อสรางความพึงพอใจของลูกคา ไมใชเนนไปที่ตัวสินคาหรือบริการที่เสนอขาย 

พนักงานขายตองวิเคราะหกระบวนการขายจากมุมมองของผูชื้อดวย พนักงานขายจะตองมี

แผนการเสนอขาย และมีจุดมุงหมายของการนําเสนอ และจะตองมีคําตอบเพีอ่บอกวาความ

ตองการทีแ่ทจริงของผูคาดหวังคืออะไร สินคามีประโยชนตรงกับความตองการของผูคาดหวัง
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หรือไม จะทําอยางไรเพื่อบอกหรือชีนํ้าวาสินคาตรงความตองการเพือ่ใหผูคาดหวังตัดสินใจซื้อ

สินคา 

          ทฤษฎีนี้เหมาะสําหรับพนักงานขายที่มีประสบการณสูง มีความ

ละเอียดออน เขาใจจิตวิทยาของการสื่อสารและการชักชวน มีเวลาและความพยายามที่จะ

ประเมินความตองการของผูคาดหวังและแสดงใหเห็นไดวาสินคาสามารถสรางความพอใจใหกับ

ผูคาดหวังได สินคาที่เหมาะสมสําหรับทฤษฎีนี้ ไดแกการขายประกัน การขายหุนและพันธบัตร 

การขายเคร่ืองจักรกล การขายระบบคอมพวิเตอร และสนิคาอตุสาหกรรมตางๆ 

 

1.4.5 ทฤษฎกีารแกปญหา (problem solution Theory)  

         แทนท่ีพนักงานขายจะคนหาความตองการ แตเปนการคนหาปญหาท่ีผู 

คาดหวังประสบ จากนัน้พนักงานขายจะชวยผูคาดหวังหาทางเลือกหลายๆทาง เพื่อแกปญหา

รวมท้ังชวยประเมินขอดีและขอเสียของแตละทางเลือก พนักงานขายจะทํางานรวมกับผูคาดหวัง

เพื่อเลือกทางเลือกทีด่ีที่สุด พนักงานขายตองสรางความสัมพันธกับผูคาดหวังเหมือนกับเปน

ความสัมพันธระหวางผูคาดหวังกับท่ีปรึกษา 

พนักงานขายท่ีใชทฤษฎีน้ี ตองอาศยัประสบการณและความชํานาญอยางมาก  

การขายสนิคาอตุสาหกรรมท่ีตองใชความรูทางเทคนิคควรนําทฤษฎีนีม้าใช 

 

2.    เอกสารและงานวจิยัทีเ่ก่ียวของกับจุดแข็ง                                                            

   2.1 เอกสารที่เก่ียวของกับจุดแข็ง                                                                     

   จิตวิทยาในเชิงบวกเปนกรอบการทํางานหรือแบบอยางท่ีครอบคลุมแนวทางสูจิตวิทยาจาก

มุมมองในการดําเนินชีวิตที่ราบรื่นและประสบความสําเร็จ หัวขอตางๆ รวมถึงการมองโลกในแง

ดี อารมณในทางบวก สภาพจิตใจ ความสุข ความพึงพอใจ การพัฒนาตัวเอง และความสุขกาย

สบายใจ มุมมองของ จิตวทิยาในเชิงบวก จุดแข็งคือความสามารถในการสรางประสิทธิภาพใน

การทํางานทีต่อเนือ่งซึ่งแทบจะไมมีทีต่ิ เมือ่ปฏิบัติกิจกรรมทีก่ําหนดให สิง่สําคัญในการสราง     

จุดแข็งคือการที่สามารถระบุความสามารถพิเศษที่โดดเดนของคุณ ซึง่ก็คือรูปแบบความคิด 

ความรูสึก หรือพฤติกรรมที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติที่เปนเอกลักษณของเราโดยเฉพาะ แลว

สงเสริมความสามารถพิเศษเหลานัน้ใหดีขึน้โดยคนหาความรูและทักษะที่เกีย่วของกับงานนัน้ๆ 

มาเสริม   

                การพัฒนาจุดแข็งไมวาจะในกิจกรรมใดก็ตามลวนตองมีความสามารถพิเศษ ซึ่ง

เปนรูปแบบความคิด ความรูสึก หรือพฤติกรรมที่เกิดขึน้ซ้ําๆ ตามธรรมชาติอันนําไปใชใหเกิด
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ประโยชนได ความรูและทักษะเปนสวนประกอบทีส่ําคัญของจุดแข็ง แตการจะมีจุดแข็งที่แทจริง

น้ัน คุณตองใชตัวตนตามธรรมชาติท่ีดีท่ีสุดของตัวเอง น่ันคือ ความสามารถพิเศษท่ีโดดเดนของ

คุณน่ันเอง  

    เน่ืองจากความสามารถพิเศษน้ันเปนสิ่งย่ังยืน จึงไมนาจะเปนไปไดท่ีลักษณะท่ีดีท่ีสุด

ของคุณจะเปลี่ยนแปลงไปอยางมากตลอดท้ังชีวิตของคุณ อยางไรก็ตาม การเปลี่ยนจุดสนใจและ

การไดรับทักษะและความรูใหมๆ เพื่อใชประโยชนจากความสามารถพิเศษทีด่ีเยีย่มของคุณดวย

วิธีการตางๆ อันหลากหลาย อาจทําใหคุณพัฒนาจุดแข็งใหมๆ ได (บัคกิ้งแฮม, มารคสั: 2551) 

 

2.1.1 แบบทดสอบจุดแขง็ 

  แบบทดสอบจุดแข็ง (Clifton Strengths Finder) คือ แบบประเมินผลที่

ดําเนินการผานทางเว็บไซตของ The Gallup Organization เพื่อประเมินบุคลิกลักษณะทัว่ไป

ตามแนวคิดจิตวิทยาเชิงบวก และถือเปนเครื่องมือแรกที่พัฒนาขึ้นเพื่อการวัดความสามารถ

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

ความรูสกึ หรือพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติท่ีเปนเอกลักษณ เครือ่งมือนีอ้ิงตามแบบจําลอง

ทั่วไปของจิตวิทยาในเชิงบวก โดยวัดแรงจูงใจ (Striving) ทักษะปฏิสัมพันธ (Relating) การ

นําเสนอตนเอง (Impacting) และวิธีท่ีใชเรียนรู (Thinking) (บัคกิ้งแฮม; คลิฟตัน. 2550: 275) 

  โดยอธบิายถงึจุดแข็งคือความสามารถในการสรางประสิทธิภาพในการทํางานที่

ตอเนือ่งซึง่แทบจะไมมีทีต่ิเมื่อปฏิบัติกิจกรรมทีก่ําหนดให สิง่สําคัญในการสรางจุดแข็งคือการที่

สามารถระบุความสามารถพเิศษท่ีโดดเดน ซึง่ก็คือรูปแบบความคิด ความรูสึก หรือพฤติกรรมที่

เกดิข้ึนตามธรรมชาตทิี่เปนเอกลักษณของบุคคลโดยเฉพาะ  

  แบบทดสอบจุดแข็ง (Clifton Strengths Finder) ไดรับการออกแบบมาสําหรับ

ใชในเชิงการพัฒนาเพียงประการเดียว ไมไดมีวัตถุประสงคเพือ่แนะนําใหประกอบอาชีพเฉพาะ

ทางแตอยางใดผลของแบบทดสอบมีความแตกตางกันระหวางกลุมเชื้อชาติ เพศ สัญชาติ หรือ

อายุอยูบาง แตในระดับบุคคลแลว ความแตกตางเหลานี้ไมมีความสําคัญแตอยางใด ความ

แตกตางเรื่องความสามารถพิเศษที่นาสนใจที่สุดและสําคัญที่สุดนั้นจะพบไดระหวางตัวบุคคล 

มิใชกลุมบุคคล (The Gallup Organization. 2006: ออนไลน) 
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2.1.2 งานวิจัยที่เก่ียวของกับการใชแบบทดสอบจุดแข็ง 

        2.1.2.1 งานวิจยัตางประเทศ 

   บราชเชอร และ เบเกอร (Brashears; & Baker. 2001) ไดทําการศึกษา

ความสัมพันธระหวางพรสวรรคเฉพาะบุคคล (แบงเปน 4 ดานใหญ ไดแก แรงจูงใจ (Striving) 

ทักษะปฏิสัมพันธ (Relating) การนําเสนอตนเอง (Impacting) และวิธีที่ใชเรียนรู (Thinking)) 

และตัวช้ีวัดความสําเร็จในการเรียน โดยศึกษากับนักเรียนวิทยาลัยวิทยาศาสตรเกษตรกรรมและ

ทรัพยากรธรรมชาต ิแหงมหาวทิยาลัยเท็กซัส จํานวน 41 คน พบวาวิธีทีใ่ชเรียนรู (Thinking) มี

ความสมัพนัธกบัคะแนน SAT และ GPA ในช้ันมัธยมปลายของนักเรียน 

 

2.2 เอกสารที่เก่ียวของกับการกําหนดเปาหมายของการทาํงาน 

      2.2.1 ความหมายของการกําหนดเปาหมาย  

  จากการศึกษาคนควาเกี่ยวกับการกําหนดเปาหมายมีนักวชิาการและนักการ 

ศกึษาใหความหมายไวดังน้ี  

  เซจิเนอร และคนอืน่ๆ (Seginer; et al. 1991: 224-237) ไดกลาวถึง การ 

กําหนดเปาหมายในอนาคต โดยการรวบรวมจากนักจิตวทิยาอืน่ๆ วา การกาํหนดเปาหมายใน

อนาคตเกี่ยวของกับทฤษฎีท่ีไรเดียงสาของแตละบุคคลสําหรับพยากรณอนาคต ซ่ึงประกอบดวย

การวางแผน ความปรารถนา ความหวงั และความกลวัเกี่ยวกบัความเปนไปไดของเหตุการณ

ประสบการณตางๆ ท่ีสําคัญ รวมท้ังจินตนาการในอนาคตของแตละบุคคล ความตองการ 

คานิยมของบุคคลท่ีเกี่ยวกับการจูงใจดานอารมณและคุณสมบัติดานสติปญญา  

       จรรจา สุวรรณทัต (2531: 48) กลาววา การกําหนดเปาหมายในอนาคต 

หมายถึง ลักษณะของการมองสูอนาคตขางหนา ซึ่งเปนการมองที่ลึกซึ้งกวางไกลที่จะมีผลไม

เพียงเฉพาะแตตัวผู มองเทานัน้ หากครอบคลุมไปถึงบุคคลอื ่นและสังคมทีบุ่คคลนั้นมีสวน

เกี่ยวของดวย และถือวา เปนจิตลักษณะท่ีสําคัญประการหน่ึงท่ีเอื้อตอการพัฒนาประเทศ  

      จากที่กลาวมาขางตน สรุปไดวา การกําหนดเปาหมายในอนาคต หมายถึง 

ลักษณะการมองอนาคตของบุคคล ผูที่มีการกําหนดเปาหมายในอนาคตจะเปนผูที่มีการประเมิน

คุณคาของตนเอง สามารถคิดการณไกล วางแผนกําหนดเปาหมายที่ตองการ เชน การ

ตั้งเปาหมายเกี่ยวกับการศึกษาตอ การประกอบอาชีพ หรือความคาดหวัง มุงหวังท่ีจะประสบ

ความสําเร็จในอนาคต 
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2.2.2 การพฒันาใหบคุคลมีการกําหนดเปาหมายในอนาคต 

       ดวงเดือน พันธุมนาวิน (2530: 107-108) ไดเสนอแนะวิธีการกระตุน

บุคคลมีการกําหนดเปาหมายในอนาคต ไวดังน้ี 

1. ใหเขียนเร่ืองราวของตนเองท่ีเกี่ยวกับปจจุบันและอนาคตโดยอาจ

กําหนดใหเขียนถึงสภาพชีวิตและการวางแผนการใชชีวิตในบ้ันปลายดวย 

         2. ใหฝกเขียนนวนิยายชีวิต ซ่ึงอาจกําหนดชวงเวลาไว เชน ตั้งแตเด็กจน

เปนผูใหญหรือจากปูไปถึงหลาน 

         3. ฝกวางแผนเกี่ยวกับชีวิตของตน อาจจะเปนแผน 5 ป หรือ 20 ป ก็ได 

          4.ใหแบบอยางของการวางแผนระยะยาวหรือการวางแผนการดําเนิน

ชีวิตเพือ่บรรลเุปาประสงคบางประการในอนาคต 

                   วรานนท ตัง้จักรวรานนท (2547: 86-109) ไดกลาววา การพัฒนา

เปาหมาย คือ การขยายความเปาหมายที่เขียนไว เพื ่ออธิบายเนื้อหาหรือใจความสําคัญที่

เกี่ยวของกับผลลัพธ และ ผลประโยชนทีต่องการ บุคคลควรจะทําการพัฒนาเปาหมายเบื้องตน

ทุกเปาหมาย ดวยข้ันตอนสาํหรับการพฒันาเปาหมายอยางมีประสทิธผิล 6 ข้ันตอน ดังน้ี 

1. การจําแนก (Classify) เปาหมายออกเปนประเภทเ 

2. การเรียงลาํตบั (Prioritize) เปาหมายแตละประเภท  

3. การกําหนด (Establish) มาตรฐานสําหรับการปฏิบัติการ 

4. การระบุ (ldentify) อุปสรรคในการดําเนินการตามเปาหมาย 

5.การพฒันา (Determine) บุคคลตองกําหนดแรงบันดาลใจสวนบุคคลเพื่อสรางแรงจูงใจ

และขอผูกมัดตอความสําเร็จของเปาหมาย  

6. การนึกภาพ (Visualize) ความสาํเร็จตามเปาหมายเพือ่เพิ่มพลังใหแกแรงจูงใจ  

อุมาพร ตรังคสมบัติ (2544: 348) กลาววา การท่ีเด็กจะมีเปาหมายน้ัน พอแม 

ตองสรางความอยากใหเกิดขึ้นในตัวเด็ก เชน อยางเปนคนเกง อยากเปนที่หนึ่ง อยากแขงขัน 

โดยบอกลูกวาการไปถึงจุดแหงชัยชนะนั้นดีอยางไร ทําไดโดยการคุยกับลูกบอยๆ และทํา

ชีวิตประจําวันใหมีความกระตือรือรน มีชีวิตซีวา มีความรูสึกสนุกในการเรียนรู เม่ือลูกเร่ิมมี

เปาหมายแลว จงพยายามทําใหมันชัดเจน นอกจากนี้เด็กจะตั้งเปาหมายไดตอเมื่อเขามีความ

คาดหวังในตนเอง คาดหวังวา ตัวเองจะประสบความสําเร็จ พอแมจะทําใหลูกคาดหวังในตนเอง

ไดก็โดยตัวพอแมตองคาดหวังในตัวลูกกอน  

    จากเอกสารเกี่ยวกับการกําหนดเปาหมายในอนาคตดังท่ีกลาวมาขางตน จะเห็นวา 

บุคคลท่ีมกีารกาํหนดเปาหมายในอนาคต คือ บุคคลท่ีมีการวางแผนกําหนดเปาหมายท่ีมีคุณคา
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ตอตนเองในอนาคต มีความเพยีรพยายามเพือ่ใหบรรลุเปาหมาย ซ่ึงการกาํหนดเปาหมายใน

อนาคตน้ันเปนสิ่งท่ีสามารถปลูกฝงและพัฒนาใหเปนไปในทางท่ีดีได 

2.2.3  ทฤษฎกีารวางเปาหมาย (Goal Setting Theory) ตามแนวคดิทฤษฎี 

การวางเปาหมาย (Locke. 1968: 157-189) มีขอตกลงเบือ้งตนวา บุคคลยอมกระทําพฤติกรรม

ใดๆ อยางมีสติและมีเหตุผล พืน้ฐานของทฤษฎีนีอ้ยูทีค่วามสัมพันธระหวางเปาหมายทีแ่นนอน 

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

บุคคลที่มีเปาหมายที่แนนอนชัดเจนยอมจะมีความตั้งใจและใชความพยายามอยางจริงจัง ทําให

เกดิพฤตกิรรมการทํางานเพื่อใหบรรลเุปาหมาย โดยเฉพาะอยางย่ิงเปนเปาหมายในอนาคต 

        ลอค (Lock.1968) เสนอวา เปาหมายมีหนาท่ีสําคัญ 2 ประการ ท่ีเปนพืน้ฐาน

ของแรงจูงใจซ่ึงมุงตรงไปสูพฤติกรรม คือ เปาหมายจะกําหนดแนวทางการตัดสินใจวาควรจะใช

ความพยายามเทาใดในการทํางานน้ี และเปาหมายมีอทิธพิลตอการเกดิพฤตกิรรมการทํางาน 

อยางไรก็ตาม บุคคลแตละคนจะตองตระหนักในความสําคัญของเปาหมายและรูวาจะตองทําได

สําเร็จตามเปาหมายนอกจากน้ี แตละคนจะตองยอมรับเปาหมายวาเปนสิ่งท่ีเคาจะตั้งใจทํางาน

เพือ่เปาหมายน้ัน บุคคลจะปฏิเสธเปาหมายน้ัน ถาเหน็วาเปนสิ่งท่ียากเกินไป หรืองายเกินไป 

หรือเปนเพราะเขาไมรูวาจะตองทําอยางไร จึงจะบรรลเุปาหมายน้ัน การยอมรับเปาหมาย 

หมายถึง การท่ีแตละบุคคลตั้งใจทํางานเพื่อบรรลุเปาหมายท่ีวางไว (McCormick; Ilgen. 1980: 

87) 

         อยางไรก็ตาม ตามทฤษฎีการวางเปาหมายมีปจจัยและเงื่อนไขที่นําไปสูการมี

แรงจูงใจ และพฤติกรรมการทํางานในขั้นสูงขึ้น เปาหมายเปนแรงจูงใจใหทําพฤติกรรมโดยใช

พลังงานไปในทิศทางทีแ่นนอน เปาหมายที่ยากและเฉพาะเจาะจง กอใหเกิดแรงจูงใจอยางมาก 

เพื่อใหบรรลุเปาหมายนั้น การประเมินผลการกระทํายอนกลับจะทําใหทราบวาเราไดใชความ

พยายามตรงกับเปาหมายหรือไม การตั้งเปาหมายที่ชัดเจนทําใหเกิดความปรารถนาและความ

ตัง้ใจใหบรรลุเปาหมายนั้น ทั้งนี้จะตองเกิดควบคูไปกับการยอมรับเปาหมายของบุคคลนัน้ดวย 

การวางเปาหมายนั้นจะตองเปนเปาหมายที่ตนเองยอมรับ แลวจะหาทางใชความพยายามเพื่อ

ไปสูเปาหมายน้ันใหได 

         ถาบุคคลวางเปาหมายในการทํางานทีแ่นชัด โดยรูวาเขาตัง้ใจจะทําอะไรแลว 

เขาจะคิดเกี่ยวกับเรื่องนั้น และจะทําสิ่งนั้นมากกวาสิง่อื่นๆ แตมิไดหมายความวาเปาหมายจะ

นําไปสูกิจกรรม หรือจุดสุดทายโดยตัวเอง ในการบรรลุความสําเร็จตามเปาหมายที่พึงประสงค

บุคคลตองใชความสามารถท่ีมากเพยีงพอ มีกาํลงัใจและมีโอกาสท่ีเหมาะสม การบรรลุเปาหมาย

นั้นอาจถูกสกัดกัน้ดวยการขาดความรู ขาดศักยภาพในสวนของเขาเอง หรือโดยการถูกรบกวน
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จากภายนอกได (Lock. 1979: 380) ถึงแมวาการปฏิบัติงานจะยังไมประสบผล สําเร็จ แตก็มี

แนวทางโดยเปาหมายและความตัง้ใจ เชนการตลีกุเทนนิสแมไมตรงเปาหมาย แตเขาก็ตั้งใจตีลูก

เทนนิสอยูแลว ถาเปาหมายของบุคคลเปนเปาหมายระยะยาว ยาก หรือซับซอน เขาอาจ

ตัง้เปาหมายรองๆไวตามลําดับ และจัดทําแผนการปฏิบัติงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายนัน้ วิธีการ

ดําเนินการโดยวางเปาหมายนี ้สามารถบรรลุผลไดโดยไมตองรูมากอนลวงหนา อาจจะเปนการ

คนพบวิธีการใหมก็ได ดวยเหตุนี้เปาหมายอาจจะเปนสิ่งเราที่ทําใหเกิดการริเริม่โดยตรง และ

เปนการหาความรูใหมได และเมื่อบุคคลไดมีความชํานาญในการวางเปาหมายการทํางานได

ชัดเจน จะสามารถทําใหมีพฤติกรรมการทํางานโดยวางเปาหมายไดสม่ําเสมอดังจะสรุปกรอบ

ความคิดในการเกิดพฤติกรรมการทํางานโดยวางเปาหมาย ตามทฤษฎีการวางเปาหมาย และ

เขียนเปนตัวแบบไดดังภาพประกอบท่ี  

         มีการวิจัยเชิงทดลองหลายเร่ืองทีไ่ดขอสรุปสําคัญ เกี่ยวกับการทํางานโดยการ

วางเปาหมายที่ชัดเจนวา การวางเปาหมายที่เฉพาะเจาะจงและยาก จะนําไปสูการผลิตผลงานที่

สุงขึ้นมากกวาวิธีการกําหนดวา “ทํางานใหดีที่สุด” หรือ “มีเปาหมายจูงใจที่งายๆ และการไมมี

เปาหมาย” (Latham; Yukl. 1975 B; Locke. 1968; Cartledge; Knerr. 1970) และการ

วางเปาหมายใหสูงขึน้อาจจะเปนผลใหเกิดพฤติกรรมการทํางานทีสู่งขึน้ (Pearson. 1987: 374-

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

นอกจากนี้ยังพบความสําคัญในเรื่องการสงเสริมใหมีการยอมรับเปาหมายในการทํางาน โดยใช

ยุทธวิธี “การมีสวนรวมในการวางเปาหมาย” วามีอิทธิพลตอความสําเร็จของบุคคลทัง้ในองคกร

และในกลุมดวย (Pearson. 1987: 475; citing Vroom; Yetton. 1973; Erez; et. al. 1985) 

อยางไรก็ตาม งานวิจัยที่กลาวมานี้ก็ไมไดชี ้ชัดวาการมีสวนรวมจะมีอิทธิพลโดยตรงตอการ

ยอมรับเปาหมายหรือการปฏิบัติงานเพิ่มขึ้น เพราะยังมีปจจัยอื่นๆที่เกี่ยวของอยูอีกมาก เชน 

การปรากฏตัวของผูบังคับบัญชา หรือความพึงพอใจในงานสวนตัว ความสําคัญอีกประการหนึ่ง

ในการทํางานตามเปาหมายใหบรรลุผลสําเร็จ ยังขึ้นอยูกับการมีขอผูกพันกับเปาหมาย (Goal 

Commitment) เชนงานวิจัยของแมคคอล , ฮินซและแมคคอล (McCaul, Hinsz; & McCaul. 

1987: 437-452) พบวาคนทีมี่ความผูกพันกับเปาหมายสูง มีแนวโนมทีจ่ะประสบความสําเร็จใน

การบรรลเุปาหมายของเขามากกวาคนท่ีมคีวามผกูพนักบัเปาหมายต่าํ ซึ่งแสดงวาการผูกพันกับ

เปาหมายทําใหเกดิแรงจูงใจในการกระตุนความพยายามใหเพิม่ข้ึน 

       โดยสรุป ตามทฤษฎีการวางเปาหมายเสนอแนะวา การวางเปาหมายชัดเจนใน

การทํางาน มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการทํางาน โดยการนําไปสูการยอมรับเปาหมาย 

ความตั ้งใจกระทําพฤติกรรม การใชความพยายามและความสามารถเพื ่อทํางานใหบรรลุ
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เปาหมาย และมีการประเมินผลยอนกลับเพื่อตรวจสอบการทํางาน แตอยางไรก็ตาม แมบุคคล

จะมีความรูความสามารถและตัง้ใจท่ีจะทํางานเพือ่ใหบรรลุเปาหมายเพียงใด การบรรลุเปาหมาย

นั้นอาจถูกสะกัดกั้นดวยการถูกรบกวนจากภายนอกได (Locke. 1979: 380) เพราะบุคคลตอง

ทํางานในสภาพแวดลอมธรรมชาติและเทคโนโลยีทีส่งผลทัง้สนับสนุนใหเกิดความสะดวกในการ

ทํางาน และเปนอุปสรรคที่ขัดขวางการทํางาน ดังนั้นการที่บุคคลจะสามารถทํางานใหบรรลุ

เปาหมายไดโดยราบรืน่ จึงจําเปนตองมีความสามารถทีจ่ะควบคุมปจจัยที่เปนสิง่เราตอการ

ทํางาน หรือสามารถจัดสภาพแวดลอมใหเหมาะสมเพือ่อํานวยความสะดวกตอการทํางานให

สัมฤทธิ ์ผลตามเปาหมาย โดยการจัดการกับสิ ่งเราบางประการทีเ่ขาสามารถควบคุม และ

ดําเนินการเลือกจัดเตรียมตัวเองได ซ่ึงจะเปนสวนเสริมใหสามารถทํางานไดสําเร็จตามเปาหมาย

ท่ีวางไวดีย่ิงข้ึน ดังจะไดกลาวตอไปในเร่ืองแนวความคิดการจัดสภาพแวดลอมใหเหมาะสม 

        แนวความคิดเรือ่งการจัดสภาพแวดลอมใหเหมาะสม (Environmental 

Planning or Stimulus Control) การมีความสามารถจัดสภาพแวดลอมในการทํางานหมายถึง

การมีความสามารถเตรียมการกอนปฏิบัติงาน หรือระหวางปฏิบัติงานไดอยางเหมาะสมโดยการ

กําจัดสิ่งเราท่ีจะขัดขวางการทํางานออกไป และสงเสริมใหเกิดสิ่งเราท่ีอํานวยความสะดวกในการ

ปฏิบัติงานใหบรรลุผลสําเร็จ ลักษณะนีเ้ปนลักษณะของการควบคุมตนเองโดยใชวิธีการควบคุม

สิ่งแวดลอมดวยตนเอง 

        วิธีการควบคุมสิง่แวดลอมดวยตนเองคือ การจัดเตรียมสัญญาณ (cues) ซ่ึงมี

ความสัมพันธกับเปาหมายของพฤติกรรมทีจ่ะเกิดขึ้น สัญญาณนี้มีทั้งเสริมใหเพิ่มพฤติกรรมนั้น

มากขึน้หรือลดพฤติกรรมนั้นใหนอยลง การจัดสภาพแวดลอมในการทํางานเปนการเตรียมการ

กอนการทํางาน เพื ่อใหเกิดพฤติกรรมการทํางานที่พึงปรารถนาตามมา (Mahoney and 

Thoresen. 1974: 39) การจัดสภาพแวดลอมนีมี้ความสัมพันธกับการมีวินัยในตนเอง 

เนือ่งจากวาการจัดสภาพแวดลอมเปนการใชอิทธิพลของการเตรียมการกอนจัดการ ซึ่งอํานวย

ความสะดวกเพื่อใหเกิดพฤติกรรมที่พึงปรารถนา (Prearrangement of cues) และการเตรียม

ผลตอบสนองที่จะเกิดขึน้ตามมา(Prearrangment of response consequences) การจัด

สภาพแวดลอมในการทํางานใหมีความสําคัญตอพฤติกรรมหลายประเภท ตามที่ธอรเชนและมา

โฮนียไดรวบรวมไว (Thoresen; Mahoney. 1974) เชน การควบคุมน้าํหนัก การพัฒนาทักษะใน

การเรียน และการกาํจัดการสบูบุหร่ี  

2.2.4 งานวิจัยที่เก่ียวของกับการกําหนดเปาหมายใน 

           การศึกษางานวิจัยทีเ่กี ่ยวของกับการกําหนดเปาหมายในอนาคตจะเปน

ประโยชนในการที ่จะอธิบายและทราบถึงความสัมพันธระหวางตัวแปรปจจัยตางๆ ท่ีมี
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ความสัมพันธหรือมีอิทธิพลตอการกําหนดเปาหมายในอนาคต โดยจากการศึกษางานวิจัยที่

เกี่ยวของพบวามีรายละเอียดดังน้ี  

2.2.4.1 งานวิจัยในประเทศ 

                       นันทนา จันทรฝน (2545: 71-75) ศึกษาตัวแปรทีส่ัมพันธกับความ

คาดหวังในอนาคตของนักเรียนชัน้มัธยมศึกษาปที่ 3 โรงเรียนขยายโอกาสทางการศึกษา สังกัด

สํานักงานการประถมศึกษาจังหวัดเชียงรายดวยการวิเคราะหพหุระดับ ผลการวิจัยพบวา ตัว

แปรในระดับนักเรียน ไดแก แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ และการกระตุนทางการศึกษาของครอบครัวมี

ความสมัพนัธทางบวกกบัความคาดหวังในอนาคตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .572 .421 ตามลําดับ และพบวาในระดับนักเรียน แรงจูงใจใฝ

สัมฤทธิ์ (b=.373) และการกระตุนทางการศึกษาของครอบครัว (b= .112) สงผลตอความ

คาดหวงัในอนาคตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 

เนตรชนก พุมพวง (2546: 75-76) ไดศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอลักษณะมุง 

อนาคตของนักเรียนช้ันมัธยมศกึษาตอนปลาย โรงเรียนราชวนิติบางแกว อําเภอฉิมพลี จังหวัด

สมุทรปราการ พบวา ทัศนคติตอการเรียน ความคาดหวังของผูปกครอง สมัพนัธภาพระหวาง

นักเรียนกับเพื่อน บุคลิกภาพแบบเอและแบบบี สิ่งแวดลอมทางการเรียน มีความสัมพันธกับ

ลักษณะมุงอนาคต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ .01 และสามารถรวมกนัอธบิายความ

แปรปรวนของลักษณะมุงอนาคตของนักเรียนไดรอยละ 71.5  

ศิริพันธ สุระรัมย (2546: 81-82) ไดทําการศกึษาความสัมพนัธระหวาง 

ปจจัยบางประการกบัความเขมแข็งในการมองโลกของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 4 โรงเรียนใน

สังกัดกรมสามัญศึกษา จังหวัดบุรีรัมย จํานวน 230 คน ผลการวิจัยพบวา การกาํหนดเปาหมาย

ในอนาคต การอบรมเลี้ยงดูแบบเขมงวดกวดขัน การอบรมเลี้ยงดแูบบประชาธปิไตย มี

ความสมัพันธทางบวกกบัความภาคภูมิใจในตนเองอยางมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ีระดับ.01 และการ

กําหนดเปาหมายในอนาคตมีความสัมพนัธทางบวกกบัการอบรมเลี้ยงดแูบบประชาธปิไตย 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 นอกจากน้ีการกําหนดเปาหมายในอนาคตมีความสมัพันธ

ทางลบกบัการอบรมเลี้ยงดูแบบเขมงวดกวดขันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 น่ันคือ 

นักเรียนท่ีไดรับการอบรมเลี้ยงดูแบบเขมงวดกวดขันนอยจะมีการกาํหนดเปาหมายในอนาคตสูง  

 

2.2.4.2 งานวิจัยตางประเทศ  

เนอรมี (พรรษา พุมรําพา. 2548: 63 อางอิงจาก Nurmi. 1998) ศึกษา

พบวาการปฏิสมัพนัธระหวางบิดามารดากบับุตรมีอิทธิพลตอลักษณะมุงอนาคตของวัยรุน โดยมี
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การควบคุมของบิดามารดาที่มีตอบุตร การวางแผนกิจกรรมในอายุ 11 ป และ 15 ป จะไมมี

อิทธิพลตอการคิดของวัยรุนในทางตรงกันขามการคิดแกปญหาในครอบครัวเมื่ออายุ 15 ปจะ

เพิ่มระดับการมองโลกในแงด ีการวางแผน และความสามารถในการกระทําใหเปนจริงในอนาคต  

            ทรอมสตอรฟ และคนอื่นๆ (Nurmi. 1991: 24 ; citing Tromm sdoff; 

et al. 1978) ศึกษาความสัมพันธระหวางการสนับสนุนของพอแมกับความหวัง และความกลัวใน

อนาคตในวัยรุ นอายุ 11 - 15 ป ชาวเยอรมันตะวันตก ผลการวิจัยพบวา เด็กวัยรุ นที ่มี

ประสบการณสนับสนุนจากครอบครัวนอยจะมีการมองอนาคตในแงดีนอย รวมทัง้มองอนาคต

ดานเศรษฐกิจ และอาชีพแคบและแยกความแตกตางไดนอย  

  จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของพบวา ปจจัยที่มีความสัมพันธ และ

สงผลตอการกําหนดเปาหมายในอนาคต ไดแก การอบรมเลีย้งดูแบบใชเหตุผล โดยการอบรม

เลี้ยงดูแบบใชเหตุผลจะทําใหนักเรียนเกิดคุณลักษณะการกําหนดเปาหมายในอนาคต 

  

2.3 เอกสารที่เก่ียวของกับการสรางกําลงัใจใหตนเอง 

      2.3.1 ความหมายของการมองโลกในแงดี 

                การมองโลกในแงดี ไดมีนักวิชาการตลอดจนนักจิตวิทยา ไดใหความหมาย

ของการมองโลกในแงดีไวดังน้ี                                                                                                                                   

       โกลแมน (Goleman. 1995: 97-101) ไดกําหนดใหการมองโลกในแงดี 

เปนสวนหน่ึงท่ีสําคัญในการจูงใจตนเอง ซ่ึงเปนองคประกอบหน่ึงของปรีชาเชิงอารมณ 

(Emotional lntelligent) โดยท่ีคนมองโลกในแงดีจะเห็นวาทุกสิ่งทุกอยางไมไดเลวราย มีพลัง

โอกาสท่ีจะพลิกผันสถานการณท่ีเลวรายใหกลับคืนดีได                

        เซลิกแมน (sellgman. 2006: 40-51) ไดใหความหมายของการมองโลก 

ในแงดีวา หมายถงึ ความคิด ความเช่ือในเหตุผลทางบวกดอเหตุการณท่ีไมพึงปรารถนาทีผาน

เขามาในชีวิตโดยใชูรปแบบการอธิบายใหเหตุผลตนเองแบงออกเปน 3 มิติ คือ  

1. ความคงทนถาวรของเหตุการณวาเหตุการณน้ันเกิดข้ึนแบบช่ัวคราว 

หรือถาวร 

2. ความเปนดนเอง ซ่ึงเปนรูปแบบการอธิบายดนเอง ท่ีบุคคลเช่ือวา 

เหตุการณน้ันเกิดข้ึนเพราะตนเองหรือบุคคลอื่น 

 3. ความครอบคลุมของเหตุการณวาเหตุการณน้ันเกิดข้ึนเฉพาะบุคคล 

หรือเกิดกับบุคคลท่ัวไป  

กรมสขุภาพจิต (2544: 2) ไดใหความหมายของการมองโลกในแงดีวา  
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หมายถงึความสามารถในการดาํเนินชีวติอยางมีความสขุ 

ประเวศ วะส ี(2541: 12-15) ใหความหมายของการมองโลกในแงดวีา  

หมายถึง การมองโลกแบบทวิลักษณ คือ การคิดการมอง 2 ดาน น่ันคือ การมองลักษณะของสิ่ง

ตางๆ ท้ังดานท่ีเปนคุณและดานท่ีเปนโทษ การมองโลกในแงดีน้ันเปนการมองสิ่งตางๆ ในดานท่ี

เปนคณุ 

ว.วชิรเมธภีกิขุ (2545: 1) ไดใหความหมายของการมองโลกในแงดีวา  

หมายถึง การรูจักมองหาแงดี แงงาม แงท่ีเปนคุณซุกซอนแทรกซึมอยูในงาน ปญหา อุปสรรค 

บุคคล เหตุการณในคําวิพากษวิจารณติฉินนินทา บริภาษอื่นๆ อันไมเจริญโสตประสาทท่ีผาน

เขามาในชีวิตแตละวัน แลวนอมนํามาปรับความคดิจิตใจ ตลอดจนพฤตกิรรมและการงานของ

ตนเองใหแวววาวพรายพราวข้ึนมาในทางท่ีสรางสรรคชีวติ 

จากความหมายของการมองโลกในแงดี สรุปไดวา การมองโลกในแงดี  

หมายถึง การท่ีบุคคลมองสถานการณหรือเหตุการณตางๆ ท่ีเกิดข้ึนในทางบวก เห็นวาทุกสิ่งทุก

อยางไมไดเลวรายและมีทางแกไขได สามารถปรับตัวตอบสนองตอสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลง

ไปไดอยางเหมาะสม มีความสามารถในการตอสูอุปสรรคโดยไมยอทอหรือเลี่ยงหนี และเปนผูท่ี

สามารถดํารงชีวติไดอยางมีความสขุท้ังทางดานรางกายและจิตใจ  

2.3.2 ทฤษฎีและแนวคิดทีเก่ียวของกับการมองโลกในแงด ี

  โกลแมน (อรพินทร ชูชม. 2544: 43; อางอิงจาก Goleman.1995:    

97-101) ไดกําหนดใหการมองโลกในแงดีเปนสวนหนึง่ทีส่ําคัญในการจูงใจตนเอง คนทีม่องโลก

ในแงดีจะเห็นวาทุกสิ่งทุกอยางไมไดเลวราย มีพลัง โอกาสทีจ่ะพลิกผันสถานการณทีเ่ลวรายให

กลับคืนดีไดจึงสามารถจูงใจตนเองได 

แมกแกรเกอร (สุมาลี พั ่วชู. 2547: 28; อางอิงจาก Douglas 

McGragor: n.d.) ไดศึกษาวิจัยพฤติกรรมการทํางานของมนุษยและสรางทฤษฎีเอกซ ทฤษฎี

วาย มาตั ้งแตป ค.ศ. 1960 ซึ ่งทฤษฎีของแมกแกรเกอรนี ้เปนทฤษฎีที่วาดวยพฤติกรรม

ปฏิสัมพันธระหวางผู บังคับบัญซากับผู ใตบังคับบัญชา ซึ่งทฤษฎีเอกซ และทฤษฎีวาย เนน

ความสําคัญของเจตคติและความเช่ือของผูบริหารตอผูใตบังคับบัญชาวามีอิทธิพลตอรูปแบบการ

บริหารงาน หรือการสรางแรงจูงใจในการทํางานใหแกลูกนอง ซึง่ผู บริหารทีม่องมนุษยแบบ

ทฤษฎีเอกซ คือมองมนุษยในแงไมดีหรือมองในแงลบ สําหรับทฤษฎีวายจะมองมนุษยในแงดี

หรือมองในแงบวก ทฤษฎีเอกซ และทฤษฎีวายของแมกแกรเกอร เปนที่รู จักและถูกนําไป

ประยุกตใชนับตั้งแตตนกําเนิดของทฤษฎีจนถึงปจจุบันและหลังจากทีใ่ชกันอยูระยะหนึง่ ก็มีการ

เผยแพรทฤษฎี    ตอเนือ่งมาจากทฤษฎีเอกซ และทฤษฎีวาย นัน่คือ ทฤษฎีแซดของออซิ 
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(สุมาลี พัว่ชู. 2547: 28b; อางอิงจาก William Ouchi) ซึ่งทฤษฎีแซดนีจ้ะมองมนุษยในลักษณะ

เปนกลาง ๆ ไมดีไมเลว (ปราณี  รามสูต. 2546: 228-230) ในทางจิตวิทยา “คิดอยางไรไดอยาง

น้ัน” แสดงถึงความคิดที่มีผลตอการกระทําหรือการแสดงพฤติกรรมของคนเรา ถาคิดในทางทีด่ี 

มองโลกในแงดี ก็จะเปนพื้นฐานทางจิตใจเปนผลใหปญหา ความยุงยากทัง้หลายคลี่คลายลงได 

แตถาคิดในทางไมดีในทางลบ เมื่อพบกับสภาพการณที่เลวราย รูสึกสิ้นหวัง ก็จะเปนอยางนั้น

จริงๆ จะไมสามารถทําใหสภาพการณตางๆ ดีขึ้นมาได อีกนัยหนึง่ก็คือ ถาคิดแบบมีกําลังใจ ก็

จะทําใหมีกําลังใจไดจริงๆ หรือถาคิดแบบหมดกําลังใจ ก็จะเปนเชนนั้นไปดวย จะเห็นวา 

ความคิด จิตใจของคนเรามีความสําคัญมาก ถารู จักคิด มีวิธีคิด รู จักทําใจเวลาพบกับ

สภาพการณตางๆในชีวิตประจําวัน ก็จะทําใหการดําเนินชีวิตประจําวันเปนไปดวยดี ไมตองพบ

กับอุบัติเหตุทางใจทีอ่าจทําใหเกิดความเจ็บปวด ตองมารักษากันตอไป ลักษณะการคิดของ

คนเราจะเปนอยางไร จะเปนทางบวกหรือทางลบ ทางดีหรือไมดี มีรากฐานของการพัฒนามาด

ตัง้แตเด็ก จากอิทธิพลของสิง่แวดลอมที่คนเราเจริญเติบโตขึ้นมา บิดามารดาที่เลีย้งลูกอยางให

ลูกมีอิสระ สํารวจสิ่งแวดลอมรอบๆตัว ทําความเขาใจกับสิ่งตางๆท่ีไดพบเห็นดวยตนเองบาง ใน

สิ่งแวดลอมที่ปลอดภัย โดยผูใหญคอยดูแลอยูหางๆ จะทําใหเด็กคอยๆพัฒนาความคิดเห็น

เกีย่วกับตนเอง วาเปนคนมีความสามารถ มีอิทธิพลตอสิ่งแวดลอม เปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอมได 

มีความเชื่อมั่นในตนเองมีความกลา มองโลกและสิง่แวดลอมตางๆดวยความรูสึกทีด่ี ไมมีอะไรที่

นากลัว หวาดหวั่น มองโลกในแงดี ในทางตรงกันขัาม ถาผูใหญหามเด็กอยูเสมอ อยานะ อยาทํา

อยางน้ัน อยาทําอยางน้ี เดี๋ยวโดนตี อาจเปนเพราะพอแมรักลูกมาก กลัววาลูกจะไดรับอันตราย 

เด็กจะมีความรูสึกหวาดหวัน่อยูในใจ คิดวาโลกนีช้างมีอันตรายตางๆมาก นากลัวเสียเหลือเกิน 

กลายเปนคนท่ีมองโลกในแงราย ไมมีความเช่ือม่ันในตนเอง  

ซีลกิแมน (Seligman. 2006: 40-51) อธิบายการมองโลกในแงดีวา เปน 

ลักษณะทางบุคลิกภาพทางดานปญญา บุคคลท่ีมองโลกในแงดีมีรูปแบบของการใหเหตุผลตอ

เหตุการณเลวรายวาเกิดข้ึนเฉพาะสถานการณน้ัน หรือมองวาสถานการณรายน้ันเปนเร่ืองของ

โชคราย หรือมีคนนํามาสูตน ไมหมกมุนกบัความพายแพ แตจะเผชิญหนากับสถานการณราย

ดวยการยอมรับ และทาทายความพายแพดวยการมีความพยายามมากข้ึน และใหเหตผุลตอ

เหตุการณดี ๆ ท่ีเกิดข้ึนในชีวิตวาเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนจากสาเหตุภายในตนเอง มักเกิดข้ึนสมํ่าเสมอ 

และจะครอบคลุมถึงเหตุการณตางๆ ดวย สวนบุคคลท่ีมองโลกในแงราย มีรูปแบบของการให

เหตุผลตอสถานการณเลวรายวามีความคงทนอยูอยางสมํ่าเสมอ และมีผลดอทุกเร่ืองท่ีเขาทํา 

และมองวาความผิดพลาดมีสาเหตุมาจากตนเอง และอธิบายเหตุการณท่ีดีวาไมย่ังยืน เปนสิ่ง

ช่ัวคราว เกิดจากปจจัยภายนอก และเกิดข้ึนเฉพาะกรณี 
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  จากที่กลาวมาขางตน จะเห็นวามีทฤษฎีและแนวคิดทีเ่กี่ยวกับการมอง

โลกในแงดีมีหลายทฤษฎีดวยกัน แตในทีนี่ผู้วิจัยสนใจศึกษาการมองโลกในแงดีตามแนวคิดของ

เซลิกแมนโดยแบงการมองโลกในแงดีออกเปน 3 มิติ คือ 

1. ความคงทนถาวรของเหตกุารณวาเหตุการณน้ันเกิดข้ึนแบบ 

ช่ัวคราวหรือถาวร 

2. ความเปนตนเอง ซ่ึงเปนรูปแบบการอธิบายตนเอง ทีบุคคลเช่ือวา 

เหตุการณน้ันเกิดข้ึนเพราะตนเองหรือบุคคลอื่น 

3. ความครอบคลุมของเหตุการณวาเหตุการณน้ันเกิดข้ึนเฉพาะบุคคล 

หรือเกิดกับบุคคลท่ัวไป 

2.3.3 ประโยชนของการมองโลกในแงดี  

เซลิกแมน (Seligman. 2006: 93-167) ไดกลาวถึงประโยชนของการ 

มองโลกในแงดีวา 

1. ทําใหมีสขุภาพจิตด ีลดภาวะซึมเศราและโรคประสาท คนท่ีมอง 

โลกในแงดีจะอธิบายเหตุการณท่ีเลวรายในลักษณะท่ีตรงกันขาม ทําใหบุคคลเหลาน้ีไมรูสึกหมด

หวัง ทอแท หรือ หดหู เชนเดียวกับการศึกษาของดีโบลา บาลดวิน (Debora R. Baldwin. 

2009: online) ไดทําการศกึษาการมองโลกในแงดแีละความเครียด จากมุมมองของนักศกึษาผวิ

ดําท่ีอาศัยอยูในประเทศสหรัฐอเมริกา พบวานักศึกษาท่ีมองโลกในแงดีและนักศึกษาท่ีมองโลก

ในแงรายมีความเครียดท่ีสังเกตไดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยนักศึกษาท่ีมองโลก

ในแงดีมีแนวโนมท่ีจะมีความเครียดท่ีสังเกตเห็นไดต่ํากวานักศึกษาท่ีมองโลกในแงราย ดังน้ันผูท่ี

มีลักษณะการมองโลกในแงดีจะมีสุขภาพจิตดีกวาผูท่ีมีลักษณะการมองโลกในแงราย 

2. ทําใหมีสุขภาพแข็งแรง ในคนปกติจะมีการดูแลสุขภาพท่ีดี ในคนท่ี 

มีภาวะเจ็บปวยน้ันอาการเจ็บปวยจะทุเลาไดเร็วกวาคนท่ีมองโลกในแงราย รูปแบบการอธบิาย

ตนเองเพื่อการมองโลกในแงดีมีความสัมพันธทางบวกกับความเช่ือท่ีวา สุขภาพดีสามารถ

ควบคุมได เชน การควบคุม และการสงเสริม อีกท้ังไดมีการศึกษา เปรียบเทียบในผูปวยท่ีเปน

โรครายแรง โรคเร้ือรังหรือในผูปวยท่ีมีภาวะซึมเศรา ก็พบวาผูปวยท่ีมีรูปแบบการอธบิายตนเอง

ในลกัษณะการมองโลกในแงดีจะมีสุขภาพกายและสุขภาพจิตท่ีดีกวาผูปวยท่ีมีรูปแบบการ

อธบิายตนเองในลักษณะการมองโลกในแงราย ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของเคเวอรและคณะ 

(Caver; et al. 1993: 375-390) พบวา จากการศกึษาในหญงิ 70 คนท่ีเปนมะเร็งเตานมใน

ระยะแรกโดยมีการรายงานตนเองในเร่ืองอารมณ ความสุข ใน 4 ระยะ คอื ระยะกอนผาตดั 1 วนั 

และหลังจากน้ัน 3, 6 และ 12 เดือน พบวา ในหญิงท่ีมีรูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการ
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มองโลกในแงดีมีความสามารถปรับตัวไดดีกวา และมีอาการปวด ซึมเศรานอยกวาหญิงท่ีมี

รูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการมองโลกในแงรายหรือในงานวิจัยของสไคนเออรและเค

เวอร (Scheier; Carver. 1986: 13-18) ท่ีศึกษาในผูปวยท่ีผาตัดหลอดเลือดหัวใจ และงานวิจัย

ของเทนนินแลั้ แอฟเฟต (Affleck; Tennen; Affleck. 1987: 377-393) ท่ีศึกษาในผูปวยท่ีมี

อาการปวดเร้ือรัง ก็พบวา ผูท่ีมีรูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการมองโลกในแงดีมีการ

ยอมรับและมีอาการเจ็บปวดนอยกวาผูท่ีมีรูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการมองโลกในแง

รายเชนกัน 

3. ทําใหมีความสาํเร็จในการงาน การเรียน และกฬีา มากกวาคนท่ี 

มองโลกในแงราย ซ่ึงจากการศกึษาโครงสรางของการประสบความสําเร็จกับการปองกันการมอง

โลกในแงรายของมารตนิและคนอืน่ๆ (Martin; et al. 2001: 583 - 610) พบวา การมองโลกในแง

ดีทําใหเกิดความสําเร็จในการปรับตัวสูงและมีความสัมพันธกับเกรดเฉลีย่ดวย เชนเดียวกับ

งานวิจัยของสุภาวดี จันทรเพ็ญ (2541: 42- 44) ที่ไดศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการ

อธิบายกับผลการเรียนของนิสิตชั้นปที ่1 คณะครุศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย พบวา

รูปแบบของการอธิบายในลักษณะมองโลกในแงรายมีสหสัมพันธเชิงเสนตรงทางลบกับเกรด

เฉลี่ย น่ันคือ ผูท่ีมองโลกในแงรายจะมีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนต่ํากวาผูท่ีมองโลกในแงดี 

4. ทําใหมีสัมพนัธภาพกบัคนอื่นไดดีกวาคนท่ีมองโลกในแงราย 

เนือ่งจากคนที่มองโลกในแงดีใหอภัยในความผิดของผูอื่นและพรอมสรางสัมพันธภาพกับคนอื่น

ยืนยาว 

   การมองโลกในแงด ี( Optimism ) 

      ผูนําท่ีมองโลกในแงดีมักมองโลกอยางมีความหวงั มีแรงจูงใจและ 

กําลังใจสูง (Self - motivating)  มองเห็นชองทางทีเ่ปนโอกาส (opportunity) มากกวาจะมองวา

เปนภัยคุกคาม (threat) เปนผูนําทีม่องเห็นสวนดีหรือจุดเดนของผูอืน่และเชือ่วาสวนดีหรือ

จุดเดนดังกลาวสามารถนํามาใชใหเปนประโยชนได เปนผูนําทีเ่ชื่อวา ทุกสิง่ทุกอยางยังไมมีอะไร

ที่สมบูรณ ดังนั ้นจึงคาดวาการเปลี ่ยนแปลงในอนาคตยอมนําไปสู สิ ่งที ่ดีกวา (สุเทพ พงศ

ศรีวฒัน: http:// suthep.ricr.ac.th) 

การคดิในเชงิบวก (Positive thinking) เนนศกึษาและรูเทาความคดิ 

ของตัวเองเปรียบเทียบการใชความคดิในแงลบ  มีการนําเสนองานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการคิดดี

โดยการคดิ   ตามกลุมผูใหญตอนตนท่ีความคิดท่ีดีพบวาสามารถทํานายอนาคตอีก 35 ปขาง

หนาไดวาจะ    เปนผูอยูดีและมีสุขภาพดี  (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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คุณคา (Values) เปนการนําเสนองานวจัิยท่ีเกบ็ขอมูลจาก 70 ประเทศ 

เพื่อใหไดคํานิยามและความเขาใจเรื่อง “คุณคา” โดยสรุปรวบรวมความหมายของคําวา “คุณคา” 

ได 10 ประการ และสามารถนํามาเขียนแสดงความสัมพันธไดเปนกราฟวงกลม (A universal 

structures of human values)  

ความสนใจ ความสามารถและความสาํเร็จ (Interest abilities and  

accomplishment) นําเสนองานวิจัยทีเ่กี ่ยวของกับการใชเวลาในการทํากิจกรรมตางๆ การ

นําเสนอทฤษฎีพหุปญญาของ Howard Gardner มีตัวอยางแบบฝกหัดทีทํ่าใหผูเรียนไดรูจักมอง

หาความสนใจของตวัเอง โดยการจดบันทึกการใชเวลาวางในชวงหน่ึงอาทิตยแลวนํามาวิเคราะห 

มีตัวอยางการวเิคราะหประเมินความสามารถของตนเองตามแนวทฤษฎีพหุปญญาของ Howard 

Gardner  

ภาวะอยูดี (Wellness) แสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางกายและ

ใจโดยยกตัวอยางงานวิจัยหลายช้ินท่ีแสดงใหเห็นวาบุคคลที่มีความสุข ประสบความสําเร็จและ

สุขภาพจิตดี มักจะมีสุขภาพกายทีแ่ข็งแรงมากกวาและมีอายุยืน (หัทยา ดํารงคผล; และคน

อื่นๆ. ม.ป.ป.: ออนไลน) 

จากเอกสารดังกลาว สรุปไดดังน้ี การมองโลกในแงดี หมายถึง การมอง 

เหตุการณตางๆ ในดานบวก และมองเห็นปญหาตางๆ วาสามารถแกไขได โดยการมองเห็น

คณุคาในตวัเองและสามารถประเมินความสามารถของตนเองไดโดยมีพื้นฐานจิตใจท่ีดีมีความสุข 

มีความเปนมิตรกบัทุกคน 

2.3.4 งานวิจยัในประเทศ 

  กรกวรรณ สุพรรณวรรษา (2544: 60-68) ไดศกึษาการวเิคราะหการ

มองโลกในแงดีและกลวิธีการเผชิญปญหาของนิสิตนักศึกษามหาวิทยาลัย พบวา นิสิตนักศึกษา

ท่ีมองโลกในแงดี ใชการเผชิญปญหาแบบมุงการจัดการกบัปญหามากกวา และใหการเผชิญ

ปญหาแบบแสวงหาการสนับสนุนทางสังคมและแบบหลีกหนีนอยกวานิสิตนักศึกษาท่ีมองโลกใน

เเงราย และมีผลปฏิสัมพันธระหวางเพศ สาขาวชิาเรียน ระบบการเรียนของสถานศกึษากับ

รูปแบบการมองโลกในแงดี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  ปยะวดี ลีฬหะบํารุง (2547: 43-47) ไดทําการศกึษาการพฒันาการมอง

โลกในแงดีดวยโปรแกรมการฝกทักษะการคิดของนิสิตมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมี

จุดมุงหมายเพื่อพัฒนาการมองโลกในแงดีดวยโปรแกรมฝกทักษะการคิดเพื่อการมองโลกในแงดี 

และเพื่อศึกษาปฏิสัมพันธระหวางโปรแกรมการฝกทักษะการคิดเพื่อการมองโลกในแงดี และเพศ

ของนิสิตท่ีมีตอการมองโลกในแงดี กลุมตัวอยางเปนนิสิตมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ระดบั
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ปริญญาตรี ปการศกึษา 2546 ช้ันปท่ี 1 คณะศลิปกรรมศาสดรท่ีอาสาสมัครเขารวมโปรแกรม

การฝกทักษะการคดิเพื่อการมองโลกในแงดี จํานวน 36 คน แบงเปนนิสติชาย 18 คน และนิสติ

หญิง 18 คน เพือ่เขากลุมทดลองและกลุมควบคุมดวยวิธีการสุมนิสิตชาย 18 คน และนิสิตหญิง 

18 คน เขากลุมทดลองและกลุมควบคุม กลุมละ 9 คน โดยใหกลุมทดลองไดเขารวมโปรแกรม

การฝกทักษะการคดิเพือ่การมองโลกในแงดี ขอมูลท่ีใชในการวิจัยเปนคะแนนการมองโลกในแงดี

กอนและหลงัการไดรบัโปรแกรมการฝกทักษะการคดิเพื่อการมองโลกในแงดีวิเคราะหขอมูลดวย

สถิติ t-test ผลการวิจัยพบวา กลุมทดลองมีคะแนนการมองโลกในแงดีทุกมิติ และดานรวมสูง

กวากลุมควบคมุอยางมีนัยสําคญัทางสถติิท่ีระดับ.01 หลงัการใชโปรแกรมการฝกทักษะการคดิ

เพื่อการมองโลกในแงดี เพศชายและเพศหญิงมีคะแนนการมองโลกในแงดีไมแตกตางกัน และไม

พบปฏิสัมพนัธระหวางเพศกับโปรแกรมการฝกทักษะเพื่อการมองโลกในแงดีท่ีมีผลตอการมอง

โลกในแงดี 

  สุมาลี พั่วชู (2547: 83-84) ไดทําการศึกษาพัฒนาความสามารถในการ

คิดวเิคราะหและการมองโลกในแงดีของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาชวงช้ันท่ี 3 ในเขตพื้นท่ี

การศกึษากรุงเทพมหานครเขต 3 จํานวน 767 คน โดยอาศัยวิธีการวิจัยเชิงพัฒนาในลักษณะ

ภาพตัดขวางผลการวิจัยพบวา นักเรียนท่ีเรียนในระดับช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 1 มัธยมศึกษาปท่ี 2 

และมัธยมศกึษาปท่ี 3 มีระดบัการมองโลกในแงดไีมแตกตางกนั และไมมีพัฒนาการของการมอง

โลกในแงดีของนักเรียนเพิ่มข้ึนตามลําดับช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 1 2 และ 3 แตประการใด และ

นักเรียนหญิงและนักเรียนชายมีระดับการมองโลกในแงดีแตกตางกัน โดยนักเรียนหญิงมีระดับ

การมองโลกในแงดีสูงกวานักเรียนชาย นอกจากน้ี การศึกษาผลปฏิสัมพันธของการมองโลกใน

แงดีแบบ 2 ทาง (Two way interaction effects) ไมปรากฎผลปฏิสัมพันธจากตัวแปรเพศกับ

ระดับช้ันตอการมองโลกในแงดี 

สุรียพร ไชยฤกษ (2550: 96-108) ไดทาํการศกึษาปจจัยบางประการท่ี

สงผลตอการมองโลกในแงดีของนักเรียน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางตัว

แปรอิสระระดับนักเรียน ไดแก การเห็นคุณคาในตนเอง ลักษณะมุงอนาคต และการอบรมเลี้ยงดู

แบบใชเหตุผล และตัวแปรอิสระระดับหองเรียน ไดแก บรรยากาศในช้ันเรียน และการจัด

กระบวนการเรียนรูท่ีเนนผูเรียนเปนสําคัญกับการมองโลกในแงดี และคนหาตัวแปรอิสระระดับ

นักเรียนและตัวแปรอิสระระดับหองเรียนท่ีสงผลตอการมองโลกในแงดี ซ่ึงมีรูปแบบการวเิคราะห 

2 ระดับ ไดแก ระดับนักเรียน และ ระดับหองเรียน ผลการวิจัยพบวา คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

พหุคูณระหวางตัวแปรอิสระระดับนักเรียนไดแก การเห็นคุณคาในตนเอง ลักษณะมุงอนาคต 

และการอบรมเลี้ยงดูเเบบใชเหตุผลกบัการมองโลกในแงด ี มีคาเทากบั 0.662 มีนัยสาํคญัทาง
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สถิติท่ีระดับ .01 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางดัวแปรอิสระระดับหองเรียน ไดแก 

บรรยากาศในช้ันเรียน และการจัดกระบวนการเรียนรูท่ีเนนผูเรียนเปนสําคญักบัการมองโลกใน

แงดี มีคาเทากับ 0.50 ซ่ึงมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 ตัวแปรอิสระระดับนักเรียน ไดแก การ

เห็นคุณคาในตนเอง ลักษณะมุงอนาคต และการอบรมเลี้ยงดูแบบใชเหตุผล สงผลตอการมอง

โลกในแงดีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 และ ตัวแปรอิสระระดับหองเรียน ไดแก 

บรรยากาศในช้ันเรียน และการจัดกระบวนการเรียนูรที่เนันผูเรียนเปนสําคัญไมสงผลตอการมอง

โลกในแงดี แตสงผลตอคาสัมประสิทธิ์การถดถอยของการเหน็คณุคาในตนเองท่ีสงผลตอการ

มองโลกในแงดีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 

  อรพนิทร ชูชม และคณะ (2546: 1) ไดศึกษารูปแบบการพัฒนาตนเพื่อ

เพิ่มพลังจูงใจในการทํางานกรณคีรูประถมศกึษา พบวา การมองโลกในแงดีเปนตัวแปรท่ีมี

อิทธิพลในทางบวกตอพลังจูงใจในการทํางานโดยท่ีขาราชการครูระดับประถมศึกษาท่ีมีทัศนะคติ

ในการมองชีวดิไมวาเผชิญกับสถานการณปกติหรือสถานการณท่ีมีอุปสรรคปญหา ยอมเกิดพลัง

จูงใจในการทํางานในขณะท่ีขาราชการครูระดับประถมท่ีมีการมองโลกในแงดีต่ําหรือในทางลบ 

จะมีพลงัจูงใจในการทํางานนอยลง 

2.3.5 งานวิจยัตางประเทศ  

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

ทําการศึกษาระยะยาว 21 ป เกี่ยวกับการเห็นคุณคาในตนเองในวัยรุนตอนตนและวัยรุนตอน

ปลาย เพือ่พยากรณรูปแบบการอธิบายตนเองเพือ่การมองโลกในแงดีและการมองโลกในแงราย

ในผู ใหญของประเทศฟนแลนดผลการวิ จัยพบวา การเห็นคุณคาในตนเองในวัยรุ นมี

ความสัมพันธกับรูปแบบการอธิบายตนเองเพื่อการมองโลกในแงดีและการมองโลกในแงรายใน

วัยผูใหญอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  ชาง (Chang. 2001: 332-345) ศึกษาความแตกตางในดานวัฒนธรรม

ของผูท่ีมองโลกในแงดีกับผูท่ีมองโลกในแงราย และการเผชิญปญหา พบวา ชาวอเมริกันเอเชียมี

ระดับการมองโลกในแงรายมากกวาชาวอเมริกันผิวขาว ชาวอเมริกันเอเชียในการหลีกเลี่ยง

ปญหาและกลวิธีการหลีกหนีทางสังคมมากกวาชาวอเมริกันผิวขาว ตอมาป 1998 แซงไดศึกษา

เพิม่เติมถึงอิทธิพลของการมองโลกในแงดีกับการประเมินการเผชิญปญหาและการปรับตัวดาน

สุขภาพรางกายและจิตใจ พบวา ในดานการประเมินเหตุการณที่เกีย่วของกับความกดดัน มี

ความสมัพนัธกบัการมองโลกในแงดี การเผชิญปญหา และการปรับตัว ผูทีม่องโลกในแงดีกับผูที่

มองโลกในแงรายมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในการประเมินเหตุการณ การ

เผชิญปญหา และการปรับตวั 



46 
 
 

 

  เชียร และคณะ (Scheier; et al. 1994: 1063-1078) ไดทําการศึกษา

กับกลุมตัวอยางกลุมใหญจํานวน 4,309 คน เพือ่ตรวจสอบการมองโลกในแงดีเพือ่อธิบายภาวะ

สุขภาพและการปรับตัวเมื่อควบคุมการเห็นคุณคาในตนเอง ผลการวิจัยพบวา การเห็นคุณคาใน

ตนเองมีความสัมพันธกับการมองโลกในแงดี  

ซิลกิแมน (Seligman. 2006: 85-86) ศกึษารูปแบบการอธบิายตนเอง 

เกี่ยวกับเด็กท่ีปวยเปนโรคซึมเศรา พบวา เด็กผูหญิงมีความซึมเศรานอยกวาเด็กผูชาย และ

เด็กผูหญิงมีรูปแบบการอธิบายตนเองในลักษณะการมองโลกในแงดีมากกวาเด็กผูชาย และ

เด็กชายมีลักษณะที่เปราะบางกับเหตุการณที ่เลวรัาย และยังพบวา การมองโลกในแงดีมี

ความสัมพันธทางบวกในเด็กผูหญิงสูงกวาผูชาย อีกทั้งการมองโลกในแงดียังมีความสัมพันธ

ทางบวกกับกลยุทธการใหคําปรึกษา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

  เทนนิน และแอฟเฟล็ก (Tennen; & Affleck. 1987) การสราง

สมมติฐานวาการมองโลกในแงดีสามารถอธิบายความสัมพันธของการรับรูขอดีในสถานการณที่

เปนปญหา กับการปรับตัวตอเหตุการณทีเ่ปนปญหา ซ่ึงรายงานทางการแพทยพบวา คนที่มอง

โลกในแงดีจะมีปรับตัวตอเหตุการณที่เปนปญหาไดดีกวา เชน ในสถานการณการผาตัดเปลี่ยน

หลอดเลือดหัวใจ ซึง่เปนไปตามคาดวาบุคคลที่มองโลกในแงดีมีแนวโนมทีจ่ะมองเห็นประโยชน

จากสถานการณทีเ่ปนปญหา ท่ีเกิดไดดีกวาคนท่ีมองโลกในแงราย เนื่องจากคนที่มองโลกในแงดี

จะมองอนาคตอยางเต็มไปดวยความหวัง จึงทําใหตีความสิ่งตางๆไปในทางบวก และ แอฟเฟล็ก 

และเทนนิน วเิคราะหซํ้า โดยศึกษาตัวแปรการมองโลกในแงดีเปนตัวแปรแทรกซอน พบวา การ

รับรูขอดีจากสถานการณท่ีเปนปญหามีความสัมพันธกับคะแนนการมองโลกในแงดีอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ  

จากการศกึษาเอกสารและงานวจัิยท่ีเกี่ยวของกับการมองโลกในแงดีทํา

ใหผูวิจัยเห็นความสําคัญและตระหนักถึงคุณประโยชนของการมองโลกในแงดี ผูวิจัยจึงสนใจที่จะ

ศึกษาตัวแปรเชิงสาเหตุปจจัยทีส่งผลตอการมองโลกในแงดี โดยคัดสรรตัวแปรปจจัยเชิงสาเหตุ

มาจากเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี ่ยวของกับการมองโลกในแงดีพบวา การอบรมเลี้ยงดูแบบใช

เหตุผลการสนับสนุนทางสังคมของครู การกําหนดเปาหมายในอนาคต การเห็นคุณคาในตนเอง 

และความสามารถในการเผชิญปญหาและฟนฝาอปุสรรคเปนปจจัยท่ีสงผลตอการมองโลกในแงดี  
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2.4 เอกสารที่เก่ียวของกับมนุษยสัมพันธ 

        2.4.1 ความหมายของมนุษยสมัพนัธ 

     ซ่ึงมีแนวคิดหลักท่ีมีความคลายคลึงกันและแตกตางกันในบางประเด็นยอย  

ดังตัวอยางนิยามดังตอไปน้ี 

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

ความหมายของมนุษยสัมพันธวาเปนการศึกษาปฏิสัมพันธหรือความสัมพันธที่มีอยูระหวาง

บุคคล ความสัมพันธเหลานี้เกิดขึ้นในองคการ ในสถานที่ทํางาน และในสถานที่ที่คนอาศัยอยู 

มนุษยสัมพันธสามารถเกิดขึ ้นทั ้งในความสัมพันธที ่เปนทางการในสถานที ่ทํางาน เชน 

ความสัมพันธระหวางหัวหนากับพนักงาน หรือความสัมพันธแบบไมเปนทางการ เชน 

ความสัมพันธสวนบุคคลระหวางเพื่อนรวมงาน นอกจากนัน้  มนุษยสัมพันธยังเกิดขึ้นเมื่อเรา

ตองการความรวมมือจากบุคคลอื่น และเม่ือเราตองเขาไปเกี่ยวของกับความขัดแยงกับบุคคลอื่น 

การเรียนรูเร่ืองมนุษยสัมพันธสามารถเรียนรูไดตลอดชีวิต ตั้งแตในครอบครัว ในโรงเรียน และใน

การทํางาน 

            เบ็นทัล (Benton. 1998: unpage) ใหความหมายมนุษยสัมพันธวา เปน

การศึกษาปฏิสัมพันธระหวางบุคคลทั้งในระดับบุคคล กลุมและองคการ ทัง้ในเรือ่งความขัดแยง

และความรวมมือ มนุษยสัมพันธมิใชเปนเพียงการสรางใหคนมีความรูสึกทีด่ีในการทํางาน ไมใช

เพียงการจัดกระทํากับคนใหพวกเขาทําหรือไปในทางทีเ่ราตองการและมนุษยสัมพันธไมใชเรื่อง

ของสามัญสํานึกเทานั้น ในทางตรงขาม มนุษยสัมพันธเปนพฤติกรรมทีต่รงไปตรงมา ซื่อสัตย 

เปนทางบวก เเละมีความลึกซ้ึงในเร่ืองความสัมพันธเกี่ยวของกับบุคคลอื่น 

             ดัลทัล และคนอืน่ (Dalton; et. al. 2000: unpage) ใหความหมายวา

มนุษยสัมพันธเปนการศึกษาความสัมพันธระหวางบุคคล ซึ่งความสัมพันธนัน้สามารถพัฒนาได

ท้ังในระดับบุคคลหรือระดับองคการ เปนไดทัง้แบบที่เปนทางการหรือไมเปนทางการ แบบ

ใกลชิดหรือแบบหางไกล แบบขัดแยงหรือแบบรวมมือระหวางบุคคลหรือระหวางกลุ ม และ

การศึกษาความสัมพันธระหวางบุคคลนี้ จะชวยใหสามารถมีปฏิสัมพันธกับบุคคลอืน่ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้การเพิ่มประสิทธิภาพดานมนุษยสัมพันธ สามารถทําไดโดยการทํา

ความเขาใจเกีย่วกับหลักจิตวิทยาที่เกี ่ยวของกับตัวเราเองและ บุคคลอืน่ ใชทักษะการติดตอ 

สื ่อสารที ่มีประสิทธิภาพ ชื ่นชมและเห็นคุณคาของการทํางานรวมกันเปนกลุ ม และการ

เคลื่อนไหวตางๆของกลุมหลักการสรางมนุษยสัมพันธอยางรวดเร็วอาจทําไดโดยการแสวงหา

ความเขาใจและเห็นคุณคาของบุคคลอื่น การยิม้ การเรียกชือ่ การฟงอยางตั้งใจ การใหเกียรติ 

และใหความสําคัญกับบุคคลอื่น 
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    ฮอตเก็ท และเฮการ (Hodgetts; & Hegar. 2005 :5) ใหความหมายวา มนุษย

สมัพนัธเปนกระบวนการในการบริหารจัดการนําคนทํางานและองคการใหบรรลุเปาหมายรวมกัน 

ซึ่งเปาหมายขององคการทั่วไป คือ การอยูรอด เติบโต และกําไร สวนเปาหมายของคนทํางานจะ

เกีย่วกบัการจายผลตอบแทนท่ีด ีสภาพการทํางานเหมาะสม มีโอกาสท่ีจะมีปฏิสัมพันธกับคนอื่น 

และมีโอกาสที่จะไดทํางานที่มีความหมายและเปนงานที่นาสนใจ ซึ่งมนุษยสัมพันธจะเกี่ยวของ

กับเร่ืองสําคัญ 4 เร่ือง คือ 1) คนทํางานแตละบุคคล 2) กลุมคนทํางาน 3) สภาพแวดลอมในการ

ทํางาน และ 4) ความรับผิดชอบของผูนําที่จะดูแลสิ่งตางๆ เหลานั้นใหสําเร็จอยางสมบูรณ 

นอกจากนี้ Hodge และ Hegar ยงไดเนนวา ผูนําหรือผูจัดการซึง่ตองเปนผูที่มีอิทธิพลชี้นําและ

ตอบสนองทัง้กับคนทํางานและสภาพแวดลอมในการทํางาน มีความจําเปนที่จะตองใหความ

สนใจมนุษยสัมพันธใน 2 ประเด็น คือ 1) มนุษยสัมพันธเปนเรือ่งทีเ่กีย่วของกับคน ผูจัดการที่มี

ประสิทธิผลจะไมละเลยเปาหมายโดยรวมขององคการ และจะตองสนใจคนงานและความสําเร็จ

ตามเปาหมายที่ไดรับมอบหมาย ผูจัดการบางคนสนใจที่จะทําใหคนของเขาพอใจจนกระทั่งพวก

เขาไมเคยทํางานอะไรสําเร็จเลย หรือผูจัดการบางคนอาจจะใหความสนใจกับงานและใชเวลา

นอยมากในการที ่จะพยายามเขาใจจิตวิทยาและแง มุมดานสังคมของงาน ผู จัดการที ่มี

ประสิทธิผลจะใหความสนใจทั้งคนและงานทีมี่ความสมดุลกัน และอาศัยประสบการณกับการ

ฝกอบรม ผูจัดการจะสามารถนําแนวคิดที่หลากหลายในเรือ่งมนุษยสัมพันธไปประยุกตใชได 2) 

ผูจัดการที่มีประสิทธิผลจะตระหนักวามนุษยสัมพันธมีความสําคัญในทุกระดับขององคการ แต

วิธีการที่จะนําแนวคิดนี้ไปใชอาจจะเหมือนหรือไมเหมือนกัน สถานการณจะเปนตัวกําหนด

วิธีการท่ีถกูตองในการนําแนวคดิมนุษยสมัพนัธไปใช 

            จากที่นักวิชาการตางๆไดนิยามความหมายของมนุษยสัมพันธ ในที่นี้จะ

สรุปและใหความหมายวา มนุษยสัมพันธเปนการศึกษาพฤติกรรมมนุษยในองคการ และศึกษา

ปฏิสัมพันธหรือความสัมพันธระหวางบุคคล กลุมและองคการ เพื่อใหท้ังบุคคล กลุมและองคการ

บรรลเุปาหมายรวมกนั รวมถงึการศกึษาความสมัพนัธแบบท่ีเปนทางการและไมเปนทางการ ท้ัง

ความสัมพันธทีเ่กิดขึน้ภายในองคการและในทุกๆ สถานทีที่่มีคนอาศัยอยู มนุษยสัมพันธไมใช

เปนเพียงเร่ืองของสามัญสํานึก แตเปนการศึกษาจากองคความรู แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยเชิง

ประจักษวาทําอยางไรจะจูงใจใหบุคคลสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิผล ใชความสามารถ

และศักยภาพอยางเต็มท่ี มีความสุข ความเพลิดเพลินในการทํางานมีความพึงพอใจและสามารถ

บรรลุเปาหมายทั้งของตนเองและองคการได มนุษยสัมพันธเปนทั้งศาสตรและศิลปะในการ

ประยุกตความรูตางๆ ที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมมนุษยในองคการ เพื่อใหมีความรูความเขาใจ 

สามารถยอมรับ เคารพ ชื่นชม และเห็นคุณคาในความแตกตางระหวางบุคคล รวมถึงเขาใจ
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ธรรมชาติและปญหาเมื่อมนุษยตองมาอยูรวมกัน มาทํางานรวมกันในองคการ สามารถหา

แนวทางในการปองกันหรือแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากการทํางานในองคการ สามารถดึงศักยภาพ

และความสามารถที่อยูในตัวของบุคคลออกมา สามารถพัฒนาความสามารถของบุคคลในการ

ทํางานรวมกันเปนทีม เเละสามารถพัฒนาองคการเพื่อใหบรรลุเปาหมาย รวมถึงนําความรูดาน 

มนุษยสัมพันธประยุกตใชใหเกิดประโยชนตอบุคคล กลุม องคการ สังคม ประเทศชาติและโลก  

            สรุปไดวา มนุษยสัมพันธคือการปฏิสัมพันธ หรือ การสานสัมพันธระหวาง

บุคคล ท่ีเกิดข้ึนในสถานที่ทํางาน และสถานทีที่่คนอาศัยอยู โดยความเขาใจความแตกตาง

ระหวางบุคคล รวมถึงเขาใจธรรมชาติและปญหาเมื่อมนุษยตองมาอยูรวมกัน มาทํางานรวมกัน

ในองคการ สามารถหาแนวทางในการปองกนัหรือแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการทํางานในองคกร 

ซึง่สงผลใหเกิดประสิทธิภาพในการทํางาน เกิดความรูสึกที่ดีในการทํางาน และสามารถปรับ

ตนเองใหเขากับบุคคลอื่นๆได 

2.4.2 ความสําคัญของมนุษยสัมพันธ 

ธรรมชาติของมนุษยจําเปนตองมีความสัมพันธเกี่ยวของกับบุคคลตางๆ ตั้งแต 

ในครอบครัวสังคม และในการทํางานในองคการตางๆ โดยเฉพาะในการทํางานที่ตองเกี่ยวของ

กับบุคคล ความสัมพันธไมไดราบเรียบ มีความสุข หรือประสบความสําเร็จตามความคาดหวัง

ตลอดเวลา หลายครัง้เมื่อบุคคลตองเกี่ยวของสัมพันธหรือทํางานดวยกันมักจะพบปญหาความ

ขัดแยง ความไมเขาใจกัน ไมชอบกัน ไมอยากเห็นหนา หรือพูดคุยกัน มีอคติตอกัน อิจฉาริษยา

กัน มีพฤติกรรมที่ทําใหเกิคความไมพึงพอใจซึ่งกันและกัน และอาจจะถึงขั้นไมสามารถทํางาน

รวมกันเปนทีมได อยางไรก็ตามจากองคความรูดานจิตวิทยา ดานพฤติกรรมศาสตร และดาน

บริหารจัดการ พบวา การใหความสัมพันธกับเรื่องมนุษยสัมพันธ หรือพฤติกรรมมนุษยใน

องคการ และการมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอกันของบุคคลในองคการ ทัง้หัวหนา เพื ่อนรวมงาน 

ลูกนอง หนวยงานตางๆ ในองคการ และลูกคาหรือบุคคลอืน่ที่ตองเกีย่วของนอกองคการ จะ

ชวยใหบรรยากาศในการทํางาน การติดตอประสานงานดีขึ้น บุคคลในองคการจะทํางานอยางมี

ความสุข มีความพึงพอใจในการทํางาน สามารถทํางานรวมกันเปนทีมไดอยางมีประสิทธิผล 

สามารถบริหารจัดการความขัดแยงได บุคคลจะสามารถบรรลุความตองการและเปาหมายในการ

ทํางานของตนเอง มีความสุขกับการทํางาน รูสึกวาตนเองมีคุณคา รูสึกอยากมาทํางาน หรือรูสึก

ผูกพันกับองคการ และในสวนขององคการก็จะไดรับประโยชนในดานตางๆ เชน พนักงานจะมี

การลาออก ความขัดแยงในการทํางาน การขาดงาน ลางาน และเกิดอุบัติเหตุนอยลง พนักงาน

ทํางานไดเต็มความสามารถ ผลผลิตสูงขึน้และมีคุณภาพมากขึ้น ลูกคา พนักงานและหนวยงาน

อื่นๆ นอกองคการรวมถึงสังคมจะสนับสนุนหรือใหความรวมมือกับองคการในดานตางๆมากขึ้น 
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องคการจะสามารถบรรลุเปาหมายขององคการไดอยางมีประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผล ซึ่งมี

ความสําคัญมากตอความสามารถและความสําเร็จขององคการในยุคของการเปลี่ยนแปลงและ

การแขงขันท่ีนับวันจะรุนแรงมากย่ิงข้ึนในปจจุบัน 

        โดยสวนใหญบริษัทหรือองคการทีมี่ชื่อเสียง ประสบความสําเร็จสูงในการ

ดําเนินทางธุรกิจหรือการประกอบการ สามารถแขงขันกับองคการอืน่ได หรือผูมาใชบริการหรือ

ซื้อสินคามีความพึงพอใจ ผูบริหารระดับสูงจะใหความสําคัญและเห็นคุณคาของพนักงานใน

องคการทั้งเรื่องของการคัดเลือกพนักงาน การฝกอบรมพัฒนาพนักงาน การจูงใจและการ

ตอบสนองความตองการของพนักงาน การใหพนักงานมีสวนรวมและมีระบบการสื่อขอความทีมี่

ประสิทธิภาพอื่นๆ ใหความสําคัญกับความพึงพอใจของพนักงานเชนเดียวกับความพึงพอใจของ

ลูกคา มีการสรางวัฒนธรรมองคการทีด่ี ดังนั้นโดยทั่วไปองคการหลายๆ องคการ ยอมรับและ

เห็นคุณคาวามนุษยหรือพนักงานเปนสินทรัพยทีส่ําคัูที่สุดในองคการ และองคการมีเปาหมาย

สําคัญ คือ การทําใหพนักงานมีผลผลิตสูงขึ้น ใหความรวมมือกับองคการมากขึ้น มีพฤติกรรม

ความเปนพลเมืองดี (Organizational Citizenship Behavior: OCB) มีความขัดแยงในระดับปาน

กลางหรือนอย ผลผลิตที่เสียหายหรือผิดพลาดนอยลง พนักงานขาดงานหรือเจ็บปวยนอย 

พนักงานมีความพึงพอใจในการทํางาน มีแรงจูงใจในการทํางาน มีความผูกพันตอองคการและ

เปาหมายขององคการ มีความจงรักภักดีตอองคการสูง  

    มนุษยสมัพนัธซ่ึงเปนการศึกษาพฤติกรรมมนุษยในองคการ และปฏิสัมพันธ 

ระหวางบุคคลในองคการจึงมีความสําคัญทัง้ตอองคการและบุคคล โดยเฉพาะเพื่อใหเกิดความรู

ความเขาใจ เห็นคุณคาและศักยภาพของบุคคล ชวยหาทางปองกันปญหาท่ีเกิดข้ึนในการทํางาน

รวมกัน รวมถึงการจูงใจและการพัฒนาความสามารถ หรือศักยภาพของบุคคล และของทีมงาน 

เพือ่เปาหมายของทุกฝายที่เกี ่ยวของบรรลุรวมกัน มนุษยสัมพันธหรือพฤติกรรมมนุษยใน

องคการจึงมีประโยชนอยางสูง และสามารถนําไปประยุกตใชไดในทุกๆ องคการ (รัตติกรณ จง

วิศาล: 2550) 

   จากเอกสารดังกลาว สรุปไดวา การมีมนุษยสัมพันธโดยการเขาใจและเห็น

คุณคาของบุคคลจะสงผลใหการปฏิบัติงานระหวางบุคคลในองคกรเกิดความเขาใจทีด่ีและทําให

การทํางานเกิดประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน  
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 2.5 งานวิจยัในประเทศ 

พรเทพ ชอยหิรัญ (2532: 53) ไดศึกษาถึงผลการเขากลุมฝกความรูสึกไวท่ีมีตอมนุษย

สัมพันธของนิสิตวิชาเอกการแนะแนวช้ันปท่ี 3 ผลการศกึษาพบวาหลังจากท่ีนิสิตเขากลุมฝก

ความรูสึกไวแลวนิสิตมีมนุษยสัมพันธสูงข้ึน 

โสมสัณฑ บุญย่ิง (2532: 48) ไดศึกษาเปรียบเทียบมนุษยสัมพันธ ของนักเรียนช้ัน

ประถมศึกษาปท่ี 2 โดยใชการสอนแบบการเลนของไทยและการสอนแบบปกติ ผลการศึกษา

พบวา สามารถพัฒนามนุษยสมัพนัธได คือ สามารถพฒันาใหบคุคลมีความสามารถท่ีจะแสดง

พฤติกรรมท่ีเหมาะสมเพือ่กอใหเกิดความสัมพันธกับผูอื่น ไดแก การย้ิมแยมแจมใส การทักทาย

กอน การใหความชวยเหลอื การใหความรวมมือ การเปนผูฟงท่ีดี การยกยองชมเชย และการให

อภัยในความผดิพลาด 

 

2.6 วิจยัในตางประเทศ 

แคพแลน (Kaplan.1956: 56) ไดศึกษาสุขภาพจิตของเดก็ในโรงเรียนมัธยม จํานวน 

180 คน โดยศนูยสุขภาพจิตปรินซจอรจ ในแมร่ีแลนด (Prince George county MentaI Health 

clinic) พบวา พวกท่ีปรับตัวไดดี คือ พวกท่ีมีความสุขในการอยูรวมกบัผูอื่น มีเหตุผลดีเหมาะสม

กับอายุ ซ่ึงมีจานวนรอยละ 69.6  

 

3. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของกับโปรแกรมการพัฒนาตนเอง 

     3.1 เอกสารทีเ่ก่ียวของกับโปรแกรมการพัฒนาตนเอง (Self–help program) 

3.1.1 ความหมายของโปรแกรมการพัฒนาตนเอง 

สมโภชน เอีย่มสภุาษติ (2549: 349 – 350) กลาวถึง คูมือพัฒนาตนเองหรือที่รูจักกันใน

ชื่อของการบําบัดโดยหนังสือ (Bibliotherapy) จัดไดวาเปนวิธีการควบคุมตัวเองอีกวิธีหนึง่ ซึ่ง

วิธีการบําบัดโดยหนังสือนั้นชวยใหบุคคลสามารถพัฒนาตนเองได โดยการอานหนังสือที่

เกีย่วของกับเรื่องราวของปญหาทางอารมณนั้น เรือ่งราวในหนังสือสามารถนําไปสูการอภิปราย

และทางออกที่เปนไปไดของปญหาที่เผชิญอยูนัน้ ผูบําบัดก็เตรียมการแนะนําปญหาใหแกบุคคล

โดยการใหไปอานหนังสือ และจัดกิจกรรมบางอยางหลังจากน้ัน 

การบําบัดโดยหนังสือจะมีประสิทธิภาพเปนอยางมากถาผู เขารับการบําบัดสามารถ

ดาํเนินการผาน 3 ข้ันตอนดังตอไปน้ี 

 1. สามารถทีจ่ะสวมบทบาทเขากับลักษณะของหนังสือได ไมวาหนังสือนั้นจะ

เปนชีวิตจริงหรือนิยายก็ตาม  
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 2. ผูรับการบําบัดสามารถที่จะระบายอารมณทีเ่ก็บกดเอาไวในสภาพการณที่

ปลอดภัย 

 3. สามารถท่ีจะหย่ังรูถึงทางออกท่ีเปนไปไดตอการแกปญหาสวนตัว 

นอกจากนี้ สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต ยังไดกลาวผูวา การบําบัดโดยหนังสือนั้นสามารถ

ดําเนินการไดเปนรายบุคคลหรือเปนกลุม ในกรณีที่เปนรายบุคคลบําบัดก็จะใหหนังสือทีต่รงกับ

ความตองการของผูเขารับการบําบัด ผูเขารับการบําบัดจะอานหนังสือนัน้ดวยตนเองหรือมีคน

อื่นอานใหก็ได กิจกรรมที่ดําเนินการตามหลังจากการอานคือ การใหอภิปรายเปนการสวนตัวกับ

ผูบําบัด เขียนรายงานพูดกับแถบบันทึกเสียง หรือแสดงออกตามใจปรารถนา ในกระบวนการ

เหลานี้ผูเขารับการบําบัดสามารถทีจ่ะแสดงอารมณออกไดอยางอิสระ และผอนคลายแรงกดดัน

ของอารมณลง ผลจากการดําเนินการดังกลาวพบวาผูเขารับการบําบัดมักจะมีความตระหนักถึง

ตัวเองมากข้ึน มีความคิดเกี่ยวกับตนเองดีข้ึน และพัฒนาบุคลิกภาพและปรับตัวกับสังคมไดดีขึน้

อีกดวย ผลที่ตามมาคือมีพฤติกรรมที่เหมาะสมขึ้น เพิ่มความเขาใจในบุคคลอื่น มีความอดกลั้น

สูงข้ึนใหเกียรติและยอมรับบุคคลอื่น 

ประเทือง ภูมิภัทราคม (2540: 338) กลาววา การจัดทําคูมือปฏิบัติตน คือ การจัดทํา

คูมือในการปฏิบัติเพื่อแกไขเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวยตนเอง ซึ่งเทคนิคนี้เรียกอีกอยางวา 

“บรรณบําบัด” (Bibliotherapy) เปนเทคนิคไดเขียนเปนคูมือในการปฏิบัติไว ซึ่งบุคคลสามารถ

นําไปใชเลย โดยปกติคูมือดังกลาวนีจ้ะจัดวางจําหนายตามรานหนังสือหรือไมก็มีจําหนายตาม

คลินิกตางๆ พฤติกรรมที่เปนปญหาทีนิ่ยมนํามาจัดทําคูมือการปฏิบัติตนเพื่อแกปญหานัน้ไดแก 

คูมือการลดความกลัว คูมือการลดความอวน คูมือการอดบุหรี่ คูมือการสรางทักษะทางสังคม 

คูมือการลดสุรา คูมือการแกปญหาทางเพศ อยางไรกต็าม เทคนิคการควบคุมตนเอง ไดกลาวถึง

เทคนิคตางๆ ซึง่สามารถแยกใชแตละเทคนิคเปนเอกเทศได นักปรับพฤติกรรมหลายทานไดนํา

เทคนิคเหลาน้ีมาประยุกตใชรวมกนั 

ปฏิมา ดานไพบูลยผล (2550: 25) ไดใหความหมายการชวยเหลือตนเอง หมายถึงการ

พัฒนาตนเองดวยตัวของบุคคลเอง ดวยการจัดการกับสถานการณตาง ๆ ที่ทําใหเกิดปญหา 

ดวยการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ความรูสึก การรับรูของตนเอง เพื่อใหสามารถควบคุม

สถานการณที่ทําใหเกิดปญหานั้นดีขึน้ โดยการอานวิธีในการชวยเหลือตาง ๆ ในคูมือแลวนําไป

ปฏิบตัิ ซ่ึงสามารถนําไปใชไดทุกเวลาท่ีมีปญหากับตนเอง 

แคซดิน (สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต. 2549: 351; อางอิงจาก Kazdin. 1989) กลาววาการ

บําบัดในหนังสือนั้น เปนวิธีการที่เขารับการบําบัดสามารถเปนตัวของเขาเองมากที่สุด และ

สามารถนําวิธีการดังกลาวนีไ้ปใชไดในทุกครัง้ที่มีปญหากับตนเอง ซึง่ผูทีจ่ะนําวีธีการดังกลาวนี ้
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ไปใชก็ควรจะไดมีการวิเคราะหหนังสือท่ีมีอยูในทองตลาดเสียกอนวาเลมใดเหมาะแกการใช ควร

ใชในปญหาใด กับเพศใดและอายุเทาใด เปนตน 

เคลตัล อี. ทัคเคอร แลดด (clayton E.Tucker - Ladd. 2006: online) กลาววาการ

ชวยเหลือตนเองเปนการจัดการกับสถานการณที่สรางปญญาแกตนเองโดยมีเจตนาในการ

ควบคุมสถานการณบางอยางมีสติ เพื่อใหผลของสถานการณนัน้ดีขึน้ เปนการตระหนักถึงจุด

ดอยของตนเองและพยายามแกไขเพื่อพัฒนาตนเอง 

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

กลาววา การชวยเหลือตนเอง สวนมากเจาะจงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ความรูสึก ทักษะ

ทางบวกดวยตนเอง และเปนการควบคุมสวนเหตุผลทางสวนตัวทีเ่ปลีย่นแปลงสิ่งทีค่าดการณ

ตวัตนภายในการแสดงออก และสภาวะของตน ท่ีเปนการพัฒนาดวยตวตนเอง 

จากเอกสารดังกลาวขางตน สรุปไดวา การชวยเหลือตนเอง หมายถึง การพัฒนาตนเอง

โดยใชหนังสือท่ีมีเน้ือหาท่ีเกี่ยวของในการพัฒนา โดยดําเนินการเปนกลุมหรือเปนรายบุคคล จะ

ใหหนังสือที่ตรงกับความตองการของผูที่ตองการพัฒนาศักยภาพของตนเอง โดยท่ีผูบําบัด

จะตองดําเนินกิจกรรมตามหลังจากท่ีอาน ตั้งแตการอภิปรายสวนตัว เขียนรายงาน ผลท่ีตามมา

คอืมีศกัยภาพในการทํางานท่ีมปีระสทิธภิาพมากข้ึน 

3.1.2ความสาํคญัของโปรแกรมการพัฒนาตนเอง (Self - help program) 

ทัคเคอร แลดด (Tucker-Ladd. 2006: online) กลาววา โปรแกรมการพัฒนาตนเอง 

(Self - help program) เปนที่ยอมรับจากสากล โดยจะมีหัวขอของสถานการณปญหาบางอยาง

ของบุคคลใหไดฝกการควบอมสติอยางมีความระมัดระวังถึงสถานการณที่พัฒนาออกมาใหเห็น

ถึงผลลัพธเปนวิธีการที่ทําใหบุคคลยอมรับจุดออนและการทํางานที่เอาชนะขอบกพรองเพื่อ

พัฒนาตนเอง ซึง่บางครัง้จะมีการเปลีย่นแปลงสิง่แวดลอมที่พัฒนาถึงวิธีการหรือความรูสึกของ

ตนเอง แตการใชโปรแกรมพัฒนาตนเอง นั้นจะเจาะจงถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตนเอง 

ความรูสึก ทักษะทางบวก หรือกระบวนการที่ไมสามารถควบคุมได การใชโปรแกรมการพัฒนา

ตนเองเปนการควบคุมสวนทีเ่ปนเหตุผลทางสวนตัวทีเ่ปลี่ยนแปลงคาดการณตัวตนภายใน การ

กระทํา และสภาวะ ซ่ึงเปนการพัฒนาดวยตนเอง โดยอาจจะไมเกดิความเคยชิน เพราะไดรับการ

สอน การสรางแรงจูงใจ และการปลกูฝงมานาน 

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

อธบิายเพิม่เตมิถงึความเขาใจของการใชคูมอืการพฒันาตนเอง (Self-help) มีดังตอไปน้ี 

 1. มนุษยมีการเรียนรูหลายวิธีในทางเลือกของชีวิต เราสามารถเรียนถึงความ

ยากแตอาจจะไมใชวธิกีารอยางงายสําหรับการเปลี่ยนแปลง 
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 2. การชวยเหลือตนเองมีความสัมพันธถึงปจจุบัน เปนการเริ่มตนที่เขาใกล

ความจริงที่จะพิสูจนรวมถึงมีการทดสอบเล็กนอย แตบางครั้งมีหลายวิธีทีไ่มไดพิสูจนความจริง

ในเร่ืองของการศึกษาถึงการสงเสริมการชวยเหลือตนเองท่ีเขาใกลสิ่งอันเปนการเพิ่มพูนความรู 

 3. มีความซือ่ตรงเกีย่วกับประสิทธิผลที่จะฝกในวิธีการชวยเหลือตนเองนัน้

บุคคลตองมีวิธีการหรือมีความพยายามที่ไดรับการเรียนรูและคิดคนวิธีการใหเหมาะสําหรับ

ตัวเอง 

 4. การบําบัดหรือวิธีการชวยเหลือตนเองในหลายๆ วิธี อาจเกิดความเสียหาย 

และการชวยเหลือตนเองดูเหมือนแทบจะไมมีขอเสียหาย ขอสังเกต : การมองโลกในแงรายและ

ความกลัวของการพยายามถึงความชวยเหลือตนเอง ในที่สุดผูรับการบําบัดจะไมไดทําอะไร 

เพราะวามีความกลวัมากกวาวธิกีารท่ีจะชวยเหลอืตนเอง 

 5. อาจมีความยุงยากถึงการวัดความเปลีย่นแปลงในการปรับตัว แตควร

พยายามจัดกระบวนในการวัดกิจกรรมในความสําเร็จสําหรับการประเมิณอยางมีความซื่อสัตย 

ทุกคน ๆ ท่ีชวยเหลอืตนเองควรมีความพยายามในการสาํรวจตนเอง 

 6. ความซือ่สัตยจะมีอยูในตัวผูรับการบําบัดเอง และการเปลีย่นแปลงอาจเปน

สิ่งกระตุนท่ีทําใหผูรับการบําบัดตองการท่ีจะทําตอไปอีก 

 7. การชวยเหลือตนเองไมใชความลังเลทีถ่ึงงานของบุคคลทีจ่ะเอาจริงเอาจัง

มากเกินไป 

 8. บุคคลทีช่วยเหลือตนเองที่ดี บางครั้งจะมีความตองการเวลาอยางมากให

เพียงพอ คุณควรเตรียมพรอมสําหรับปญหาลวงหนา เปนบทบาทสําคัญของชีวิตท่ีนาน 

 9.การใชคูมือพัฒนาตนเองไมควรรอในสถานการณทีมี่อํานาจวิเศษ ท่ีกระทํา

บางสิ่งทีบุ่คคลชวยตัวเอง ใหมีความเขมแข็ง เผชิญหนากับการตอตานถึงสิ่งทีเ่ปลีย่นแปลงและ

ความทาทายทัศนคติท้ังหมดของตนเอง เรียนรูถึงความเช่ือท่ีตนเองสามารถเปลี่ยนแปลงได 

 10. คูมือการพัฒนาตนเองไมใชเพือ่เตรียมความพรอมใหคุณบําบัดคนอื่น แตให

ควบคุมและทดลองกับคนอื่นๆ 

 11. ถาบุคคลมีปญหา ควรหาสาเหตุทางปจจัยสิ่งแวดลอมทางกายภาพ เปน

อันดับแรก 

 12. เมือ่คุณมีปญหาหลาย ๆ ดาน และ อยากใหการชวยเหลือตนเองของคุณมี

ความเหมาะสม และมีประสทิธผิล ควรปรึกษาผูเช่ียวชาญใหชวยเหลือทันที 

 13. คูมือการพัฒนาตนเองไมสามารถพบทุกอยางที่แตละบุคคลตองการได

สําหรับความเขาใจสําหรับกลุมและชั้นเรียนของการใชคูมือการชวยเหลือตนเอง ควรมีความ
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ชัดเจนเกีย่วกับวัตถุประสงคในกลุม ควรมีความรูที่สามารถสรางความสําคัญของความเช่ือม่ัน 

และชวยคนอื่นใหูรูสึกปลอดภัย ความม่ันใจท่ีคุณเขาใจเหตุผลสําหรับความตองการของกลุมคุณ 

 

3.1.3 วัตถุประสงคของหนังสือคูมือการพัฒนาตนเอง 

วัตถุประสงคของการใชหนังสือคูมือการพัฒนาตนเองไดมีผูกลาวไวคลายคลึงกัน ซึง่พอ

สรุปไดดังน้ี (อทิตยา พรชัยเกตุ. 2535: 22 - 23; อางอิงจาก Shepherd; & lles. 1976) 

 1. ชวยใหผูอาน ไมหมกมุนอยูกับตนเอง รับรูวาเขาไมใชคนแรกท่ีประสบปญหา

น้ีผูอื่นก็มีปญหา เชนเดียวกัน 

 2. เพื่อสนับสนุนและเสริมสรางกําลังใจใหแกผูอานในการคิดถึงปญหาของเขา

อยางเสรีโดยอาจเร่ิมตนการสนทนาจากเน้ือหาหรือตวัละครในหนังสอื 

 3. เพื่อเสนอแนะใหผูอานทราบวา ปญหาแตละเรื่องนั้นยอมมิวิธีแกไดหลาย

อยาง 

 4. เพื่อสนับสนุนใหมีการคิดคนและหาวิธีแกปญหาตาง ๆ อันจะชวยลดความ

ขัดแยงในจิตใจของผูอานได 

 5. เพือ่สงเสริมใหผูอานสามารถเผชิญกับสถานการณทีเ่ปนจริง และเขาใจถึง

ปญหาท่ีตนเองเผชิญอยูไดงายข้ึน 

 6. เพื่อใหผูอานสามารถวิเคราะหถึงความคิด ความรูสึก และพฤติกรรมของตน

ได 

 7. ชวยหนัเหความสนใจออกสูโลกภายนอก 

 8. ชวยคลายเหงา และบรรเทาความรูสึกโดดเดี่ยว 

3.1.4 หลกัการสรางหนังสือคูมือการพัฒนาตนเอง 

วารินทร ปนโฮเซ็น (แสงเดือน คงวิวัฒนากุล. 2541: 44 - 45; อางอิงจาก วารินทร ปน

โฮเซ็น. 2536) ไดกลาวถึงหลักในการสรางคูมือการเรียนรูดวยตนเอง ดังน้ี 

ขัน้ตอนในการสรางคูมอืการเรียนรูดวยตนเอง 

 1. เลือกหัวเรื่องที่จะเขียนลงในคูมือ โดยดูลักษณะของเนื้อหาวาเหมาะสม

หรือไม มีความนาสนใจเพยีงใดในการเขียนลงในคูมอื 

 2. ประเมินลกัษณะของผูเรียนวาเปนใคร มีพืน้ฐานความรูมากนอยแคไหน 

 3.กําหนดวัตถุประสงคของคูมือวาหลังจากที่ผูเรียนไดรียนนจบแลว จะมีการ

เปลีย่นแปลงพฤตกิรรมเปนอยางไรบาง 

 4. วางโครงเร่ืองท่ีจะเขียนเปนลําดับเร่ืองราว 
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 5. รวบรวม จัดเน้ึอหา และลงมือเขียนตามวัตถุประสงคและโครงเร่ืองท่ีวางไว 

 6. นําคูมือการเรียนรูดวยตนเองทีเ่ขียนเสร็จไปใหผูเชีย่วชาญตรวจสอบเนือ้หา

แลวนํามาปรับปรุงแกไข 

 7. นําไปทดลองใชกับผูเรียนท่ีมีลักษณะเชนเดียวกับกลุมเปาหมาย เพื่อทดสอบ

ประสิทธิภาพแลวนํามาปรับปรุงแกไขตอไป 

 8. จัดพิมพ ทํารูปเลมใหสวยงาม มีภาพประกอบนาสนใจ และนําไปใชกับ

ผูเรียนท่ีเปนกลุมเปาหมายตอไป 

3.1.5 วิธีดําเนินการบําบัดโดยหนังสอืคูมอืการพฒันาตนเอง 

สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต (2549: 350 - 351) ไดกลาวถึงวิธีดําเนินการบําบัดโดยหนังสือ

คูมือการพฒันาตนเองไวดังตอไปน้ี 

 1. พิจารณาตามปญหาของผูเขารับการบําบัด ชึ่งอาจทําไดโดยการสัมภาษณ 

สังเกต หรือ การเขียนบันทึกประจําวนั 

 2. เลือกหนังสือทีเ่หมาะกับปญหาของผูเขารับการบําบัด อยางเชน หนังสือที่

เกี่ยวของกับการหยาราง การตายของสมาชิกในครอบครัวหรืออื่นๆ ที่พบวาเกี่ยวของกับปญหา

ของผูเขารับการบําบัด แตจะตองระลึกไวเสมอวา 

   2.1 หนังสือนัน้จะตองเหมาะกับระดับความสามารถในการอานของผู

เขารับการบําบัด 

 2.2 เรื่องราวในหนังสือควรจะอยูในระดับความสนใจของผูเขารับการ

บําบัด น่ันคือถาผูเขารับการบําบัดเปนเด็ก ตัวละครในหนังสือก็ควรเปนเด็กดวยเชนกัน 

  2.3 ลักษณะหรือเนื้อเรื่องควรจะตองสอดคลองกับปญหาของผูเขารับ

การบําบัด 

 2.4 ลักษณะของตัวละครควรมีความเปนไปไดในชีวตจริง 

  2.5 การดาํเนินเร่ืองควรจะสมจริงสมจัง และเกีย่วของกับการแกปญหา

ท่ีสรางสรรค 

 3. กําหนดเวลาและสถานท่ีท่ีจะดําเนินการ 

 4. เลือกกิจกรรมที่จะใชหลังจากการอานแลว (เชน อภิปราย การเขียนรายงาน 

วาดรูปหรือแสดงละคร เปนตน) 

 5. จัดชวงเวลาใหมีการอานใหเปนคนอื่นท่ีอาน 

 6. หยุดพักสัก 2 ถึง 3 นาที เพื่อใหผูเขารับการบําบัดไดมีโอกาลแสดงความ

คิดเห็นเกี่ยวกับเน้ึอหาน้ัน 
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 7. ดําเนินกิจกรรมหลังจากการอานท่ีไดเลือกไวแลว 

 8. ชวยผูเขารับการบําบัดในการอภิปรายทํารายการแกปญหาที่เปนไปไดหรือ

ทํากจิกรรมอืน่ๆ 

เคลตัล อี. ทัคเคอร แลดด (Clayton E.Tucke- Ladd. 2004: online) ไดอธิบายวิธีการ

ของแตละขั้นตอนในการใชคูมือการพัฒนาตนเอง (Self- Help Manual) ผูทดลองควรอานใน 3 

ข้ันตอนแรกท่ีมคีวามสาํคญัมาก 

ข้ันตอนท่ี 1 เลือกโครงการทีต่องการพัฒนาตนเอง ไมมากเกินกวา 2 - 3 คร้ัง แบง

ออกเปน 2สวน ไดแก 

สวนท่ี 1 สํารวจสิ่งท่ีมีปญหา 

   สวนท่ี 2 ดําเนินการสิ่งที่หลีกเลีย่งไดอยางไรเพื่อเขาสูความมุงหมายที่

ไดรบัมอบหมาย 

ข้ันตอนท่ี 2 เริม่ตนเก็บขอมูลและบันทึกผลสะทอนถึงความรุนแรงหรือปญหาทีเ่กิดขึน้

บอย ๆ 

ข้ันตอนท่ี 3 พยายามเขาใจปญหา และพัฒนาสาเหตุเริม่ตนและอะไรทีจ่ะเปนสาเหตุอีก

คร้ังใหโดยลองวิเคราะหปญหา 5 สวน 

ข้ันตอนท่ี 4 กําหนดเปาหมายท่ีแทจริงอยางสั้นๆ และระยะยาว 

ข้ันตอนท่ี 5 การเลือกวิธีการทีค่ลายคลึงกับการทํางาน ตัวอยางเชน การพัฒนาการ

วางแผนทดลอง วิเคราะหของปญหาใหเขาสูสถานการณท่ีเปนไปได 

ข้ันตอนท่ี 6 เรียนรูรายละเอียดแตละขัน้ตอนรวมทัง้ในสวนวิธีการชวยเหลือตนเองท่ีใช

และพยายามทดลองกบัแผนของตนเอง 

ข้ันตอนท่ี 7 พจิารณาแผนการอกีคร้ังเพือ่ประกนัความกาวหนาแผนการของตนเอง 

ข้ันตอนท่ี 8 ถาคุณตองการจัดการวางแผนอีกครัง้กับความอดทนในความเปลี่ยนแปลง 

เกบ็อาการท่ีกระตุนและควรหาผูเช่ียวชาญในการบําบัด 

ข้ันตอนท่ี 9 วางแผนวิธีการของดําเนินการจัดทําอยู 

ข้ันตอนท่ี 10 ทําบันทึกของแตละวิธี งานอะไรท่ีมีประสิทธิผลสําหรับคุณ 

จากเอกสารดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา วิธีการดําเนินการชวยเหลือตนเอง เปนวิธีที่

ชวยที่ทําใหบุคคลดําเนินการตามขัน้ตอนอยางละเอียดของคูมือการพัฒนาตนเองท่ีผูเช่ียวชาญ

แตละดานจัดทําขึน้ โดยใหแตละบุคคลเลือกเรือ่งทีต่องการพัฒนา หรือปรับปรุงแกไขทางดาน

บุคลกิภาพ และทางดานพฤตกิรรม 
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3.1.6 ประโยชนของคูมอืการพัฒนาตนเอง 

เคลตัล อี. ทัคเคอร แลนด (Clayton E. Tucker- Ladd: 2006) กลาววา คูมือการพัฒนา

ตนเองตองมีเนื้อหาครอบคลุมทุกแงทุกมุมของการชวยเหลือตนเอง โดยเสนอระบบสําหรับ

วิเคราะหปญหาตางๆ ในสวนที่สามารถจัดการไดและวางแผนเปลีย่นแปลงตนเอง เปนหนังสือที่

ทําใหบคุคลพจิารณาอยางรอบคอบถึสิ่งทีบุ่คคลนั้นใหความสําคัญและตองการบรรลุผลสําเร็จใน

ชีวิต และมีการสรุปรวมคําอธิบายทางวิทยาศาสตรที่ดีที่สุดสําหรับปญหาสวนใหญทีเ่กิดขึน้กับ

มนุษย นอกจากนี้ในหนังสือควรมีการแจกแจงใหเห็นวาการที่มีประสิทธิภาพดีที่สุดสําหรับ

จัดการกบัพฤตกิรรมและอารมณทัง้หลายท่ีไมพงึปรารถนา และอธิบายโดยละเอียดถึงการนําเอา

วิธีชวยเหลือตนเองกวา 100 วิธีไปใชสรุปคือ ในหนังสือควรมอบคลังความรูเกี่ยวกับพฤติกรรมท่ี

เช่ือถือไดและมีการวิจัยสนับสนุน ซ่ึงเม่ือรวมสิ่งน้ีเขากับประสบการณในการรับมือกับปญหาของ

ตัวบุคคลแลว กจ็ะสามารถสัง่สมความรูท่ัวไปท่ีจะชวยใหเขาใจตัวเองและควบคุมชีวิตไดดีข้ึน สิ่ง

เหลานี้เปนสิ่งทีจ่ะไดรับจากหนังสือ สวนการซึมซับและการประยุกตใชความรูดังกลาวนัน้เปน

หนาท่ีของแตละบุคคล 

จากเอกสารดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา ประโยชนของคูมือการพัฒนาตนเอง เปน

วิธีการท่ีบุคคลมีความตองการพัฒนาหรือปรับปรุงแกไขเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงทางดานบุคลิกภาพหรือ

ทางดานพฤติกรรม และชวยใหบุคคลที่ใชคูมือการพัฒนาตนเองมองเห็นแนวทางในการดําเนิน

แผนการพฒันาตนเองทางดานควบคุมตนเอง และคูมือการพัฒนาตนเองควรมีเนือ้หาและวิธีการ

ที่มีอยางหลากหลายเพื่อใหบุคคลเลือกใชใหเหมาะสมกับตนเอง เนือ่งจากวิธีหนึง่อาจเหมาะสม

กับบุคคลหน่ึงแตไมเหมาะสมกับบุคคลหน่ึงในปญหาเดียวกัน 

 

3.2 งานวิจัยที่เก่ียวของกับการพัฒนาตนเอง 

งานวิจยัในตางประเทศ 

โรเสน; และคนอื่นๆ (ประเทือง ภูมิภัทรคม. 2540: 343; อางอิงจาก Rozen; et 

al.1984: 210) ไดทดลองใชคูมือการปฏิบัติตนโดยใชเทคนิคการลดความรูสึกอยางเปนระบบกับ

คนไขที่กลัวงูในเมือ่จะเขียนวิธีการลดความรูสึกอยางเปนระบบวา ทําอยางไรเปนขั้นตอนตัง้แต

การฝกผอนคลายวิธีการสรางเรื่องเพือ่จินตนาการ และวิธีการฝกจินตนาการ ผลปรากฏวาการ

ฝกใหคนไขใชคูมือการใชเทคนิคการลดความรูสึกอยางเปนระบบดวยตนเอง สามารถลดความ

กลัวงูไดผลดี เชนเดียวกับการใชเทคนิคการลดความรูสึกอยางเปนระบบโดยบุคคลอื่น 

คินซ ฮัมเบอรเลย (Keith Humphreys.1999: Abstract) ไดศึกษาเรือ่งการเขาชวยเหลือ

ของผูเช่ียวชาญท่ีสนับสนุนวิธีดําเนินการ 12 ขัน้ตอนของการชวยเหลือตนเองในกลุมที่จะศึกษา 
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ซึง่ไดทดลองกับกลุมผูบําบัดการติดสุรา ในเมื่อจะเขียนวิธีการปฏิบัติตน 12 ข้ันตอน ซ่ึงได

ผสมผสานกับทฤษฎีการรับรูและพฤติกรรมนิยมสรางโปรแกรม วิธีการทดลองจะสนับสนุนให

ผูรับการบําบัดควบคุมตนเองและสอนทักษะการลดสุราและกลยุทธกระตุนเกณฑวิธีการแรงจูงใจ

ภายในเพื่อเปลี่ยนแปลงตนเองของผูบําบัด 

อนาสตาเซีย (Anastasiadis. 2004: Abstract) ไดทําการศึกษาผูหญิงและการอาน

หนังสือคูมือพัฒนาตนเอง โดยการสํารวจประสบการณของผูหญิงจํานวน 10 คนท่ีอานหนังสือ

คูมือการพฒันาตนเอง ซึง่ไดสัมภาษณแบบปลายเปดกับผูหญิงกลุมนี้ ในเดือนมกราคมถึงเดือน

กันยายนป 2001 ซึ่งเขาใหความสนใจจุดยืนของแนวคิดสตรีนิยมและทฤษฎีสตรีนิยมของ

แนวความคิดหลังสมัยใหม จากการวิจัยพบวา ผูหญิงใชคูมือการพัฒนาตนเองอยางมีบทบาท

และมุงผลในการพัฒนาตนเองและการทีก่ลุมผูหญิงที่ถูกสัมภาษณมีลักษณะของการมีบทบาท

เปนผูกระทําในระดับสูงผลกระทบหลักทีผู่ หญิงเหลานีก้ลาววาไดรับจากการอานหนังสือคูมือ

พัฒนาตนเอง ไดแกความสามารถในการระบุและเขาใจปญหาตางๆ ที่ประสบไว และผูรับการ

สัมภาษณกลาวอีกวาตนไดรับอิทธิพลจากบริบทที่สรางบรรทัดฐานวาการเก็บปญหาตางๆ ท่ี

ประสบไวกับตัวเปนเรื่องจําเปนการอานหนังสือคูมือพัฒนาตนเองชวยใหพวกเธอคัดคานบริบท

น้ีได อันสงผลใหมีความเขาใจในปญหาที่ตนประสบ เชน ความเก็บกด การใชยาเสพติด และ

งานวิจัยไดศึกษาวาบริบททั้งหลายที่สรางบรรทัดฐานนัน้สามารถปรากฎในหนังสือคูมือพัฒนา

ตนเองไดอยางไรและเหตุใดผู หญิงที่อานหนังสือเหลานี้มีทัง้สามารถปฏิบัติตามและตอตาน

ขอความตางๆ ที่กลาวถึงลักษณะ และ/หรือ การกระทําทีพ่ึงปรารถนาของความเปนผูหญิง ซ่ึง

งานวิจัยนี้ไดคานกับงานวิจัยแนวสตรีนิยมบางชิ้นที่เสนอวาหนังสือคูมือการพัฒนาตนเองสง

ผลรายตอผูหญิงเน่ืองจากเปนสิ่งท่ีสรางความทุกขใหกับการดําเนินชีวิตของพวกเธอ 

บาสโซกู และ ลิเวนนู (Basoglu; & Livanou. 2007:  Abstract ) ไดใชคูมือการพัฒนา

ตนเองในการศึกษาทดลองกับบุคคลหลังจากไดรับความเครียดทางดานจิตใจทีผ่ิดปกติของผูท่ีมี

ชีวิตรอดในแผนดินไหว การจัดทําคูมือมาจากโครงสรางของทฤษฎีจิตบําบัด ซึง่มีองคประกอบ

ในสวนที่จัดเตรียมขอมูลเกี่ยวกับระดับความเครียดทางจิตใจ วิธีการทดลองจะมีการแนะนําให

เปดเผยตนเองกําหนดเปาหมาย และใหเล็งถึงความยุงยากหลายๆ ระยะของการทดลอง ซึง่คูมือ

จัดทําเปนหนังสือเลมเล็ก ๆ ที่ประกอบไปดวยขอคําถามทีส่ามารถนํามาวิเคราะหหาขอมูลทีมี่

ประโยชนสําหรับการประเมินตนเอง แบบขอคําถามนี้เปนการชวยใหมีชีวิตอยูตอไปถึง

ผลกระทบและการสังเกตความกาวหนาระหวางการทดลอง ในกลุมตัวอยาง ใหเขารวมกลุมแต

ละคนอานคูมือ ผลการศึกษา89 คน หลังจากความผิดปกติหลังจากความเครียดทางดานจิตใจที่

ผิดปกติท่ีหายนะสูงถึง 55% และกลุมทดลอง 48% ทําตามการทดลอง ระหวางผูทีทํ่าตาม 64% 
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รายงานถึงความกาวหนาของเขาหลังจากปญหาความเครียดทางดานจิตใจ ผูเขารวมกลุม 14 

คน หลังจากใชทฤษฎีตั้งแตเร่ิมตนในการติดตามและการประเมิน มีจํานวน 8 คนอาน และมีผูใช

คูมือใหเปนประโยชน 7 คน ผูทดลอง 88%แสดงใหคลีนิกเห็นความกาวหนา การแนะนําน้ีมี 

50% ของผูเขาทดลองเหมือนไดผลจากคูมือเม่ือใชหลังจากบําบัดตนและภายหลังติดตามผล 

 

งานวิจยัในประเทศ 

ศุภวรรณ ศรีประภา (2548: 61) ไดศึกษาการเปรียบเทียบผลของการวางเงื่อนไขกลุม

กบัโปรแกรมการพัฒนาตนเองเพือ่ลดพฤติกรรมการใชความรุนแรงของนักเรียน โดยทดลองกับ

นักเรียนช้ันประถมศกึษาปที่ 6 ท่ีมพีฤตกิรรมการใชความในแรงจํานวน 16 คน แบงกลุมทดลอง

ออกเปน 2กลุม กลุมละ 8 คน กลุมทดลองที่ 1 ใชโปรแกรมการวางเงื่อนไขกลุมเพื่อลด

พฤติกรรมการใชความรุนแรง กลุมทดลองท่ี 2 ใชโปรณแกรมการพัฒนาตนเองเพือ่ลด

พฤติกรรมการใชความรุนแรง ผลปรากฏวา นักเรียนทีไ่ดรับการวางเงือ่นไขกลุมและนักเรียนที่

ไดใชโปรแกรมการพฒันาตนเอง มีพฤตกิรรมการใชความรุนแรงลดลงแตกตางกนั 

ปฏิมา ดานไพบูลยผล (2550: 77) ไดทาํการศกึษาและพฒันาการพึง่ตนเองของนักเรียน

วัยรุน กลุมตัวอยางการศึกษาการพึง่ตนเองเปนนักเรียนที่มีอายุตั้งแต 14 - 16 ป บริบูรณและ

กําลังศึกษาอยูในระดับชัน้มัธยมศึกษาปที่ 2 ชั้นมัธยมศึกษาปที่ 3 และชัน้มัธยมศึกษาปที่ 4 ป

การศึกษา 2549 โรงเรียนศึกษานารีวิทยา กรุงเทพมหานคร จํานวนทัง้หมด 1,115 คน จําแนก

เปนนักเรียนชาย 485 คน นักเรียนหญิง 630 คน และกลุมตัวอยางที่ศึกษาพัฒนาการพึง่ตนเอง 

เปนนักเรียนระดับชัน้มัธยมศึกษาปที ่2 ที่มีคะแนนระดับการพึ่งตนเองตั้งแตเปอรเซ็นไทลที่ 25 

ลงมา และสอบถามความสมัครใจในการเขารวมทดลองจํานวน 12 คน โดยหลังการเขารวม

โปรแกรมการชวยเหลือตนเองเพื่อพัฒนาการพึ่งตนเอง มีการพึ่งตนเองดานการตัดสินใจดวย

ตนเองและดานการเช่ือม่ันดวยตนเองเพิ่มข้ึนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 



บทท่ี 3 

วิธีดาํเนินการวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการตามลําดับ ดังน้ี 

1. การกาํหนดประชากรและเลอืกกลุมตวัอยาง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3. การสรางและตรวจสอบเคร่ืองมือ 

4. การเกบ็รวบรวมขอมูล 

5. การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 

 

การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตัวอยาง     

    ประชากรและกลุมตัวอยางทีใ่ชในการวจิยั  

    ประชากรทีใ่ชในการวิจยั 

    ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพจํานวน 70 คน 

    กลุมตัวอยางที่ใชในการสรางเคร่ืองมือ 

    กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ ทีไ่ดมาจาก

ประชากรที่ใชในการวิจัย โดยมีคะแนนเปอรเซ็นไทลตั้งแต 25 ลงมาและ คัดเลือกโดยการสุม

อยางงายใหเหลือ 7 คน 

 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย มีดังน้ี 

1. แบบสอบถามจุดแข็งของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ซ่ึงประกอบดวย 3 ดาน ดังน้ี 

การกาํหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสมัพนัธ 

2. โปรแกรมการพัฒนาตนเองเพื่อพัฒนาจุดแข็งท่ีมีตอการขายโฆษณา 

 

การสรางและการตรวจสอบเครื่องมือ 

1. แบบสอบถามจุดแข็งของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ประกอบดวยขอคาํถาม 

จํานวน 60 ขอ แบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 

ตอนท่ี 1 ดานการกาํหนดเปาหมายชัดเจน จํานวน 20 ขอ 
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ตอนท่ี 2 ดานกาสรางกําลังใจใหตนเอง  จํานวน 20 ขอ 

ตอนท่ี 3 ดานการสรางมนุษยสมัพนัธ  จํานวน 20 ขอ 

 

  ขัน้ตอนในการดําเนินการสรางแบบสอบถามจุดแข็งทั ้ง 3 ดานของการขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

   1.1 ผูวิจัยศึกษาเอกสาร ตํารา บทความ และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของกับจุดแข็งทัง้ 3 ดาน

ของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ เพือ่นํามาอานเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 

3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

     1.2 กําหนดนิยามศัพทเฉพาะและสรางแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงาน

ขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพใหสอดคลองกัน 

    1.3 สรางขอคําถามเร่ืองจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ ดานละ 

20 ขอ รวมท้ังหมด 60 ขอ ซึง่เปนแบบวัดแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) ตามแบบ

ของลิเคิรท (Likert) มี 5 ระดับ คือ จริงท่ีสุด จริง จริงนอย จริงนอยท่ีสุด ไมจริงเลย  

    1.4 ผูวิจัยนําแบบสอบถามเรื่องจุดแข็งทั้ง 3 ดานของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพที่

สรางข้ึน จํานวน 60 ขอไปหาความเท่ียงตรงเชิงประจักษ (Face Validity) โดยผูเชี่ยวชาญในการ

ตรวจเครือ่งมือทั้ง 3 ทาน ไดแก ผศ.ดร.ทศวร มณีศรีขํา อาจารย ดร.มณฑิรา จารุเพ็ง และ

อาจารย ดร.สกล วรเจริญศรี ไดพิจารณาตรวจสอบแบบสอบถาม ทัง้ดานเนือ้หาและภาษา 

เพื่อใหสามารถวัดไดตรงกับวัตถุประสงคท่ีตองการจะวัด มีความสอดคลองกับนิยามศัพทเฉพาะ 

และผูวิจัยไดใชนํามาปรับปรุงแกไขใหเหมาะสมกอนนําไปทดลองใช  (Try out) 

     1.5 การหาคาอํานาจจําแนก (Item-total Discrimination) ของแบบสอบถาม ผูวิจัยนํา

แบบสอบถามเรื่องจุดแข็งทัง้ 3 ดานของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพที่ผานการตรวจสอบความ

เท่ียงตรงเชิงประจักษจากผูเช่ียวชาญแลวไปทดลองใช (Try out) กับ พนักงานขายโฆษณา ซึ่งมี

ลักษณะใกลเคียงกับกลุ มตัวอยาง จากนั้นใชวิธีหาคาสหสัมพันธระหวางคะแนนรายขอกับ

คะแนนรวมท้ังฉบับ (Item-total correlation) แลวคัดเลือกเฉพาะขอที ่มีคาสัมประสิทธิ ์

สหสัมพันธ .2 ข้ึนไป ซ่ึงไดคาอยูในระหวาง 0.2211 ถึง 0.6891 

             1.6 ผูวจัิยนําแบบสอบถามมาหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) หลงัจากผานการ 

พิจารณาจากผูเชีย่วชาญแลว ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามหาคาความพนักงานขายโฆษณา ซึ่งมี

ลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางทีจ่ะศึกษาจํานวน 70 คน แลวนําขอมูลมาหาคาความเช่ือม่ัน

โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-Coefficient) ตามวิธีของครอนบัด (Cronbach) ซ่ึงไดคา

ความเช่ือม่ันเทากับ .938 
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     1.7 วิธีการตอบใหผูตอบแบบสอบถามอานขอคําถาม แลวพิจารณาวาขอคําถาม

เหลาน้ีตรงกับผูตอบอยูในระดับใด โดยมีเกณฑดังน้ี 

  จริงท่ีสุด     หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกและความเปนจริงท่ีสุด 

  จริง     หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกสวนมากแตยังไมมากท่ีสุด 

  จริงนอย     หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกเปนบางคร้ัง 

  จริงนอยท่ีสุด หมายถงึ  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกเพียงเล็กนอย 

  ไมจริงเลย        หมายถึง  ขอความน้ันไมตรงตอความรูสึกเลย 

 

    เกณฑการใหคะแนน 

    กรณีที่ 1 ขอคําถามทีมี่ความหมายเชิงนิมานหรือเชิงบวก (Positive) กําหนดเกณฑ

การใหคะแนนดังน้ี คือ 

    จริงท่ีสุด   เทากับ  5 คะแนน 

    จริง    เทากับ  4 คะแนน 

    จริงนอย   เทากับ  3 คะแนน 

    จริงนอยท่ีสุด   เทากับ  2 คะแนน 

    ไมจริงเลย   เทากับ  1 คะแนน 

 

    กรณีที่ 2 ขอคาํถามท่ีมคีวามหมายเชิงนิเสธหรือเชิงลบ (Negative) กําหนดเกณฑการ

ใหคะแนนดังน้ี คือ 

    จริงท่ีสุด   เทากับ  1 คะแนน 

    จริง    เทากับ  2 คะแนน 

    จริงนอย   เทากับ  3 คะแนน 

    จริงนอยท่ีสุด   เทากับ  4 คะแนน 

    ไมจริงเลย   เทากับ  5 คะแนน 

 

    ตัวอยางแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของการขายโฆษณาสือ่สิง่พมิพ 

    คําชี้แจง

 

 พิจารณาขอคําถามทุกขอโดยละเอียดและทําเครือ่งหมาย √ ตามความรูสึก

และความคิดเห็นท่ีแทจริงของทานมากท่ีสุดเพียงชองเดียว ซ่ึงคําตอบของทานจะไมมีถูกหรือผิด 

โดยแบงระดบัการประเมินออกเปน 5 ระดับดังน้ี 
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ดานที่ 1 ดานการกําหนดเปาหมายชดัเจน 

ขอ ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

o. 
ขาพเจามีเปาหมายของงานขาย

อยางชัดเจนกอนเขาพบลูกคา 
     

oo. 
ขาพเจาตั้งเปาหมายในการทํางาน

ใหงานประสบความสาํเร็จ 
     

 

ดานที่ 2 ดานสรางกําลงัใจใหตนเอง 

ขอ ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

o. 
ข าพ เจ า รู สึ กดี กับงานขายของ

ตนเอง 
     

oo. ขาพเจารูสึกสนุกในงานขาย      

 

ดานที่ 3 ดานสรางมนุษยสมัพนัธ  

ขอ ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

o. 
ขาพเจามีสัมพันธภาพที่ดีกับเพื่อน

รวมงาน 
     

oo. 
ขาพเจาสรางความเชื ่อมั ่นใหแก

ลูกคาได 
     

  

เกณฑการแปลความหมาย 

    ผูวิจัยใชเกณฑการแปลความหมาย และกําหนดเกณฑการแปลความหมายในการวิจัย

คร้ังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 29) ดังน้ี 

  คะแนนเฉลีย่ 5.00-4.21 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายมากท่ีสดุ 

  คะแนนเฉลีย่ 4.20-3.41 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายมาก 

  คะแนนเฉลีย่ 3.40-2.61 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายปานกลาง 
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  คะแนนเฉลีย่ 2.60-1.81 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายนอย 

  คะแนนเฉลีย่ 1.80-1.00 หมายถึง มีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายนอยท่ีสุด 

 

2. การสรางโปรแกรมการพฒันาตนเองเพือ่พฒันาจุดแขง็ในการขายของ 

พนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พมิพ มีข้ันตอนดังน้ี 

        2.1 ผูวิจัยศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับจุดแข็งท้ัง 3 ดานของการ 

ขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ เพือ่เปนแนวทางในการสรางโปรแกรม 

2.2 ผูวิจัยสรางโปรแกรมการพฒันาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณา 

สื่อสิ่งพิมพ ใหสอดคลองกับความมุงหมายและ นิยามศัพทเฉพาะของการวิจัย 

2.3 ผูวจัิยนําโปรแกรมการพฒันาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อ 

สิง่พิมพ ใหผูเชี่ยวชาญทั้ง 3 ทาน ไดแก ผศ.ดร.ทศวร มณีศรีขํา อาจารย ดร.มณฑิรา จารุเพ็ง 

และ อาจารย ดร.สกล วรเจริญศรี ตรวจโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพ พจิารณาความสอดคลองระหวางนิยามศัพทเฉพาะ จุดมุงหมาย เนือ้หา และ

วิธีดําเนินการ จากน้ันผูวิจัยนํามาปรับปรุงแกไข ตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ 

2.4 ผูวิจัยนําโปรแกรมการพฒันาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณา 

สื่อสิ่งพิมพ ท่ีไดปรับปรุงตามคําแนะนําของผูทรงเช่ียวชาญ ไปทดลองใช (Try out) กับพนักงาน

ขายโฆษณาที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุ มตัวอยาง เพื ่อตรวจสอบความสอดคลองระหวาง

จุดมุงหมายของการเขาโปรแกรมกับการดําเนินการพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพ แลวนํามาปรับปรุงแกไขกอนนําไปใชกับกลุมตัวอยางจริง 

2.5 นําโปรแกรมการพฒันาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพท่ี 

ไดรับการปรับปรุงแลว ไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 7 คน โดยใชเวลาในการทดลอง 5 

สัปดาห สัปดาหละ 2 คร้ัง ครัง้ละ 45 นาที รวมทัง้สิ้น 10 คร้ัง ในวันพุธและวันศุกร เวลา 14.00 

น. ถึงเวลา 14.45 น.  

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

             1. กอนการทดลอง ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ จํานวน 70 คน ทํา

แบบสอบถามจุดแข็งทัง้ 3 ดานของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพทีผู่วิจัยสรางขึน้ และเก็บไวเปน

คะแนนกอนการทดลอง (pre-test)  

  2. การดาํเนินการทดลอง ผูวิจัยดําเนินการทดลองดวยตนเองดังน้ี 

2.1 กลุมทดลอง จะไดรบัโปรแกรมการพฒันาตนเอง (Self - help program)  
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เพื่อพัฒนาจุดแข็งของการขาย จํานวน 10 คร้ัง เปนเวลา 5 สัปดาห สัปดาหละ 2 คร้ัง ครัง้ละ 

45 นาที ตั้งแตวันท่ี 9 กมุภาพนัธ 2554 ถึง วันท่ี 16 มีนาคม 2554 

 

ตาราง 1 โปรแกรมการพฒันาตนเองท่ีมตีอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อ    

     สิ่งพิมพ 

 

คร้ังที่ วนั เดอืน ป เวลา( นาฬิกา ) ประเด็นสําคัญ 

    

1 9 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานการกําหนดเปาหมายเรื่องกฎของการ

กําหนดเปาหมาย 

2 11 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานการกําหนดเปาหมายเรื่องการวิเคราะห

ลูกคามุงหวัง 

3 16 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานการกําหนดเปาหมายเรื่องการกําหนด

ลูกคามุงหวังเพื่อใหไดยอดขายทะลุเปา 

4 23 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางกําลังใจใหตนเองเรื่องการให

กําลังใจตนเอง (1) 

5 25 กุมภาพันธ 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางกําลังใจใหตนเองเรื่องการให

กําลังใจตนเอง (2) 

6 2 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางกําลังใจใหตนเองเรื่องการให

กําลังใจตนเอง (3) 

7 4 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางมนุษยสัมพนัธเรื่องการสรางมิตร 

8 9 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางมนุษยสัมพนัธเรื่องแนวทางการ

พัฒนาตนเอง (1) 

9 11 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 ดานสรางมนุษยสัมพนัธเรื่องแนวทางการ

พัฒนาตนเอง (2) 

10 16 มีนาคม 2554 14.00 – 14.45 อภิปรายผลการฝกปฏิบัติจุดแข็งในการขาย

รวม 3 ดาน 

 

2.2 หลังการทดลอง ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ทําแบบสอบถาม

จุดแข็งของการขายฉบับเดิมอีกคร้ังแลวเก็บคะแนนไวหลังการทดลอง (post-test) 
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      3. ผูวิจัยนําผลการทดลองกอนและหลังที่ไดจากการทําแบบสอบถามจุดแข็งของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพมาวิเคราะหตามวิธีทางสถิติตอไป 

 

การจัดกระทําและวิเคราะหขอมูล 

           แบบแผนการวิจยั 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงทดลองโดยใชการวิจัยแบบ One Group Pretest – 

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

 

ตาราง  2  แบบแผนการทดลองแบบ One Group Pretest – Posttest  Design  

 

  สอบกอน                ทดลอง   สอบหลงั 

      T1          x         T 2 

 

 

 ความหมายของสญัลกัษณ 

 T1 แทน การทดสอบกอนการทดลอง 

 T2 แทน การทดสอบหลงัการทดลอง 

 X แทน โปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งท้ัง 3 ดานของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

 

  การวิเคราะหขอมูล 

   เปรียบเทียบคะแนนของพนักงานโฆษณาสื่อสิ่งพิมพกอนและหลังเขารวมโปรแกรม

การพัฒนาจุดแข็งทั้ง 3 ดานของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ โดยใช t – test  for  Dependent  

Samples 

 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติพื้นฐาน  ไดแก 

             1.1 คาเฉลี่ย (Mean) 

             1.2 คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 

2.  สถิติสําหรับวิเคราะหคุณภาพเคร่ืองมือ  ไดแก 



68 
 

    2.1 หาคาอาํนาจจําแนกเปนรายขอของแบบสอบถามจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงาน

ขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ โดยวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางคะแนนรายขอกับ

คะแนนรวม (Corrected item total correlation) ไดคาอยูในระหวาง 0.2211 ถึง 0.6891 ซึง่มีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ .2 ข้ึนไป 

     2.2 หาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสือ่

สิง่พิมพ โดยใชสูตร  สัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach) ทั้งรายดานและโดยรวม ได

คาดังน้ี 

 ดานการกาํหนดเปาหมายชัดเจน จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9369 

 ดานการสรางกาํลงัใจใหตนเอง จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9371 

 ดานการสรางมนุษยสมัพนัธ จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9368 

 3.   สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ไดแก 

       การทดสอบความแตกตางของคะแนนจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณา

สือ่สิง่พิมพ กอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งทัง้ 3 ดานในการขาย

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ โดยใช t - test for Dependent Sample 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยแสดงผลการวิเคราะหขอมูลและไดนําเสนอตามหัวขอตอไปน้ี 

1. สัญลักษณและอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

2. การเสนอผลการวเิคราะหขอมูล 

3. ผลการวเิคราะหขอมูล 

 

สัญลักษณและอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

ในการวิเคราะหขอมูลจากการทดลองและแปลความหมายของผลการวิเคราะห

ขอมูลในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ ท่ีใชแทนความหมายดังตอไปน้ี 

 

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

X แทน คะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

∑D แทน ผลรวมของคะแนนความแตกตางจากการทดสอบกอนและหลังการ 

ทดลอง 

∑D2
 แทน ผลรวมของคะแนนความแตกตางจากการทดสอบกอนและหลงัการ 

ทดลอง แตละตัวยกกําลังสอง 

t แทน  คาสถิติ t ท่ีใชพจิารณาใน Distribution 

p แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

T1 แทน  คะแนนกอนการทดลอง 

T2 แทน  คะแนนหลงัการทดลอง 

 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

   ตอนท่ี 1  ผลการศึกษาจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ไดแก 

ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานการสรางกําลงัใจใหตนเอง และดานการสรางมนุษยสมัพันธ 

และโดยรวม 
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 ตอนท่ี 2 ผูวิจัยนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ผลการเปรียบเทียบจุดแข็งท้ัง 3 ดาน

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพกอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งในการขาย

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ การวิจัยในคร้ังน้ีผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  

เรียงลําดับ  ดังน้ี   
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 ตอนท่ี 1  ผลการศึกษาจุดแข็งทัง้ 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ ไดแก 

ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานการสรางกําลังใจใหตนเอง และดานการสรางมนุษยสัมพันธ 

และโดยรวม ไดจากแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื ่อสิ ่งพิมพ 

แสดงผลขอมูลในตารางท่ี 3 

 

ตาราง  3  คาเฉลี่ยรายขอและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขาย 

     โฆษณาสื่อสิ่งพิมพ (n=70) 

 

จุดแข็งทั้ง 3 ดานของการขาย

โฆษณา 
X̅ S.D.         แปลผล 

ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน 

ดานสรางกําลังใจใหตนเอง 

ดานสรางมนุษยสัมพนัธ 

   4.19 

   4.16 

   4.01 

   

   0.73 

   0.74 

   0.80 

 

 มาก 

 มาก 

 มาก 

รวมท้ังหมด 3 ดาน    4.12    0.76  มาก 

 

             จากตารางท่ี 3 แสดงจุดแข็งท้ัง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพดังน้ี ดาน

กําหนดเปาหมายชัดเจนมีจุดแข็งในระดับมาก ดานสรางกําลังใจในตนเองมีจุดแข็งในระดับมาก 

และดานสรางมนุษยสัมพันธมีจุดแข็งในระดับมาก และโดยรวมมีจุดแข็งในระดับมาก 
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ตอนท่ี 2 ผลการเปรียบเทียบจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ

กอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ

ดังแสดงผลการวิเคราะหขอมูลในตาราง 4 

โดยกอนการเขารวมโปรแกรมการพัฒนาพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขาย

โฆษณาสื่อสิ่งพิมพกลุมทดลองมีจุดแข็งทั้ง 3 ดานในการขายโดยดานการกําหนดเปาหมาย

ชัดเจนอยูในระดับปานกลาง ดานสรางกําลังใจใหตนเองอยูในระดับปานกลาง และดานการสราง

มนุษยสัมพันธอยูในระดับปานกลาง 

 

ตาราง 4   การเปรียบเทียบการพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

     กอนและหลงัเขารวมโปรแกรม (n = 7) 

    

จุดแข็งทั ้ง 3 ดานของ

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

ดานกําหนดเปาหมาย

ชดัเจน 

กอนทดลอง 

หลังทดลอง 

2.964 

4.264  

0.190 

0.209 

ปานกลาง 

มากที่สุด 
182 5044.00 9.539 .000 

ดานสรางกําลงัใจให

ตนเอง 

กอนทดลอง 

หลังทดลอง 

3.042 

3.635 

0.240 

0.205 

ปานกลาง 

มาก 
 83 1185.00 5.422 .002 

ดานการสราง 

มนุษยสมัพันธ 

กอนทดลอง 

หลังทดลอง 

3.071 

4.235 

0.146 

0.306 

ปานกลาง 

มากที่สุด 
163 4021.00 10.051 .000 

จุดแข็งทั้ง 3 ดานของ 

การขายโฆษณา 

กอนทดลอง 

หลังทดลอง 

3.026 

4.045 

0.139 

0.176 

ปานกลาง 

มากที่สุด 
428 27322.00 11.670 .002 

 

 จากตาราง 3 พบวา หลังจากเขาโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งในการขายของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ ่งพิมพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่ระดับ.01 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายดานพบวาดานการกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และ

ดานสรางมนุษยสัมพันธมี    ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 

 

 

 

  



บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

ในการวิจัยครัง้นี้ ผูวิจัยสรุปผลการวิจัยพรอมทั้งอภิปรายผลและขอเสนอแนะ และได

นําเสนอตามหัวขอตอไปนี ้

1. ความมุงหมายของการวจัิย 

2. สมมตฐิานในการวจัิย 

3. วิธีดําเนินการวิจัย 

4. สรุปผลการวจัิย 

5. อภิปรายผลการวจัิย 

6. ขอเสนอแนะในการวจัิยคร้ังตอไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 

   1. เพื่อศึกษาจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพซ่ึงไดแก 

การกาํหนดเปาหมายชัดเจน สรางกําลังใจใหตนเอง และ สรางมนุษยสัมพันธ 

  2. เพื่อศึกษาผลของโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งทัง้ 3 ดานไดแก การ

กําหนดเปาหมายชัดเจน การสรางกาํลงัใจใหตนเอง และ การสรางมนุษยสัมพันธ และผลของจุด

แข็งโดยรวม ในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

 

สมมุติฐานในการวิจัย 

  พนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพหลังไดรับโปรแกรมการพัฒนาตนเอง (Self-help 

program) จะพัฒนาจุดแข็งทั้ง 3 ดาน ซึง่ไดแก การกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจ

ใหตนเอง ดานสรางมนุษยสัมพันธเพิ่มข้ึน 
 

ขอบเขตของการวจิยั 

   ประชากรและกลุมตัวอยางทีใ่ชในการวจิยั  

   ประชากรทีใ่ชในการวิจยั 

   ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพจํานวน 70 คน  
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   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครัง้นี้ คือ พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ที่ไดมาจาก

ประชากรที่ใชในการวิจัยโดยมีคะแนนเปอรเซ็นไทลตั้งแต 25 ลงมา และคัดเลือกโดยการสุม

อยางงายใหเหลือ 7 คน 

 

เครื่องมือที่ใชในการวจิยั 

    ประกอบดวย 

    1. แบบสอบถามจุดแข็งของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ ซึ่งประกอบดวย 3 ดาน ดังน้ี 

การกําหนดเปาหมายชัดเจน สรางกําลังใจใหตนเอง และ สรางมนุษยสัมพันธ 

    2. โปรแกรมการพัฒนาตนเองเพื่อพัฒนาจุดแข็งท่ีมีตอการขายโฆษณา 

 

วิธีดําเนินการทดลอง 

            1. กอนการทดลอง ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ จํานวน 70 คน ทํา

แบบสอบถามจุดแข็งทัง้ 3 ดานของการขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพทีผู่วิจัยสรางขึน้ และเก็บไวเปน

คะแนนกอนการทดลอง (pre-test)  

  2. การดาํเนินการทดลอง ผูวิจัยดําเนินการทดลองดวยตนเองดังน้ี 

2.1 กลุมทดลอง จะไดรบัโปรแกรมการพฒันาตนเอง (Self - help program)  

เพื่อพัฒนาจุดแข็งของการขาย จํานวน 10 คร้ัง เปนเวลา 5 สัปดาห สัปดาหละ 2 คร้ัง ครัง้ละ 

45 นาทีโดยมีกําหนดการดังน้ี 

   2.2 หลังการทดลอง ผูวิจัยใหพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ทําแบบสอบถาม

จุดแข็งของการขายฉบับเดิมอีกคร้ังแลวเก็บคะแนนไวหลังการทดลอง (post-test) 

  3. ผูวิจัยนําผลการทดลองกอนและหลังที่ไดจากการทําแบบสอบถามจุดแข็งของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพมาวิเคราะหตามวิธีทางสถิติตอไป 
 

การวิเคราะหขอมูล  

    เปรียบเทียบคะแนนของพนักงานโฆษณาสื่อสิ่งพิมพกอนและหลังเขารวมโปรแกรม

การพัฒนาจุดแข็งทัง้ 3 ดานของการขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ โดยใช t – test for Dependent 

Sample 
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

   1. สถิติพื้นฐาน  ไดแก 

            1.1 คาเฉลี่ย (Mean) 

            1.2 คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 

    2. สถิติสําหรับวิเคราะหคุณภาพเคร่ืองมือ  ไดแก 

       2.1 หาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอของแบบสอบถามจุดแข็งทัง้ 3 ดานของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ โดยวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธระหวางคะแนนราย

ขอกับคะแนนรวม (Corrected item total correlation) ไดคาอยูในระหวาง 0.2211 ถึง 0.6891 

ซ่ึงมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ .2 ข้ึนไป  

        2.2 หาความเชือ่มั่นของแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณา

สื่อสิ่งพิมพ โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach) ทัง้รายดานและโดยรวม ได

คาดังน้ี 

         ดานการกาํหนดเปาหมายชัดเจน   จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9369 

         ดานสรางกําลังใจใหตนเอง    จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9371 

         ดานสรางมนุษยสัมพันธ     จํานวน 20 ขอ คาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.9368 

    3. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ไดแก 

         การทดสอบความแตกตางของคะแนนจุดแข็งทัง้ 3 ดานของพนักงานขายโฆษณา

สือ่สิง่พิมพ กอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งทัง้ 3 ดานในการขาย

ของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ โดยใช t - test for Dependent Samples 

 

สรปุผลการวจิยั 

 ในการวิจัยคร้ังน้ี สรุปผลการวิจัยไดดังน้ี  

 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ ไดแก 

ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และดานสรางมนุษยสัมพันธ และ

โดยรวม ไดจากแบบสอบถามจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิง่พิมพ อยูในระดับ

มาก 

ตอนท่ี 2 กลุมตัวอยางกอนและหลังเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งใน

การขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 

และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวาดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง 

และดานสรางมนุษยสัมพันธมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
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อภิปรายผลการวิจัย 

              จากผลการวิจัยท่ีพบคร้ังน้ีสามารถอภิปรายไดดังน้ี 

    ตอนที ่1 ผลของการศึกษาจุดแข็งทั้ง 3 ดานของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพซึ่ง

ไดแก ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และดานสรางมนุษยสัมพันธ 

และโดยรวม อยูในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ มัลลิกา นกแยม (2546: 4) ได

เสนอวา คุณสมบัติของพนักงานขาย พบวา พนักงานขายมีความภูมิใจในการเปนพนักงานขาย

ของบริษัท โดยพนักงานขายมีความเห็นวา พนักงานขายตองมีความขยันในการทํางาน มีความ

อดทน มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ขาย วางแผนสาธิตสินคาใหกับลูกคา ควรมีบริการหลังการ

ขายใหกับลูกคาทันที เมื่อลูกคามีปญหาเกี่ยวกับสินคา สนใจเรื่องสวนตัวของลูกคาบางเมื่อ

ลูกคาพูดใหฟง และพนักงานขายใหความเห็นวาการทุมเททํางานหนักมีผลมากตอความสําเร็จ

ในอาชีพการขาย 

     ตอนท่ี 2 หลังจากเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองทีมี่ตอจุดแข็งในการขายของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ พนักงานขายมีจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ

มากข้ึนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีผูวิจัยกําหนด  แสดงให

เหน็วาโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพท่ี

ผูวิจัยสรางข้ึนในรูปแบบของคูมือ ซ่ึงสามารถนํามาใชพัฒนาจุดแข็งในการขายของพนักงาน

ขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพได ท้ังน้ีเพราะคูมอืในการพฒันาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของ

พนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพน้ัน ก็เพื่อท่ีจะพัฒนาจุดแข็งของพนักงานขายโฆษณาสื่อ

สิ่งพิมพ ใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน ดังคํากลาวที่วา คูมือพัฒนาตนเองเปนวิธีบําบัดโดยใช

หนังสือที่จะชวยใหบุคคลสามารถพัฒนาตนเองได (สมโภชน เอี่ยมสุภาษิต. 2549: 349-350)  

และประเทือง ภูมิภัทราคม (2540: 338) กลาววา การจัดทําคูมือปฏิบัติตน คือ การจัดทําคูมือใน

การปฏิบัติเพื่อแกไขเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวยตนเอง ซ่ึงเทคนิคน้ีเรียกอีกอยางวา “บรรณ

บําบัด” (Bibliotherapy) เปนเทคนิคไดเขียนเปนคูมือในการปฏิบัติไว ซ่ึงบุคคลสามารถนําไปใช

ไดเลย โดยปกติคูมือดังกลาวน้ีจะจัดวางจําหนายตามรานหนังสือหรือไมก็มีจําหนายตามคลินิก

ตางๆ พฤติกรรมท่ีเปนปญหาท่ีนิยมนํามาจัดทําคูมือการปฏิบัติตนเพื่อแกปญหาน้ันไดแก คูมือ

การลดความกลวั คูมือการลดความอวน คูมือการอดบุหร่ี คูมือการสรางทักษะทางสังคม คูมือ

การลดสรุา คูมือการแกปญหาทางเพศ อยางไรก็ตาม เทคนิคการควบคุมตนเอง ไดกลาวถึง

เทคนิคตางๆ ซ่ึงสามารถแยกใชแตละเทคนิคเปนเอกเทศได นักปรับพฤตกิรรมหลายทานไดนํา

เทคนิคเหลาน้ีมาประยุกตใชรวมกัน และ ปฏิมา ดานไพบูลยผล (2550: 25) ไดใหความหมาย

การชวยเหลือตนเอง หมายถึงการพัฒนาตนเองดวยตัวของบุคคลเอง ดวยการจัดการกับ
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สถานการณตาง ๆ ท่ีทําใหเกิดปญหา ดวยการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ความรูสึก การรับรูของ

ตนเอง เพื่อใหสามารถควบคุมสถานการณท่ีทําใหเกิดปญหาน้ันดีข้ึน โดยการอานวธิใีนการ

ชวยเหลือตาง ๆ ในคูมือแลวนําไปปฏิบัติ ซ่ึงสามารถนําไปใชไดทุกเวลาท่ีมีปญหากับตนเอง   

 ผลการวิจัยท่ีไดในคร้ังน้ีสอดคลองกับงานวิจัยของของ ศภุวรรณ ศรีประภา (2548: 61) 

ไดเปรียบเทียบผลของการวางเงือ่นไขกลุมกับโปรแกรมการพัฒนาตนเองเพือ่ลดพฤติกรรมการ

ใชความรุนแรงของนักเรียน โดยทดลองกับนักเรียนชั้นประถมศึกษาปที่ 6 ผลปรากฏวา 

นักเรียนท่ีไดรับการวางเงื่อนไขกลุมและนักเรียนที่ไดใชโปรแกรมการพัฒนาตนเอง มีพฤติกรรม

การใชความรุนแรงลดลงแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญ .01 

 เมื่อนําขอมูลมาพิจารณาเปนรายดานพบวา  ดานกําหนดเปาหมายชัดเจน ดานสราง

กําลังใจใหตนเองและดานสรางมนุษยสัมพันธมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .01 ท้ังน้ีอาจเปนเพราะคูมือในการพัฒนาตนเองเปนวิธีการท่ีทําใหบุคคลไดนําขอมูลทีอ่านมา

ฝกฝนและพัฒนาตนเองใหเกิดประสิทธิภาพในการขาย  ผูวิจัยสังเกตเห็นวาพนักงานขายมีความ

สนใจในการอานคูมือ และมีการนําไปใชในการปฏิบัติงาน รวมถึงไดมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น

พรอมทั้งเขารวมปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอ และสงใบงานท่ีไดรับมอบหมาย  นอกจากน้ีพนักงานขายท่ี

เขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพยัง

เกิดความรูสึกท่ีดีตองานขายมากข้ึน  ทําใหการฝกปฏิบัติงานแตละครั้งเปนไปไดงาย  มีการรับฟง 

และเปดใจในการฝกปฏิบัติงานในครั้งนี้  พนักงานขายจึงเกิดการพัฒนาตนเองในการขายและ

สามารถนําสิ่งท่ีไดศึกษาคูมือแตละคร้ังไปใชใหเกิดประโยชนในการทํางานไดอยางเหมาะสม   

 จากสาเหตดุังกลาว  หลังจากท่ีกลุมตัวอยางไดเขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองในการ

ขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพสงผลใหกลุมตัวอยางมีจุดแข็งท้ัง 3 ดาน คือ ดานการ

กาํหนดเปาหมายชัดเจน ดานสรางกําลังใจใหตนเอง และดานสรางมนุษยสัมพันธมากข้ึนกวากอน

เขารวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิง่พิมพ 

ซ่ึงแสดงใหเห็นวาโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อ

สิ่งพิมพ โดยใชคูมือเพื่ออานแลวนําไปปฏิบัติ สงผลใหกลุมตัวอยางท่ีเขารวมโปรแกรมการ

พฒันาตนเองในการขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพมีจุดแข็งท้ัง 3 ดาน คือ ในการ

กําหนดเปาหมายชัดเจนพนักงานขายสามารถวางแผนกอนการขายและมีลกูคาผูมุงหวงัมากข้ึน 

และไดนําสิ่งท่ีอานในคูมือไปประยุกตใชและเกิดลูกคาท่ีมีคุณภาพมากข้ึนกวาเกาและยังสามารถ

แบงกลุมประเภทลูกคาไดงายข้ึนดวย พรอมยังทําใหพนักงานขายมีการพัฒนาเปาหมายท่ี

ชัดเจนย่ิงข้ึนอีกดวย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของเนอรมี (พรรษา พุมรําพา. 2548: 63 อางอิง

จาก Nurmi. 1998) ศึกษาพบวาการปฏิสัมพันธระหวางบิดามารดากับบุตรมีอิทธิพลตอลักษณะ
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มุงอนาคตของวัยรุน โดยมีการควบคุมของบิดามารดาท่ีมีตอบุตร การวางแผนกิจกรรมในอายุ 

11 ป และ 15 ป จะไมมีอิทธิพลตอการคิดของวัยรุนในทางตรงกันขามการคิดแกปญหาใน

ครอบครัวเม่ืออายุ 15 ปจะเพิม่ระดบัการมองโลกในแงดี การวางแผน และความสามารถในการ

กระทําใหเปนจริงในอนาคต สวนในดานสรางกําลงัใจใหตนเอง พนักงานขายสามารถทํางานใหมี 

ประสทิธิภาพมากข้ึน โดยท่ีพนักงานขายมีทัศนคติท่ีดีตอตนเองและมีทัศนคติทางบวกมากข้ึน

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของอรพนิทร ชูชม และคณะ (2546: 1) ไดศกึษารูปแบบการพัฒนาตน

เพื่อเพิ่ม 

 พลังจูงใจในการทํางานกรณคีรูประถมศกึษา พบวา การมองโลกในแงดีเปนตัวแปรท่ีมี

อิทธิพลในทางบวกตอพลังจูงใจในการทํางานโดยท่ีขาราชการครูระดับประถมศึกษาท่ีมีทัศนะคติ

ในการมองชีวดิไมวาเผชิญกับสถานการณปกติหรือสถานการณท่ีมีอุปสรรคปญหา ยอมเกิดพลัง

จูงใจในการทํางานในขณะท่ีขาราชการครูระดับประถมท่ีมีการมองโลกในแงดีต่ําหรือในทางลบ 

จะมีพลงัจูงใจในการทํางานนอยลง แตในการเขาโปรแกรมการอานคูมอืคร้ังน้ี อาจตองใชเวลาใน

การสรางกําลงัใจใหกบัตวัเอง แตเม่ือพนักงานขายไดมีการพูดคุยกันระหวางชวงอภิปรายทําให

พนักงานขายนําประสบการณท่ีไดจากการอานคูมือ จากการฝกปฏิบัตมิาแลกเปลี่ยน

ประสบการณ และมีการใหกําลังใจซ่ึงกันและกัน ทําใหพนักงานขายมีกําลงัใจในการทํางานมาก

ข้ึน และในดานสรางมนุษยสมัพนัธพนักงานขาย นําสิ่งท่ีอานในคูมือไปปฏิบัติและเขียนผลในใบ

งานมาวาไดลองทําดูแลว สามารถเจรจาตอรองกับลูกคาไดงายข้ึน และทําใหลูกคารูสึกกับเรา

เหมือนเปนเพื่อนมากกวาเปนพนักงานขาย สามารถลดกําแพงของลูกคาไดโดยการสรางมิตร มี

การเจรจาตอรองท่ีงายข้ึน มีสัมพันธภาพท่ีดีตอเพื่อนรวมงานและลูกคาไดมากกวากอนการเขา

รวมโปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่สิ่งพิมพ ซ่ึง

สอดคลองตามสมมติฐานและงานวิจัยของ พรเทพ ชอยหิรัญ (2532: 53) ไดศึกษาถงึผลการเขา

กลุมฝกความรูสึกไวท่ีมีตอมนุษยสัมพันธของนิสิตวิชาเอกการแนะแนว ช้ันปท่ี 3 ผลการศกึษา

พบวา หลังจากท่ีนิสิตเขากลุมฝกความรูสึกไวแลวนิสิตมีมนุษยสัมพันธสูงข้ึน และงานวจัิยของ

โสมสัณฑ บุญย่ิง (2532: 48) ไดศึกษาเปรียบเทียบมนุษยสมัพันธ ของนักเรียนช้ันประถมศึกษา

ปท่ี 2 โดยใชการสอนแบบการเลนของไทยและการสอนแบบปกต ิ ผลการศกึษาพบวา สามารถ

พัฒนามนุษยสมัพันธได คือ สามารถพฒันาใหบคุคลมีความสามารถท่ีจะแสดงพฤติกรรมท่ี

เหมาะสมเพือ่กอใหเกิดความสัมพันธกับผูอื่น ไดแก การย้ิมแยมแจมใส การทักทายกอน การให

ความชวยเหลอื การใหความรวมมือ การเปนผูฟงท่ีดี การยกยองชมเชย และการใหอภัยใน

ความผดิพลาด 
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ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะท่ัวไป 

      1.1 คูมือการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ สามารถนําไปประยุกตใชเพื่อเปนแนวทางใน

การสงเสริมและพฒันาอาชีพพนักงานขายอื่นๆได  

                1.2 ควรมีการติดตามผลตามหลัง 1 เดือน วาหลังจากจัดโปรแกรมการพัฒนา

ตนเองในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพแลวพนักงานขายโฆษณามีการพัฒนา

ตนเองเปนอยางไร 

2. ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 

    2.1 ควรเพิ่มระยะเวลาในการฝกปฏิบัติเพื่อใหพนักงานขายท่ีเขารวมปฏิบัติมีความ 

เช่ียวชาญ และมีความชํานาญในการขายมากข้ึน  

              2.2 ควรมีตัวอยางในการขาย โดยออกแบบในลักษณะของคลิปวิดีโอเพื่อชวยให

พนักงานขายมีแบบอยางและแนวทางในการปฏิบตังิานขายได 
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ภาคผนวก ก 

1. หนังสือเชิญเปนผูเช่ียวชาญ 

2. หนังสอืขอความรวมมือในการเกบ็รวบรวมขอมูล 
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ภาคผนวก ข 

1. แบบสอบถามจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

2. โปรแกรมการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

3. คูมือการพัฒนาตนเองท่ีมีตอจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 
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แบบสอบถาม 

คําช้ีแจง

  จริงท่ีสุด    หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกและความเปนจริงท่ีสุด 

 พิจารณาขอคําถามทุกขอโดยละเอียดและทําเคร่ืองหมาย √ ตามความรูสึกและความ

คิดเห็นท่ีแทจริงของทานมากท่ีสุดเพียงชองเดียว ซ่ึงคําตอบของทานจะไมมีถูกหรือผิด โดยแบง

ระดบัการประเมินออกเปน 5 ระดับดังน้ี 

  จริง     หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกสวนมากแตยังไมมากท่ีสุด 

  จริงนอย    หมายถึง  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกเปนบางคร้ัง 

  จริงนอยท่ีสุด    หมายถงึ  ขอความน้ันตรงตอความรูสึกเพียงเล็กนอย 

  ไมจริงเลย           หมายถงึ  ขอความน้ันไมตรงตอความรูสกึเลย 

ประกอบดวยขอคาํถามจํานวน 60 ขอ แบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 

 

ตอนที่ 1 ดานการกําหนดเปาหมายชดัเจน จํานวน 20 ขอ 

ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

1.ขาพเจามีเปาหมายในงานงานขาย

อยางชัดเจนกอนเขาพบลูกคา 
     

2. ขาพเจาตัง้เปาหมายในการทํางานให

งานประสบความสําเร็จ 
     

3. ขาพเจาทํางานโดยไมมีเปาหมายใน

การขาย 
     

4. เม่ือขาพเจาไปพบลกูคาขาพเจามัก

เตรียมเอกสารไวลวงหนา 
     

5. ขาพเจาตัง้เปาหมายในการขายของ

ตนเองไวนอยมาก 
     

6. ขาพเจามีการเตรียมขอมูลการขาย

เสมอ เมื่อตองออกไปพบลูกคา 
     



95 

 

ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

7. ขาพเจาเตรียมตัวลวงหนากอนการ

ขายเสมอๆ 
     

8. ขาพเจาจดจํารายละเอียดของลูกคา

ไดเปนอยางดีเพื่อนําขอมูลของลูกคามา

วเิคราะห 

     

9. ขาพเจาจะวางแผนการขายกอน

ออกไปพบลูกคา 
     

10. การกาํหนดทิศทางในการทํางาน

ทําใหงานขายของขาพเจางายข้ึน 
     

11. ขาพเจากําหนดเปาหมายและ

ปฏิบัติตามแผนงานขายท่ีวางไวอยู

เสมอ 

     

12. ขาพเจาตัง้เปาหมายในการขายของ

ขาพเจาอยูเสมอ 
     

13. ขาพเจาวิเคราะหขอมูลของลูกคา

เพือ่กาํหนดเปาหมายของการขาย 
     

14. ขาพเจามีการตั้งเปาหมายเพื่อให

ทํางานอยางเปนระบบ 
     

15. ขาพเจาไมคอยวางแผนการขาย

เม่ือออกไปพบลูกคา 
     

16. ขาพเจามักทํางานไมตรงตาม

เปาหมายท่ีวางไวเพราะมีขอมูลในการ

ขายไมเพียงพอ 

     



96 

 

ขอคาํถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

17. เวลาพบปะลูกคาขาพเจาจะศึกษา

และวิเคราะหลูกคาเพื่อใหมีขอมูลของ

ลูกคาเพิ่มมากข้ึน 

     

18. ขาพเจาสามารถปดการขายไดตาม

เปาหมายท่ีกําหนด 
     

19. การกาํหนดทิศทางในการทํางาน

ทําใหงานขายของขาพเจางายขึ้น 
     

20. ขาพเจาเตรียมขอมูลและกําหนด

เปาหมายของการขายกอนเขาพบลูกคา 
     

 

 ตอนที่ 2 ดานสรางกําลงัใจใหตนเอง จํานวน 20 ขอ 

ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

1. ขาพเจารูสึกดีตองานขายของตนเอง      

2. ขาพเจาพยายามหาลกูคาโดยไมยอ

ทอแมวายอดขายของขาพเจายังไมถึง

เปาท่ีกําหนดไว 

     

3. ขาพเจามักหาวธิกีารขายแบบใหมๆ  

เพื่อทําใหการขายดีข้ึน 
     

4. เม่ือขาพเจาพบกับปญหาในงาน

ขายขาพเจาพยายามแกไขปญหาใหได  
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ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

5. ขาพเจาคิดวาตนเองโชครายเม่ือปด

การขายไมได 
     

6. ขาพเจาคดิในดานดเีสมอวาการไป

พบปะลูกคาเปนสิ่งท่ีขาพเจาชอบ 
     

7.ขาพเจารูสึกทอแทเม่ือลูกคาตอวา

การบริการของขาพเจา 
     

8. ขาพเจารูสึกสนุกในงานขาย      

9. เม่ือขาพเจาพบปญหาเกี่ยวกับการ

ขายขาพเจามักหาทางออกไดเสมอ 
     

10. ขาพเจารูสึกดีและภูมิใจท่ีไดเปน

พนักงานขายโฆษณา  
     

11. เม่ือเวลาท่ีลูกคาไมยอมใหเขาพบ 

ขาพเจาไมเคยยอทอและจะพยายาม

ตอไป 

     

12. ขาพเจามักพัฒนาวธิกีารขาย

โฆษณาแบบใหมๆ เพือ่ใหงานขายมี

ประสทิธิภาพ 

     

13. ขาพเจามองเห็นขอดีในงานขาย

ของขาพเจา 
     

14. เวลาท่ีขาพเจาเจอปญหาขาพเจา

มักจะทอแทและขาดกําลังใจ 
     

15. ขาพเจามักใหกําลังใจตนเองเม่ือ

พบปญหาในงานขาย 
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ขอคําถาม 
จริง

ที่สุด 
จริง 

จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

16. เม่ือพบอปุสรรคในการขาย

ขาพเจาไมเคยทอเพราะคดิเสมอวา

ปญหาทุกปญหามีทางออก 

     

17. อปุสรรคในงานขายทําใหขาพเจามี

ความสามารถในการขายมากขึ้น 
     

18. ทุกคร้ังท่ีขาพเจาไปพบปะลูกคา 

ขาพเจามักคิดวาวันน้ีดวงไมดี 
     

19. ขาพเจามักศึกษาหาความรูและ

อานหนังสือเกี่ยวกับการพัฒนาตนเอง

ในงานขาย 

     

20. ขาพเจาคิดวาการมองโลกในแงดี 

จะสามารถทําใหงานออกมามี

ประสทิธิภาพมากข้ึน 

     

 

ตอนที่ 3 ดานการสรางมนุษยสมัพนัธ  จํานวน 20 ขอ 

ขอคําถาม จริงที่สุด จริง 
จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

1. ขาพเจามีสัมพันธภาพท่ีดีกับเพื่อน

รวมงาน 
     

2. ขาพเจามีสัมพันธภาพท่ีดีและ

สามารถปรับตนเองใหเขากับลกูคาได 
     

3. ขาพเจาเสนอความคิดเห็นทุกคร้ัง

เม่ือมีการประชุมทีมขาย 
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ขอคําถาม จริงที่สุด จริง 
จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

4. ขาพเจารูสึกเบ่ือหนาย ถาลูกคา

ปฏิเสธการเสนองานของขาพเจา 
     

5. ขาพเจารูสึกดีเม่ือไดติดตอ

ประสานงานกบัลกูคา 
     

6. ขาพเจาเอาใจใสความตองการของ

ลูกคาอยูเสมอเพื่อสรางสัมพันธภาพท่ี

ดีกับลูกคา 

     

7. เม่ือลกูคาไมพอใจ ขาพเจาจะ

พูดคุยดวยความออนนอมถอมตน 
     

8. ขาพเจาสรางความเช่ือม่ันใหแก

ลูกคาได 
     

9. ขาพเจาอารมณเสียทุกคร้ังเม่ือ

ลูกคาไมสนใจงานขายโฆษณาของ

ขาพเจา 

     

10. ขาพเจารับฟงปญหาของลูกคา

ดวยความเอาใจใส 
     

11. ขาพเจามีของไปเย่ียมลูกคาเม่ือ

ถึงเทศกาลสําคัญ เพื่อสราง

สัมพันธภาพท่ีดี 

     

12. ขาพเจาคิดวาตนเองไมคอยเขาใจ

ลูกคาทําใหมีปญหาในการปรับตัวเขา

กับลูกคาไดยาก 

     

13. ขาพเจาเต็มใจชวยเหลือลูกคาใน

ทุกสถานการณ 
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ขอคําถาม จริงที่สุด จริง 
จริง

นอย 

จริงนอย

ที่สุด 

ไมจริง

เลย 

14. ขาพเจามักไดรับคําช่ืนชมจาก

ลกูคาในการใหบริการของการขายท่ี

เปนคนออนนอมถอมตน 

     

15. ลูกคาเลือกขาพเจาเสมอเม่ือ

ตองการลงโฆษณา 
     

17. ขาพเจาทํางานรวมกับบุคคลอื่น

ไมได 
     

18. ลูกคาสวนใหญยินดีใหขาพเจาเขา

ไปนําเสนองาน 
     

16. ขาพเจาสรางสัมพันธภาพท่ีดีกับ

ลูกคาและเพื่อนรวมงานเสมอ 
     

19. แมวาลูกคาจะพูดไมดีกับขาพเจา

แตขาพเจาก็ยังแสดงกิริยาทาทาง

อยางสุภาพ 

     

20. ขาพเจาสามารถพดูชักชวนให

ลูกคาซ้ือโฆษณากับขาพเจา 
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โปรแกรมการพัฒนาตนเองที่มีตอจุดแข็งของการขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ 

คร้ังที ่ เร่ือง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ อปุกรณ 

1.  การกําหนด

เปาหมาย : กฎ

ของการกําหนด

เปาหมาย 

1. เพื่อใหพนักงานขาย

ไดทราบถงึการกําหนด

เปาหมายในการขาย

โดยการหาลูกคามุงหวัง 

 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองกฎ

ของการกําหนดเปาหมาย 

3. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนด

เปาหมายน้ีกลบัไปฝกปฏิบัต ิ

5. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป  

คุมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การกําหนด

เปาหมาย 

2. การกําหนด

เปาหมาย :    

การวเิคราะห

ลูกคามุงหวัง 

1. เพื่อใหพนักงานขาย

ไดรูวิธีการวิเคราะห

ลูกคามุงหวัง 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองการ

วิเคราะหลูกคามุงหวังใหพนักงาน

ขายทุกคนอาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกันพรอมอธิบายเพิ่มเติมกอน

พนักงานขายนําไปปฏิบตั ิ

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนด

เปาหมายน้ีกลบัไปฝกปฏิบัต ิ

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การกําหนด

เปาหมาย 

เร่ืองการ

วเิคราะห

ลูกคา

มุงหวัง 
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สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

3. การกําหนด

เปาหมาย :    

การกําหนด

ลูกคามุงหวัง

เพื่อใหได

ยอดขายทะลุ

เปา 

1. เพื่อใหพนักงานขาย

ไดศึกษาลูกคาท่ีมุงหวัง

เพื่อยอดขายท่ีดีข้ึน 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการกําหนดเปาหมายเร่ือง    

การกําหนดลูกคามุงหวังเพื่อใหได

ยอดขายทะลเุปาใหพนักงานขาย

ทุกคนอาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั  

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนด

เปาหมายน้ีกลบัไปฝกปฏิบัต ิพรอม

บันทึกลงในใบงานท่ีแนบไวในคูมือ 

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การกําหนด

เปาหมาย

เร่ืองการ

กําหนด

ลูกคา

มุงหวัง

เพื่อใหได

ยอดขาย

ทะลเุปา 

 

4. การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (1) 

1. เพื่อใหพนักงานขาย

ไดทราบถึงวิธีการสราง

กําลังใจใหตนเองในการ

ทํางาน 

 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวจัิยใหนักเรียนแตละคนในกลุม

อภิปรายพฤติกรรมของตนเองวา

เปลี่ยนไปในทิศทางท่ีพอใจแลว

หรือไม และเปนอยางไร 

4. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางกําลงัใจใหตนเองเร่ือง

การสรางกําลงัใจใหตนเอง (1) ให

พนักงานขายทุกคนอาน   

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การการ

สราง

กาํลงัใจให

ตนเองเร่ือง

การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (1) 

2. แบบ

บันทึกการ
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5. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนัพรอมฝกพฒันาตนเองใน

ดานการสรางกําลงัใจใหตนเองใน

การทํางาน 

6. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

กําลังใจใหตนเองน้ีกลับไปฝกปฏิบัติ 

พรอมบันทึกวิธีการสรางกําลังใจ

และผลท่ีไดรับ 

7. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

สราง

กําลังใจ 

5. การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (2) 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึง

วธิกีารสรางกําลงัใจให

ตนเอง และฝกปฏิบตัิ

ตนในการทํางานให

สนุก  ท่ีจะนําไปสูการ

พฒันาการดานการมอง

โลกในแงดี 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถงึการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ือง

การสรางกําลงัใจใหตนเอง (2) ให

พนักงานขายทุกคนอาน   

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกันพรอมฝกพัฒนาตนเองโดย

ใชวิธีการทํางานใหสนุกท่ีไดอาน

จากคูมือและอภิปรายรวมกัน

เพิ่มเติม 

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

กําลังใจใหตนเอง พรอมบันทึกผล

การฝก 

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การการ

สราง

กาํลงัใจให

ตนเองเร่ือง

การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (2) 

2. แบบ

บันทึกการ

สราง

กําลังใจ 



104 

 

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

6. การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (3) 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึง

วธิกีารสรางกําลงัใจให

ตนเอง และฝกปฏิบตัิ

ตนในการทํางานให

สนุก  ท่ีจะนําไปสูการ

พฒันาการดานการมอง

โลกในแงดี 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ือง

การสรางกําลงัใจใหตนเอง (3) ให

พนักงานขายทุกคนอาน   

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั 

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

กําลังใจใหตนเอง น้ีกลับไปฝก

ปฏิบตัิ  

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การการ

สราง

กาํลงัใจให

ตนเองเร่ือง

การสราง

กาํลงัใจให

ตนเอง (3) 

 

7. ดานการสราง

สัมพันธ : การ

สรางมิตร 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึง

วธิกีารการสรางสัมพนัธ

โดยการสรางมิตรและ

ฝกปฏิบัติตนเอง 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว  

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานดานการสรางสัมพนัธเร่ืองการ

สรางมิตรใหพนักงานขายทุกคน

อาน   

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนัพรอมฝกพฒันาตนเองใน

เร่ืองการสรางมิตร 

1. คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การสราง

สัมพันธ 

เร่ืองการ

สรางมิตร 

2. แบบ

บันทึกผล

การสราง

มิตร 
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5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

กําลังใจใหตนเองน้ีกลับไปฝกปฏิบัติ 

พรอมบันทึกผลการฝก 

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

8. ดานการสราง

สัมพันธ : แนว

ทางการพัฒนา

ตนเอง (1) 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึงการ

พัฒนาตนเอง ซ่ึง

นําไปสูการสราง

สัมพันธท่ีดีกับผูอื่น 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางสัมพนัธ เร่ืองแนวทาง

การพัฒนาตนเองพนักงานขายทุก

คนอาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั 

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

สัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนา

ตนเอง (1) น้ีกลับไปฝกปฏิบัติ  

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การสราง

สัมพันธ 

เร่ือง

แนวทาง

การพัฒนา

ตนเอง (1) 

9. ดานการสราง

สัมพันธ : แนว

ทางการพัฒนา

ตนเอง (2) 

1.เพื่อใหพนักงานขาย

ทุกคนไดทราบถึงการ

พัฒนาตนเอง ซ่ึง

นําไปสูการสราง

สัมพันธท่ีดีกับผูอื่น 

1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

ถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบ

บันทึกผลการฝกมาสง 

3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็ง

ดานการสรางสัมพนัธ เร่ืองแนวทาง

การพัฒนาตนเอง (2) พนักงานขาย

คูมือการ

พฒันาจุด

แข็งดาน

การสราง

สัมพันธ 

เร่ือง

แนวทาง
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ทุกคนอาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน 

และใหพนักงานขายอภิปราย

รวมกนั 

5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือ

การพัฒนาจุดแข็งดานการสราง

สัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนา

ตนเอง (2) น้ีกลับไปฝกปฏิบัติ  

6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และ

สถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

การพัฒนา

ตนเอง (2) 

10. ปจฉิมนิเทศ 1. เพื่อใหพนักงานขาย

แสดงความคิดเห็นท่ี

ไดรบัจากโปรแกรมการ

พัฒนาจุดแข็งของ

พนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

2. เพื่อใหพนักงานขาย

สรุปผลท่ีไดรับจาก

โปรแกรมการพัฒนาจุด

แข็งของพนักงานขาย

ท้ัง 3 ดาน 

1.  ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงาน

ขาย 

2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวน

การเขากลุมคร้ังท่ีแลว  

3. ผูวิจัยใหพนักงานขายแตละคน

แสดงความคิดเห็นท่ีไดรับจาก

โปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งของ

พนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

4. ผูวิจัยใหพนักงานขายสรุปผลท่ี

ไดรบัจากโปรแกรมการพัฒนาจุด

แข็งของพนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

5. ผูวิจัยกลาวปดโปรแกรมการ

พัฒนาจุดแข็งของพนักงานขายท้ัง 

3 ดาน 

ใบสรุปผล 
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ครั้งที่ 1 

การกําหนดเปาหมาย : กฎของการกําหนดเปาหมาย 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายไดทราบถึงการกําหนดเปาหมายในการขายโดยการหา 

ลูกคามุงหวัง 

 

       อุปกรณ  คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมาย บทท่ี 1 

 

       วิธดีําเนินการ 

        1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

        2. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองกฎของการกําหนด 

            เปาหมาย 

        3. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน 

        4. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายน้ีกลับไป   

  ฝกปฏิบัติ 

        5. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

 

       การประเมินผล 

           ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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1

	 ถ้าคุณอยากเป็นนกัขายทีข่ายได้อย่างเยีย่มยอด กฎของการก�ำหนดเป้าหมายนี ้จะช้ีให้คณุเหน็ว่า 

ถ้าไม่เน้นลูกค้าผู้มุ่งหวังเป็นเป้าหมาย คุณก็จะไม่ได้อะไรเลย เพราะก่อนที่คุณจะออกไปขายคุณก็ต้องมี

เป้าหมายที่คุณหมาย (ตา) เอาไว้ก่อน

	 	 หากคุณขายโดยไม่มีเป้าหมายหรือปราศจากลูกค้าผู้มุ่งหวังโอกาสที่คุณจะมี       

ผลงานขายเหนือคนอื่นๆ ก็คงเป็นไปได้ยาก เพราะการมองหากลุ่มลูกค้าผู้มุ่งหวังเป็น

เป้าหมายส�ำคัญ มันไม่ใช่เรื่องบังเอิญหรือโชคช่วย แต่คุณจะตั้งใจทุ่มเทค้นหาลูกค้า

ผู้มุง่หวงัทีจ่ะเข้าไปพบ เพ่ือหาทางช่วยแก้ไขปัญหาหรอืตอบสนองสิง่ทีล่กูค้าต้องการ 

จนลูกค้าผู้มุ่งหวังเหล่านั้นกลายเป็นลูกค้าประจ�ำหรือลูกค้าถาวรในที่สุด

	 แม้ว่าคุณจะมีทักษะความช�ำนาญในการสนทนากับลูกค้า รวม

ไปถงึการน�ำเสนอและการจดัการกบัข้อโต้แย้งมากมายเพียงใดกต็าม 

หากลูกค้าผู้มุ่งหวังของคุณไม่มีคุณภาพหรือไม่มีโอกาสที่จะเป็น

ลูกค้าที่แท้จริงได้ สิ่งที่คุณลงแรงลงทุนไป มันก็

ไร้ความหมาย

กฎของ
การก�ำหนดเป้าหมาย

ถ้าไม่เน้น
ลูกค้าผู้มุ่งหวังเป็นเป้าหมาย

คุณก็จะไม่ได้อะไรเลย
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	 การสรรหาลูกค้าผู้มุ่งหวังนั้น มีรายละเอียดที่น่าสนใจคือ ในงานขาย ส่วนมากจะเข้าใจกันว่า 

ยิ่งออกขายมากเท่าไหร่ โอกาสที่จะประสบความส�ำเร็จก็ย่อมมีมากเพียงนั้น ซึ่งในความเป็นจริง มันไม่ได้

เป็นอย่างที่คุณคิดเลย แม้ว่าการออกไปพบไปหาลูกค้าผู้มุ ่งหวังเป็นเรื่องส�ำคัญและจ�ำเป็นอย่างยิ่ง

ในการท�ำงานขาย แต่จ�ำนวนหรอืปรมิาณนัน้ ไม่ส�ำคัญเท่ากบัคุณภาพหรือโอกาส เช่น หากคุณไปพบลูกค้า 

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

และคดิว่าอะไรจะดกีว่ากนั? มนัจะยิง่ท�ำให้ก�ำลงัใจและความเช่ือมัน่ของคุณแย่ไปด้วย เพราะมลูีกค้าปฏเิสธ

ถึง 9 ราย คุณว่าจริงไหม?

	 สิ่งท่ีคุณอยากได้คือ จ�ำนวนรายที่ตอบรับจึงเป็นเรื่องส�ำคัญกว่าจ�ำนวนรายที่คุณออกไปพบ 

คณุต้องท�ำให้การหาลกูค้าผู้มุ่งหวงัเกิดประสทิธผิลและมปีระสทิธภิาพเพราะมนัเป็นตวัชีว้ดัผลงานทีค่ณุท�ำ

ไม่ว่าคุณจะมีลูกค้าผู้มุ่งหวังมากน้อยแค่ไหน
ถ้าหากไม่มีคุณภาพหรือโอกาสที่ดีพอ

ก็ไร้ประโยชน์

คุณต้องล้มเลิกความเชื่อเดิมๆ
ที่ให้มุ่งที่ปริมาณหรือจ�ำนวนมากเข้าไว้ เหมือนที่ใครๆ คิด

และท�ำกันมา ควรมุ่งเน้นที่คุณภาพหรือ
จ�ำนวนน้อยแต่ได้ผลดีกว่า กฎของการก�ำหนดเป้าหมาย

จะมีค�ำตอบเรื่องนี้ให้คุณ จะได้ไม่ต้องเสียเวลา

	 การที่จะท�ำงานขายให้เกิดผลก�ำไรหรือประสิทธิภาพนั้นคุณต้องรู้วิธีบริหารจัดการลูกค้าผู้มุ่งหวัง

ที่ดีด้วย มิฉะนั้น มันจะท�ำให้คุณเสียเวลา และเสียโอกาสไปอย่างน่าเสียดาย

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

เคล็ดลับของ กฎของการก�ำหนดเป้าหมาย ก็คือ
การที่สามารถเพิ่มยอดขาย เพิ่มรายได้ แต่ไม่ต้องเพิ่มเวลา
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1. การก�ำหนดลกูค้ามุง่หวงัท�ำให้คณุมลูีกค้า
เพิ่มขึ้นหรือไม่?
...............................................................................................

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

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

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

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

2. กฎของการก�ำหนดเป้าหมาย ท�ำให้คุณ
มีลูกค้ามุ่งหวังมากข้ึนโดยใช้เวลาน้อยลง
หรือไม่?
...............................................................................................

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

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

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

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

1
กฎของ
การก�ำหนดเป้าหมาย
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ครั้งที่ 2 

การกําหนดเปาหมาย :  การวิเคราะหลูกคามุงหวัง 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายไดรูวิธีการวิเคราะหลูกคามุงหวัง 

 

      อุปกรณ    คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองการวิเคราะหลูกคามุงหวัง  

  บทท่ี 2 

 

       วิธดีําเนินการ 

       1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

       2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว 

       3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมาย เร่ืองการวิเคราะหลูกคา 

                 มุงหวังใหพนักงานขายทุกคนอาน 

       4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกันพรอมอธบิาย 

                  เพิ่มเติมกอนพนักงานขายนําไปปฏิบัติ 

       5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายน้ีกลับไป 

                  ฝกปฏิบัต ิ

       6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

        

       การประเมินผล 

           ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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2
การวิเคราะห์
ลูกค้ามุ่งหวัง

ลูกค้ามุ่งหวังนั้น อาจแบ่งออกได้ 4 ประเภทด้วยกัน คือ

1
ผลก�ำไรต�่ำ/การ
บริหารดูแลสูง           
มีปริมาณหรือยอดการ

ซื้อน้อย ไม่ค่อยมีลูกค้าใหม่ที่จะ
แนะน�ำต่อให้คุณ จะมีปัญหาในการ
ขายเกี่ยวกับราคาและการให ้
บริการที่ไม่น่าสนใจ

3 
ผลก�ำไรต�่ำ/การ
บริการดูแลต�่ำ                     
มีศักยภาพในการซื้อต�่ำ 

ไม่ค่อยมีลกูค้ารายใหม่ทีจ่ะแนะน�ำ
ให ้แต่ต้องการสร้างความสัมพันธ์
เพ่ือหวังผลในอนาคต มีปัญหาใน
การให้บริการน้อย เพราะมีความรู้
ความเข้าใจด ีน่าสนใจปานกลาง

4 
ผลก�ำไรสูง/การ
บริการดูแลต�่ ำ                
มีศักยภาพในการซื้อสูง

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

2 
ผลก�ำไรสูง/การ
บริการดูแลสูง                  
มีศักยภาพสูง มีปริมาณ

การสั่งซื้อจ�ำนวนมาก มีลูกค้าใหม่
ท่ีจะแนะน�ำให้บ้าง จะมีปัญหาใน
การขายเกี่ยวกับราคาและการให้
บริการ เพราะจะเรียกร้องมาก 
มีอัตตาสูงเป็นพิเศษ ไม่น่าสนใจ
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	 บางทีคุณเคยคิดแปลกใจมั้ยว่า ท�ำไมนักขายส่วนมากจึงปล่อยวางการขายไว้บนโต๊ะโดยไม่มีการ

ติดตามผล เพยีงแต่คณุคดิว่า ลกูค้าผูมุ้ง่หวังรายนัน้ของคุณน่าจะเป็นลูกค้าทีแ่ท้จรงิได้ตลอดไป คุณกต้็อง

พยายามให้เขามีความเชื่อถือไว้วางใจให้กับคุณจนได้ คุณเคยฉุกคิดกันบ้างไหมว่า จะท�ำอย่างไรดีกับช่วง

เวลาที่คุณได้พบกับลูกค้าผู้มุ่งหวังรายนั้น กับช่วงเวลาที่ลูกค้าตัดสินใจว่าจะเป็นลูกค้าของคุณหรือเป็น

ลูกค้าของคนอื่น

มีข้อสังเกตที่น่าสนใจจากประสบการณ์ ดังนี้ ในฐานะที่ดิฉันเป็นนักขาย ดิฉันเคยติดต่อ

ลกูค้ารายหน่ึงมานานถงึ 18 เดือนเตม็ โดยท่ีเขายงัไม่ตดัสนิใจอะไรสกัอย่างตลอดระยะเวลา 

18 เดือนที่ผ่านมานั้น เราได้ปรึกษาหารือกันถึง 81 ครั้ง ซึ่งในแต่ละครั้งดิฉันเชื่อว่าดิฉันได้

ให้ค�ำแนะน�ำต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์กับเขาเสมอ ในที่สุด เขาตัดสินใจเป็นลูกค้าของดิฉัน 

และเป็นลูกค้าที่ดีเรื่อยมาตั้งแต่นั้น มาจนถึงปัจจุบันนี้

	 จากตัวอย่างข้างต้นจะท�ำให้คุณเข้าใจเป้าหมายในการขายที่ได้ผลอย่างแท้จริงว่า การขายที่ดีนั้น 

ไม่ใช่แค่โทรศพัท์ติดต่อลกูค้าผูมุ้ง่หวงัทกุรายทีข่วางหน้าโดยทียั่งไม่มข้ีอมลู รายละเอยีดอะไรมาก่อน ไม่ใช่

เข้าไปในส�ำนกังานแล้วจะขอพบลูกค้าผูมุ้ง่หวงัโดยทีไ่ม่ได้นดัหมายล่วงหน้า ไม่ใช่การส่งนามบตัรให้ลกูค้า

ผู้มุ่งหวังเมื่อเจอะเจอกันในร้านอาหาร หรือเสียบนามบัตรของคุณไว้ที่หน้าบริษัทเมื่อลูกค้าไม่อยู่ แต่ต้อง

เป็นการบริหารจัดการรายชื่อลูกค้ามุ่งหวัง โดยมีการเตรียมตัวท�ำการบ้านไว้ล่วงหน้า ทั้งการวิเคราะห์ 

คัดสรรจัดอันดับ การนัดหมาย การน�ำเสนอ 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�ำดู
	 1. พยายามเข้าพบลูกค้าที่รู้จักหรือกว้างขวางในหมู่ของคนที่จะเป็นลูกค้า   

ผู้มุ่งหวังในอนาคต และขออ้างเอาชื่อไปใช้เมื่อเวลาจะติดต่อขอเข้าพบเพื่อหลีกเลี่ยง

หรือลดแรงต่อต้านหรือการปฏิเสธ

	 2. อย่าขายแบบหว่านจนกว่าจะจัดเตรียมข้อมูลรายละเอียดได้มากพอและ

จะติดต่อไปเพื่อนัดหมายในจังหวะที่เหมาะสม อาจโทรแนะน�ำตัวเกริ่นน�ำก่อน         

ล่วงหน้าแล้วจึงค่อยติดตามผล เมื่อทุกสิ่งทุกอย่างพร้อม โดยเฉพาะท�ำให้ลูกค้าได้มี

โอกาสรู้จักคุ้นเคยบ้างเป็นบางส่วนตั้งแต่ต้น

	 3. ติดต่อกับลูกค้าทางโทรศัพท์ ไม่ว่าจะเป็นการโทรออกหรือรับสายด้วย

ความตัง้ใจ และมุง่ทีจ่ะตอบสนองหรอืแก้ไขปัญหาให้ลกูค้าด้วยการไปพบด้วยตนเอง

มากกว่าการคุยกันทางโทรศัพท์

	 4. เขียนเป้าหมายที่ส�ำคัญที่สุด บนหัวกระดาษเป็นข้อค�ำถาม และเขียน     

ค�ำตอบลงไปยี่สิบข้อ แล้วลงมือปฏิบัติอย่างน้อย 1 ข้อ ท�ำเช่นนี้ทุกวัน

	 จากแนวทางทั้งหมดนี้ จะท�ำให้เกิดการเปล่ียนแปลงไปในทางที่ดีขึ้นเป็น

ล�ำดับ ในไม่ช้า คุณอาจกลายเป็นนักขายที่มียอดขายสูงสุดประจ�ำเดือน

ที่มา : ดันแคน ทอดด์. ชนะใจขายได้ทุกสิ่ง. กทม. สนพ. DMG (2551), ไพบูลย์ ส�ำราญภูติ : 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�ำตวัเกริน่น�ำก่อนล่วงหน้าแล้ว

จึงค่อยติดตามผล เมื่อทุกสิ่งทุก

อย่างพร้อม โดยเฉพาะท�ำให้ลูกค้า

ได้มีโอกาสรู้จักคุ้นเคยบ้างเป็นบาง

ส่วนตั้งแต่ต้น

3. ติดต่อกับลูกค้าทางโทรศัพท ์

ไม่ว่าจะเป็นการโทรออกหรือรบัสาย

ด้วยความตั้งใจ และมุ ่งที่จะตอบ

สนองหรือแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าด้วย

การไปพบด้วยตนเองมากกว่าการ

คุยกันทางโทรศัพท์

4. เขียนเป้าหมายที่ส�ำคัญที่สุด 

บนหัวกระดาษเป็นข้อค�ำถาม และ

เขยีนค�ำตอบลงไปยีส่บิข้อ แล้วลงมอื

ปฏบิตัอิย่างน้อย 1 ข้อ ท�ำเช่นนีท้กุวนั
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ครั้งที่ 3 

การกําหนดเปาหมาย :  การกําหนดลูกคามุงหวังเพ่ือใหไดยอดขายทะลุเปา 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายไดศึกษาลูกคาท่ีมุงหวังเพื่อยอดขายท่ีดีข้ึน 

 

      อปุกรณ  คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายเร่ืองการกําหนดลูกคา 

มุงหวัง 

เพื่อใหไดยอดขายทะลุเปา บทท่ี 3 

 

       วิธดีําเนินการ 

      1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

      2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว 

      3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายเร่ือง    การกําหนดลูกคา   

         มุงหวังเพื่อใหไดยอดขายทะลุเปาใหพนักงานขายทุกคนอาน 

      4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน  

      5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการกําหนดเปาหมายน้ีกลับไปฝก 

         ปฏิบัติพรอมบันทึกลงในใบงานท่ีแนบไวในคูมือ 

      6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป        

 

       การประเมินผล 

          ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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3

	 บ่อยครั้งที่พนักงานขายมักไม่ค่อยก�ำหนดลูกค้ามุ่งหวังก่อนออกไปพบลูกค้า เพราะมักคิดว่า 

การออกไปหาลูกค้าบ่อยๆเป็นการได้ลูกค้ามากขึ้น แต่ในความเป็นจริงพนักงานขายควรก�ำหนดลูกค้า      

มุ่งหวังก่อนออกไปเสนอขาย เนื่องจากการไม่ก�ำหนดลูกค้ามุ่งหวังก่อนจะท�ำให้เราเสียเวลาในการ

ออกหาลูกค้า และได้ลูกค้าที่ไม่ซื้อสินค้าเราเป็นจ�ำนวนมาก ดังนั้นเราควรวิเคราะห์ลูกค้าหรือวางแผน    

การขายก่อนออกไปพบลูกค้าเพื่อให้ได้ลูกค้าที่มีคุณภาพและไม่เสียเวลาในการท�ำงานแถมได้ยอดขาย

ที่เพิ่มมากขึ้นอีกด้วย มีวิธีดังนี้

การก�ำหนดลูกค้ามุ่งหวัง
เพื่อให้ได้ยอดขายทะลุเป้า

กระดาษโน้ตติดกาวหรือโพสต์อิต สามารถช่วยวางแผนการขายของคุณได้ ประกอบด้วย

	 1. ชื่อบริษัทหรือชื่อบุคคลที่เราจะติดต่อ จดชื่อผู้ติดต่อ คนที่มีอ�ำนาจตัดสินใจ หรือ จดชื่อใคร

ก็ตามที่เราจะต้องติดต่อด้วยเป็นคนแรกๆ วิธีจะช่วยให้เรานึกถึงกลยุทธ์ที่จะใช้กับคนนั้นได้

	 2. มลูค่าที่คาดว่าจะขายได้ ในช่วงแรกเราไม่จ�ำเป็นต้องรูม้ลูค่าทีค่าดว่าจะขายได้ แต่อาจรูร้าคา

ตัวเลขคร่าวๆนั้นไว ้จะช่วยให้เรารู้ได้ทันทีว่าหาโอกาสได้มากพอหรือยัง
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	 3. วันเวลาที่ให้บริการ หรือน�ำเสนอโฆษณา ซึ่งเราจะได้รับค่าคอมมิชชั่นแน่ๆ การจดวัน เวลา 

เป็นการเตือนว่าเราต้องท�ำการเสนอขายอย่างไรให้สอดคล้องกับวันที่ลูกค้าจะเริ่มท�ำการแพลนโฆษณา 

ค�ำตอบของลูกค้าจะช่วยให้เราได้วันที่ที่ต้องการมาใส่ในรายละเอียดซึ่งน�ำไปสู่กลยุทธ์การขายต่อไป

	 4. เปอร์เซน็ต์ของโอกาส เป็นการบอกให้เราได้รับทราบว่าเรามโีอกาสประสบความส�ำเรจ็ได้มาก

แค่ไหน จากท่าทีของลูกค้าเป้าหมาย เช่น มีการสอบถามรายละเอียดและข้อมูลเพิ่มเติมหรือไม่ หากลูกค้า

ท�ำท่าสนใจโอกาสที่เราจะขายได้ก็สูง แต่ควรระมัดระวังความพลิกผันเพื่อจะได้ไม่ชะล่าใจเกินไป 

การแปะโพสต์อิทจะช่วยให้เราไม่ลืมโอกาสนี้อยู่

การใช้สีช่วย
	 เพื่อแยกแยะความแตกต่างของลูกค้า เช่น สีเหลืองส�ำหรับลูกค้า สีเขียวส�ำหรับลูกค้าเป้าหมาย 

การแบ่งสีช่วยให้เรารู ้ว่าเราจัดสรรเวลาให้กับลูกค้าเก่าและลูกค้าเป้าหมายอย่างเหมาะสมหรือไม ่

และจะบริหารเวลาอย่างไรให้เหมาะสม และควรใช้สีไม่เกิน 3 สี เพราะมันยากต่อการวิเคราะห์การท�ำงาน

ของตัวเองและเสียเวลามากเกินไปในการแยกแยะลูกค้า

ปรับข้อมูลใหม่เสมอ
	 ควรแก้ไขข้อมูลใหม่เสมอเพื่อให้เรามีข้อมูลที่ถูกต้องตลอดเวลา การใช้โพสต์อิทคือเคร่ืองมือ

ในการวิเคราะห์สถานการณ์ที่ช่วยให้เราก�ำหนดกลยุทธ์ในการขาย ถ้าหากไม่มีข้อมูลที่เที่ยงตรงและ

เป็นปัจจุบันแล้ว มันก็คงไม่มีประโยชน์อะไรส�ำหรับเรา และก่อนเลิกงานให้ทบทวนดูว่าเรามีอะไรคืบหน้า

ไปบ้างในแต่ละวันและปรับแก้ไขข้อมูลทุกวันเพื่อให้เรารู้ความเปลี่ยนแปลงทั้งหมด ข้อมูลที่เที่ยงตรง

เป็นสิ่งจ�ำเป็นและที่ส�ำคัญ มันจะช่วยให้เรารู้สึกได้ถึงความส�ำเร็จเวลาที่ปรับข้อมูลแต่ละบริษัท

แนวคิด
	 • ตั้งเป้าหมายเฉพาะสิ่งที่เราสามารถท�ำได้อย่างสมเหตุสมผลเท่านั้น

	 • ถ้าเรามีเป้าหมายที่ต้องใช้เวลามากกว่า 1 ปี ให้ตั้งเป้าหมายย่อยที่สามารถ

ท�ำได้ภายใน 12 เดือน เพื่อช่วยให้เราขยับเข้าใกล้เป้าหมายที่ตั้งไว้ได้มากขึ้น ช่วยสร้าง

แรงจูงใจ และความมุ่งมั่นที่จะเข้าใกล้จุดหมายสุดท้ายให้มากขึ้น

	 • การพฒันาโอกาสในการบรรลุเป้าหมายต่างๆ เราต้องมทีศันคตเิชิงบวกว่าเรา

สามารถท�ำได้ หากเราคิดว่าตัวเองท�ำไม่ได้แล้วเป้าหมายนั้นจะไม่เป็นแรงจูงใจให้เรา 

และอาจท�ำให้เราไม่อุทิศตัวอย่างเต็มที่ ขอให้เลือกเป้าหมายที่เราปรารถนาอย่างจริงจัง

และมุ่งมั่นที่จะได้มา

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

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

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

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

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

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

post it
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ครั้งที่ 4 

การสรางกําลังใจใหตนเอง (1) 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายไดทราบถึงวิธีการสรางกําลังใจใหตนเองในการทํางาน 

 

อปุกรณ 1. คูมอืการพัฒนาจุดแข็งดานการการสรางกําลงัใจใหตนเองเร่ืองการสราง

กําลังใจใหตนเอง (1) บทท่ี 4 

2. แบบบันทึกการสรางกาํลังใจ 

 

       วิธดีําเนินการ 

     1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

     2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการฝก 

        มาสง 

     3. ผูวิจัยใหนักเรียนแตละคนในกลุมอภิปรายพฤติกรรมของตนเองวาเปลี่ยนไปในทิศทาง 

        ท่ีพอใจแลวหรือไม และเปนอยางไร 

     4. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ืองการสรางกําลังใจ 

        ใหตนเอง (1) ใหพนักงานขายทุกคนอาน   

     5. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกันพรอมฝกพฒันา 

        ตนเองในดานการสรางกําลังใจใหตนเองในการทํางาน 

     6. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองน้ี 

         กลับไปฝกปฏิบัติ พรอมบันทึกวิธีการสรางกําลังใจและผลท่ีไดรับ 

     7. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป      

 

       การประเมินผล 

         ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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กลยุทธ์ห้าประการเพื่อเพิ่มพูนอารมณ์ด้านบวก
	 ในการสรรค์สร้างความรูส้กึดีๆ  ให้ตัวคุณเองและคนรอบข้าง คุณต้องสร้างนสิยัการ “เตมิเตม็ถงัน�ำ้” 

คือ ท�ำให้ชีวิตของเราเต็มไปด้วยอารมณ์ด้านบวก

ด้านการให้ก�ำลังใจ
ตนเอง (1)

	 เราต้องเริ่มขจัดความรู้สึกด้านลบให้ได้ก่อน แล้วจึงจะสามารถเริ่มสร้างความรู้สึกด้านบวกได้

	 หลังจากได้ทราบทฤษฎีกระบวยและถังน�้ำ  ชายคนหนึ่งได้ตกลงใจจะทดสอบ เขามองหาวิธีการ

ที่จะไม่ท�ำให้ถังน�้ำของคนอื่นพร่อง (คือไม่ท�ำให้คนอื่นรู้สึกแย่) โดยถามตัวเองให้เป็นนิสัยว่า ในการพูดคุย

กับคนอื่นแต่ละคร้ัง เขาก�ำลังจะท�ำให้คนอื่นรู ้สึกดีขึ้นหรือแย่ลง เขาเล่าว่าช่วงแรกๆ ยากเอาการ 

แต่พอผ่านไปสักพัก เขาก็ตระหนักว่ามันได้ผล เขาท�ำให้ตัวเองและผู้คนรอบข้างรู้สึกดีขึ้น โดยหยุดตัวเอง

ก่อนที่จะพูดสิ่งไม่ดีออกไป และในบางกรณีก็ให้ความเห็นด้านบวกแทน

	 อกีสองสามวนัจากนีไ้ป ลองหยดุการกระท�ำทีท่�ำให้คนอืน่รูส้กึแย่ ลองทบทวนสิง่ทีค่ณุเพ่ิงท�ำลงไป 

ว่าคุณได้ล้อเลียนเสียดสีคนอ่ืนหรือเปล่า กระทบกระแทกปมอ่อนไหวในใจคนอื่นไหม หรือว่าได้แสดง

ข้อผิดพลาดของผู้อื่นอย่างโจ่งแจ้ง ถ้าใช่ ครั้งต่อไปให้ลองหัดกดปุ่ม “หยุด” ในสมองของคุณบ้าง

	 เมื่อคุณลดการสร้างความรู้สึกแย่ๆ ต่อคนอื่นลงได้ส�ำเร็จ ลองแนะน�ำคนรอบข้าง

ให้ท�ำดูบ้าง

	 แต่ในความเป็นจริง แม้คุณได้พยายามเต็มที่แล้ว ก็เป็นเร่ืองยาก

ที่จะเปลี่ยนแปลงบางคนซึ่งเป็นพวกชอบบ่อนท�ำลาย คนกลุ่มนี้มักพก 

“กระบวยด้ามยาว” เอาไว้ใช้อย่างจงใจ ถ้าการแสดงให้เห็นเป็นแบบอย่าง

ประเภทที่ไม่สามารถช่วยอะไรได้ ก็จงอยู่ห่างคนประเภทนี้ให้มาก

ที่สุดเท่าที่จะท�ำได้ เพื่อความผาสุกและสุขภาพจิตของคุณเอง

กลยุทธ์ข้อหนึ่ง    ท�ำดีต่อคนรอบข้าง
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กลยุทธ์ข้อสอง    มองหาแต่เรื่องดี

	 ในทุกครั้งที่มีปฏิสัมพันธ์คือ การเปิดโอกาสให้เรามองหาเรื่องดี ซึ่งก็คือการเติมน�้ำในถัง

	 เพื่อนคนหนึ่งของเราได้ค้นพบ “พลัง” ของการมองด้านบวก เธอไม่มีความสุขในชีวิตสมรส 

และพยายามท�ำทุกอย่างเพื่อเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของสามี แต่ดูเหมือนเขาจะไม่สนใจที่จะใช้เวลา

อยู่กับเธอ เมื่อเธอบ่น เขาก็ไม่ยอมรับ เธอจึงยิ่งหมกมุ่นเรื่องที่ท�ำให้รู้สึกแย่ และหวังว่าเขาจะหันมาสนใจ 

ทว่าดูเหมือนอะไรๆ กลับยิ่งเลวร้าย

	 เธอพบว่าการพร�่ำบอกสามีว่า เขาท�ำให้เธอผิดหวังมากแค่ไหนเป็นการกระท�ำที่เปล่าประโยชน ์

เธอจึงลองเปล่ียนวิธีใหม่ โดยหันมามองสิ่งที่เขาท�ำ  และสิ่งต่างๆ ในตัวเขาที่เธอชอบ แม้ว่าไม่แน่ใจผล

ทีจ่ะตามมา แต่เธอก็ไม่มอีะไรจะเสยีแล้วนี ่คณุคดิว่าเกดิอะไรขึน้ล่ะ หลายวนัต่อมา สามเีธอมคีวามสขุมาก

ขึ้นเมื่อกลับบ้าน และใส่ใจในความสัมพันธ์ระหว่างกันมากข้ึน ในที่สุด ความใส่ใจและความอบอุ่นที่ได้รับ

จากเขา เริ่มมาเติมเต็มถังน�้ำของเธอ นั่นเป็นเพราะมุมมองด้านบวกที่เธอมีต่อเขา ก็ช่วยเติมเต็มถังน�้ำ

ของเขาเช่นกัน

แบบทดสอบการสร้างผลกระทบเชิงบวก (Positive Impact Test)

1. คุณได้ช่วยเหลือผู้อื่นใน 24 ชั่วโมงที่ผ่านมา

2. คุณเป็นคนอัธยาศัยดี

3. คุณชอบอยู่ใกล้คนมองโลกในแง่ดี

4. คุณเพิ่งเอ่ยชมผู้อื่นใน 24 ชั่วโมงที่ผ่านมา

5. คุณได้พัฒนาตนเองด้านความสามารถในการท�ำให้คนอื่นรู้สึกดี

6. คุณท�ำงานได้ดีเมื่ออยู่กับคนมองโลกแง่ดี

7. ใน 24 ชั่วโมงที่ผ่านมา คุณได้บอกใครบางคนว่าคุณใส่ใจเขาหรือเธอ

8. ไม่ว่าจะไปที่ไหน คุณถือเป็นเรื่องส�ำคัญที่จะท�ำความรู้จักคุ้นเคยผู้คนที่นั่น

9. เมื่อคุณได้รับการให้ความส�ำคัญ ก็ท�ำให้คุณต้องการให้ความส�ำคัญแก่ผู้อื่นด้วย

10. เมื่อสัปดาห์ก่อนคุณได้ฟังใครบางคนพูดถึงเป้าหมายและความปรารถนาของตนเอง

11. คุณท�ำให้คนที่ไม่มีความสุขได้หัวเราะ

12. คุณถือเป็นเรื่องส�ำคัญที่จะเรียกเพื่อนๆ ของคุณด้วยชื่อที่พวกเขาอยากให้เรียก

13. คุณสังเกตว่า สิ่งที่เพื่อนร่วมงานของคุณได้ท�ำเป็นสิ่งเยี่ยมยอด

14. เมื่อคุณพบใคร คุณจะยิ้มให้พวกเขาเสมอ

15. เมื่อไรก็ตามที่คุณเห็นการกระท�ำที่ด ีคุณรู้สึกดีที่จะกล่าวชม

ที่มา : RATH และ DONALD O. CLIFTON, PH.D. เติมแรงใจให้เต็มถัง. สนพ. เนชั่นบุ๊ค, อภิรุจี วรรษา และ นิธิ วติวุฒิพงศ์ : แปล



123

4
ด้านการให้ก�ำลังใจ
ตนเอง (1)

ปฏิบัติ
ไม่

ปฏิบัติ

1.	คุณได้ช่วยเหลือผู้อื่นใน 24 ชั่วโมงที่ผ่านมา

2.	คุณเป็นคนอัธยาศัยดี

3.	คุณชอบอยู่ใกล้คนมองโลกในแง่ดี

4.	คุณเพิ่งเอ่ยชมผู้อื่นใน 24 ชั่วโมงที่ผ่านมา

5.	คุณได้พัฒนาตนเองด้านความสามารถในการท�ำให้คนอื่นรู้สึกดี

6.	คุณท�ำงานได้ดีเมื่ออยู่กับคนมองโลกแง่ดี

7.	 ใน 24 ชั่วโมงที่ผ่านมา คุณได้บอกใครบางคนว่าคุณใส่ใจเขาหรือเธอ

8.	 ไม่ว่าจะไปที่ไหน คุณถือเป็นเรื่องส�ำคัญที่จะท�ำความรู้จักคุ้นเคยผู้คนที่นั่น

9.	 เมื่อคุณได้รับการให้ความส�ำคัญ ก็ท�ำให้คุณต้องการให้ความส�ำคัญแก่ผู้อื่นด้วย

10.	 เมื่อสัปดาห์ก่อนคุณได้ฟังใครบางคนพูดถึงเป้าหมาย

	 และความปรารถนาของตนเอง

11.	คุณท�ำให้คนที่ไม่มีความสุขได้หัวเราะ

12.	คณุถอืเป็นเรือ่งส�ำคญัทีจ่ะเรยีกเพือ่นๆ ของคณุด้วยชือ่ทีพ่วกเขาอยากให้เรยีก

13.	คุณสังเกตว่า สิ่งที่เพื่อนร่วมงานของคุณได้ท�ำเป็นสิ่งเยี่ยมยอด

14.	 เมื่อคุณพบใคร คุณจะยิ้มให้พวกเขาเสมอ

15.	 เมื่อไรก็ตามที่คุณเห็นการกระท�ำที่ด ีคุณรู้สึกดีที่จะกล่าวชม

ผลของการปฏิบัติตามแบบทดสอบให้ผลดีอย่างไรต่อคุณ ?

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

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

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

การสรางกําลังใจใหตนเอง (2) 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงวิธีการสรางกําลังใจใหตนเอง และฝก

ปฏิบตัตินในการทํางานใหสนุก  ท่ีจะนําไปสูการพฒันาการดานการมองโลก   

ในแงดี 

 

      อปุกรณ  1. คูมอืการพัฒนาจุดแข็งดานการการสรางกําลงัใจใหตนเองเร่ืองการสราง 

กําลังใจใหตนเอง (2) บทท่ี 5 

2. แบบบันทึกการสรางกําลังใจ 

 

       วิธดีําเนินการ 

      1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

      2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการฝก 

         มาสง 

      3. ผูวิจัยใหนักเรียนแตละคนในกลุมอภิปรายพฤติกรรมของตนเองวาเปลี่ยนไปในทิศทาง           

         ท่ีพอใจแลวหรือไม และเปนอยางไร 

      4. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ืองการสรางกําลังใจ 

         ใหตนเอง (1) ใหพนักงานขายทุกคนอาน   

      5. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกันพรอมฝกพัฒนา 

         ตนเองในดานการสรางกาํลงัใจใหตนเองในการทํางาน 

      6. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองน้ี 

         กลับไปฝกปฏิบัติ พรอมบันทึกวิธีการสรางกําลังใจและผลท่ีไดรับ 

      7. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป      

       การประเมินผล 

         ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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5
ด้านการให้ก�ำลังใจ
ตนเอง (2)

	 ในโรงเรียนมัธยม เด็กๆ มักจะเกาะติดทีมกีฬา กลุ่มเชียร์ลีดเดอร ์กลุ่มดนตรี หรือกลุ่มกิจกรรม

พิเศษอื่นๆ แม้ว่ากิจกรรมดูไม่ค่อยตรงกับความสนใจของพวกเขาก็ตาม เหตุใดเด็กๆ จึงเข้าร่วมกิจกรรม

ต่างๆ ทั้งที่พ่อแม่ไม่ได้บังคับ และตัวเด็กเองก็ไม่ได้ประสบความส�ำเร็จเท่าไรนัก มันอาจเป็นเหตุผลเดียว

กบัทีท่�ำให้ลกูจ้างยงัคงท�ำงานอยูก่บัองค์กรทีไ่ม่ได้มลีกัษณะตามอดุมคต ิหรอืไม่ได้ร�ำ่รวย นัน่กค็อืพวกเขา

มีเพื่อนดีๆ อยู่ที่นั่น

	 ลองคิดดู จะเห็นว่าคนเราส่วนใหญ่เข้าร่วมอยู่กับกลุ่ม ทีม และองค์กร เพราะมีเพื่อนสนิทอยู่ที่นั่น

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

หรือ “เพื่อนสนิท” จากการท�ำงาน ไม่ส�ำคัญเท่ากับการมี “เพื่อนดีที่สุดในที่ท�ำงาน” คนที่มีเพื่อนดีที่สุดในที่

ท�ำงานจะมีประวัติด้านความปลอดภัยสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า และสร้างสรรค์ผลงานได้ดีกว่า

	 แม้ว่า “เพื่อนดีที่สุด” จะมีความหมายถึงสิ่งพิเศษเฉพาะตัว แต่ไม่จ�ำเป็นที่คุณจะจ�ำกัดตัวเองให้มี

เพื่อนสนิทมากอยู่เพียงคนเดียว เราขอแนะน�ำให้คุณสร้างความสัมพันธ์แบบเพื่อนดีที่สุดต่อผู้คนทั้งในที่

ท�ำงาน บ้าน และกลุ่มสังคมอื่นๆ

	 ความสัมพันธ์ที่ดีช่วยเสริมสร้างความพึงพอใจในชีวิตได้อย่างมาก เอ็ด ดีเนอร์ นักจิตวิทยา

ผู้มีชื่อเสียง พบว่า “ผู้มีความสัมพันธ์เชิงสังคมที่ดี คือผู้มีความสุขที่สุด” ในทางตรงกันข้าม ดีเนอร์และ

นักวิจัยคนอื่นๆ ได้ข้อสรุปว่า คนที่รู้สึกโดดเดี่ยวจะมีปัญหาทางจิต

	 ลองนึกถึงความสัมพันธ์ที่ดีที่สุดของคุณกับบุคคลอื่น มันก่อตัวขึ้นจากการมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน

ในช่วงแรกของการรู้จักกัน คุณคงไม่สามารถเป็นเพ่ือนที่ดีของใครได้ ถ้าปฏิสัมพันธ์ในช่วงต้นระหว่าง

คุณกับเขาเป็นไปในทางลบ ลองย้อนนึกถึงปฏิสัมพันธ์แรกที่คุณมีต่อคนที่คุณเพิ่งรู้จักดูสิ

	 เริ่มจากชื่อของคนที่คุณได้พบเป็นประจ�ำ  จงแน่ใจว่าคุณรู้จักช่ือที่คนเหล่านั้นอยากให้คุณเรียก 

แน่นอนว่าอาจดูเป็นเรื่องเล็กน้อย แต่มันสามารถสร้างความประทับใจได้มากมาย การสร้างความสัมพันธ์

เป็นเรื่องยาก จนกว่าคุณจะรู้จักชื่อของเขานั่นแหละ แล้วจากนั้น คนรู้จักก็จะกลายเป็นเพื่อนในไม่ช้า

กลยุทธ์ข้อสาม    สร้างเพื่อนสนิท
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	 ไม่ว่าคุณต้องการสร้างความสัมพันธ์กับผู ้คนมากมาย หรือเพียงผูกพันลึกซึ้งกับใครสักคน 

วิธีทีด่ทีีส่ดุคอืการเตมิเตม็ถงัน�ำ้ของคนนัน้ตัง้แต่พบกนัครัง้แรก ซึง่เป็นวธิทีีไ่ด้ผลอย่างมากส�ำหรบัเริม่ความ

สัมพันธ์ใหม่ รวมทั้งกระชับความสัมพันธ์ที่มีอยู่แล้วให้แน่นแฟ้นย่ิงขึ้น ความจริงถ้าคุณปล่อยให้

ความสัมพันธ์ด�ำเนินก้าวหน้าไปตามมีตามเกิดโดยไม่หมั่นเติมเต็มถังน�้ำอย่างสม�่ำเสมอ มิตรภาพของ

คุณก็จะไปไม่รอด

	 จงน�ำแนวคิดนี้มาลงมือปฏิบัติทันที เร่ิมจากคนส�ำคัญต่อชีวิตคุณมากที่สุด บอกพวกเขาให้รู้ว่า 

พวกเขาส�ำคัญอย่างไรต่อคุณ และด้วยเหตุใดอย่าคิดเอาเองว่าพวกเขารู้แล้ว และแม้ว่าจะรู้ พวกเขาก็อาจ

จะอยากได้ยินอีกอยู่ด ีเรียนรู้ที่จะสร้างความสัมพันธ์มากขึ้น กระตุ้นให้เกิดความสัมพันธ์ที่ดี ยืนนาน และ

เต็มไปด้วยความไว้วางใจมากกว่าเดิม

	 รับฟังเพื่อนของคุณด้วยความคิดด้านบวกอย่างปราศจากเงื่อนไขสนับสนุนความเพียรพยายาม

ของพวกเขา ท�ำตัวเป็นพี่เล้ียง หรืออย่างน้อยก็จงเป็นบุคคลที่เพ่ือนรู้ว่า จะได้รับค�ำแนะน�ำที่ดีทุกครั้ง

เมื่อมาหาคุณ

	 จงกระท�ำอย่างต่อเน่ืองกับคนในครอบครัวและเพื่อน ส�ำหรับในที่ท�ำงาน จงท�ำตัวให้เป็นที่รู้จัก 

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�ำลังใจ
ตนเอง (2)

“การสร้างเพื่อนสนิท” ท�ำให้คุณมีเพื่อน
ที่ดีที่สุดในที่ท�ำงานและส่งผลต่องานที่ท�ำ 
ได้หรือไม่ ?
...............................................................................................

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

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

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

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

การสรางกําลังใจใหตนเอง (3) 

 

      ระยะเวลา   45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงวิธีการสรางกําลังใจใหตนเอง และฝก

ปฏิบตัตินในการทํางานใหสนุก  ท่ีจะนําไปสูการพฒันาการดานการมองโลก

ในแงดี 

 

       อุปกรณ  คูมอืการพัฒนาจุดแข็งดานการการสรางกําลงัใจใหตนเองเร่ืองการสราง 

กําลังใจใหตนเอง (3) บทท่ี 6 

 

       วิธดีําเนินการ 

          1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

          2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการ 

    ฝกมาสง 

          3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองเร่ืองการสราง 

    กาํลงัใจใหตนเอง (3) ใหพนักงานขายทุกคนอาน   

          4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน 

          5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลงัใจใหตนเองน้ี    

    กลบัไปฝกปฏิบัติ  

          6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป       

 

         การประเมินผล 

          ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 

  



129

6
ด้านการให้ก�ำลังใจ
ตนเอง (3)

	 ผลส�ำรวจล่าสุดระบุว่า คนส่วนใหญ่พึงพอใจที่ได้รับของขวัญอย่างไม่เคยคาดคิด การได้รับ

ของขวัญเป็นการเตมิเตม็ถงัน�ำ้ของเรา แต่ด้วยเหตผุลบางอย่าง การได้รับของขวญัอย่างไม่คาดคิดจะช่วย

เติมเต็มถังน�้ำได้มากกว่า น่ันก็เพราะว่ามันมีส่วนประสมของความประหลาดใจอยู่ด้วย และของขวัญ

เพื่อการนี ้ไม่จ�ำเป็นต้องเป็นของชิ้นใหญ่ราคาแพง

	 ร้านหรูชื่อซอกซ์ ฟิฟธ์อเวนิว เคยทดลองให้พนักงานขายมอบของขวัญชิ้นเล็กๆ เพื่อแสดง

ความขอบคุณต่อลูกค้าที่นานๆ ครั้งจะมาใช้บริการ ผลปรากฎว่าถูกใจลูกค้า กิจกรรมนี้ช่วยเพิ่มยอดขาย

ให้ร้าน และส่งผลให้นักช้อปขาจร กลายเป็นลูกค้าประจ�ำในที่สุด

	 	 	 ของขวัญที่ให้แบบคาดไม่ถึง ไม่จ�ำเป็นต้องเป็นสิ่งของที่จับต้อง

ได้เสมอไป อาจเป็นการให้ความไว้วางใจ การมอบหมายความรับผิด

ชอบ การท�ำให้เพื่อนรู้สึกถึงการได้รับความไว้วางใจ โดยได้รู้ความลับ

ของเราก็จะช่วยท�ำให้เขาหรือเธอรู้สึกดีได้เช่นกัน

	 ในปฏิสัมพันธ์ของคุณ ลองมองหาโอกาสที่จะมอบของขวัญเล็กๆ น้อยๆ แก่ผู้อื่น

เพื่อให้เขารู้สึกดี อาจเป็นของกระจุกกระจิกน่ารัก การโอบกอด หรือการช่วยถือ

ถ้วยกาแฟ หรอืกระทัง่รอยยิม้กเ็ป็นของขวญัทีส่ร้างความประหลาดใจและก�ำลังใจได้ 

การแบ่งปันโดยผู ้รับไม่ได้คาดหวังก็เช่นกัน ลองนึกดูว่าหนังสือ บทความ 

หรือเรื่องเล่าแบบไหนที่คุณสามารถส่งให้ใครบางคน และท�ำให้วันนั้นเป็นวันของ

เขาหรือเธอได้

กลยุทธ์ข้อสี่    ให้อย่างเกินคาด
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	 ในการเติมถังน�้ำ  เราไม่ได้ยึดถือกฎทองที่ว่า “จงปฏิบัติต่อผู้อ่ืน อย่างที่ท่านอยากให้เขาปฏิบัติ

ต่อท่าน” แต่เราขอพลิกแพลงเล็กน้อย ให้เป็น “จงปฏิบัติต่อผู้อ่ืน อย่างที่เขาอยากให้ท่านปฏิบัติต่อเขา” 

หัวใจของการเติมเต็มถังน�ำ้อย่างจริงจังและมีความหมายคือ การ “เติมเต็มอย่างเฉพาะเจาะจง”

	 คุณจะพบว่าสิง่ใดกต็ามทีท่�ำให้คณุรูส้กึ “พิเศษ ไม่เหมอืนใคร” น�ำไปสูก่ารเตมิเตม็ถงัน�ำ้อย่างแท้จรงิ 

(หรือไม่ก็กลับกัน) สิ่งของอย่างเดียวกันมีความหมายแตกต่างไปได้มากส�ำหรับแต่ละคน บางคนชอบ

ของขวัญหรือรางวัลที่เป็นชิ้นเป็นอันจับต้องได้ขณะบางคนรู้สึกมีก�ำลังใจเมื่อได้รับค�ำชมหรือการยอมรับ 

บางคนต้องการได้รับการกล่าวยกย่องต่อสาธารณะ แต่บางคนก็ชอบการชมเชยตัวต่อตัวจากคนที่เขารัก 

ชื่นชม หรือเคารพนับถือ

	 แง่คิดส�ำคัญของการเติมเต็มอย่างเฉพาะเจาะจงคือ การตระหนักหรือเห็นความส�ำคัญของผู้อื่น 

เป็นการเสริมสร้างเอกลักษณ์และความส�ำเร็จในอนาคตของพวกเขา นี่จึงเป็นเหตุผลว่า เพราะเหตุใด 

การเติมเต็มถังน�ำ้จึงต้องท�ำอย่างเจาะจง เฉพาะบุคคล

	 การเตมิเตม็อย่างเฉพาะเจาะจง จะมคีวามหมายต่อผูร้บัมากขึน้ถ้าท�ำให้การยกย่องนัน้เป็นไปอย่าง

เจาะจงด้วย เช่น การยกย่องเป็นจดหมายหรืออีเมล์ ซึ่งนับเป็นวิธีการที่ดี และการยกย่องชมเชยเป็น

ลายลักษณ์อักษรก็ถือเป็นการให้รางวัลที่พิเศษเช่นกัน เพราะท�ำให้การยกย่องดังกล่าวคงอยู่อย่างย่ังยืน 

เป็นสิ่งที่ผู้รับจะน�ำมาชื่นชมได้ซ�้ำแล้วซ�้ำเล่า

	 “หยดหยาดแรงใจ” ซึ่งเป็นหนึ่งในวิธีแสดงการยกย่องชมเชยสั้นๆ เป็นลายลักษณ์อักษร และ

เป็นส่วนตัว ลองน�ำมาใช้ดู หรือคิดขึ้นใหม่จากแบบของคุณ จะเป็นอะไรก็ได้ที่ดีที่สุดส�ำหรับคุณและผู้รับ

	 หยดหยาดแรงใจ เคยถูกน�ำไปใช้ทั้งในวงการธุรกิจ โรงเรียน หรือสถานที่อันทรงเกียรติ โดยผู้คน

หลายล้านคน และบางคนก็รักษาหยดหยาดแรงใจที่ตนได้รับไว้หลายปี เพ่ือย�้ำเตือนถึงความส�ำเร็จ 

และนี่คือความเห็นที่เราได้รับจากผู้คนที่ใช้สิ่งนี้

	 “หยดหยาดแรงใจ คือสิ่งที่เป็นอภินันทนาการ เป็นวิธีบอกผู้คนว่า ‘คุณท�ำงานได้เยี่ยมมาก’ 

หรือ ‘ขอบคุณส�ำหรับสิ่งที่คุณได้ท�ำ’”

	 “หยดหยาดแรงใจช่วยกระตุ้นพลังทางบวกให้เกิดขึ้น จากเดิมที่ไม่เคยมี”

	 “หยดหยาดแรงใจอาจเป็นค�ำขอบคุณ หรือความรู้สึกเมื่อคุณรับรู้ช่ืนชมสิ่งดีๆ ที่ใครบางคน

ได้ท�ำ ฉนัคดิว่า หยดหยาดแรงใจคอืการสือ่สารหรอืแสดงความรูส้กึต่อใครบางคน และได้พดูว่า ‘ฉนัสงัเกต

เห็นว่าของสิ่งนี้เกี่ยวกับคุณ ฉันใส่ใจและอยากให้คุณรับรู้’”

กลยุทธ์ข้อห้า    พลิกกฎทอง
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	 “จงลงมือท�ำ  เขียน หยดหยาดแรงใจ และแนะน�ำให้คนอื่นท�ำตาม ฉันคิดว่าใครต่อใครจะตื่นเต้น

กับความคิดนี้ และไม่มัวรีรอที่จะขอความเห็นจากผู้อ่ืนอีก ลองท�ำกับคนกลุ่มเล็กๆ ในที่ท�ำงานของคุณ 

และดูว่าเกิดอะไรขึ้น”

ต่อไปนี้เป็นตัวอย่างหน้าตาของหยดหยาดแรงใจ

หยดหยาด

แรงใจ

ส�ำหรับ

ถังน�ำ้ของคุณ

20/4/2549

ขอบคุณส�ำหรับ

ความขยันขันแข็งในการ

ท�ำยอดขายได้ถึงเป้าหมาย

คุณเป็นส่วนหนึ่งที่ท�ำให้ทีม

ประสบความส�ำเร็จ และขอให้คุณ

มีแรงใจในการท�ำยอดขาย

ที่ดีต่อไป

ด้วยความหวังดี

ทอมมี่

	 นี่คือความท้าทาย ลองตั้งเป้าที่จะเขียนหยดแรงใจเดือนละห้าข้อความ หรือจะใช้รูปแบบอ่ืน

เพื่อแสดงความขอบคุณก็ได้ และถ้าคุณต้องการสิ่งเตือนใจให้ท�ำขึ้นมา

	 เม่ือเขยีนหยดแรงใจเสรจ็แล้ว คณุสามารถยืน่ให้ผูร้บัด้วยตวัเอง ไม่ว่าจะเป็นทางใดท�ำอย่างไรกไ็ด้

ที่จะเป็นการเติมเต็มถังน�ำ้ของเขาหรือเธอให้ดีที่สุด และนี่คือแก่นแท้ของการเติมเต็มถังน�้ำ!
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แนวคิด
	 • วันนี้ตัดสินใจว่า คุณจะเป็นคนที่มีความมั่นใจอย่างเต็มพิกัด เป็นนักขาย

ที่มีความนับถือตนเองสูง โดยพูดซ�้ำๆ 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�ำลังใจ
ตนเอง (3)

• วนันีต้ดัสินใจว่า คณุจะเป็นคนทีม่คีวามมัน่ใจ
อย่างเต็มพิกัด เป็นนักขายที่มีความนับถือ
ตนเองสูง โดยพูดซ�้ำๆ กับตัวเองว่า “ฉันชอบ
ตัวเอง”
ผลของการได้ลองท�ำ ..............................................................

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

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

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

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

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

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

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

ดานการสรางสัมพันธ : การสรางมิตร 

 

       ระยะเวลา  45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงวิธีการการสรางสัมพันธโดยการสราง

มิตรและฝกปฏิบัตตินเอง 

 

       อุปกรณ  1. คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองการสรางมิตร บทท่ี 7 

2. แบบบันทึกผลการสรางมิตร 

 

       วิธดีําเนินการ 

        1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

        2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว  

        3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานดานการสรางสัมพันธเร่ืองการสรางมิตรให    

   พนักงานขายทุกคนอาน   

        4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกนัพรอมฝกพฒันา 

  ตนเองในเร่ืองการสรางมิตร 

        5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางกําลังใจใหตนเองน้ี 

  กลับไปฝกปฏิบตัิ พรอมบันทึกผลการฝก 

        6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป   

      

       การประเมินผล 

           ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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7 การสร้างมิตร

รู้จักสร้างบรรยากาศในการสนทนา
	 ถ้าจะกล่าวว่าคนเราลองเรียกได้ว่าพวกเดียวกันแล้ว เรื่องทุกเรื่องก็จะง่ายไปหมด

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

	 วันหนึ่งที่ป ั ๊มน�้ำม
ันตรงข้ามกับส�ำ

นักงาน 

รถกระบะคันหนึ่งก
�ำลังจะเลี้ยวซ้ายเข

้าปั๊มน�ำ้มัน ก็พอดี

มีรถเก๋งคันหนึ่งว
ิ่งมาจากฝั่งตรงข

้าม ก็จะเลี้ยงขวา

เข้าป๊ัมน�ำ้มนัเหมอื
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�ำรวจมา
ท�ำเครื่องหมาย 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�ำมาคิดและประยุกต์ต่อคือ เมื่อเริ่มเข้าพบลูกค้า 

ก่อนที่จะพูดถึงสินค้าหรือพูดเร่ืองการขาย เราควรที่จะสร้างบรรยากาศในการสนทนาให้ดูเป็นกันเอง 

ดูเป็นพวกเป็นเพื่อนกันเสียก่อนที่จะน�ำเสนอเรื่องใดๆ”

	 เราควรสร้างบรรยากาศในการสนทนา ตามขั้นตอนดังนี้

• ตัวเราต้องดูดีเสียก่อน
	 หมายถงึ พยายามแต่งกายให้สะอาดและเหมาะสม กบัลูกค้าทีเ่ราเข้าพบ เช่น ตดิต่อตามส�ำนกังาน 

อย่างน้อยนักขายควรสวมเสื้อสีสว่าง กางเกงสีเข้ม ผูกเนคไทให้เข้ากับเสื้อ เป็นต้น

	 เร่ืองของการแต่งกายให้ดูดีนี้ บางครั้งตัวสินค้าและราคาของสินค้าก็เป็นตัวก�ำหนดการแต่งกาย

ของนักขายเช่นกัน เรียกได้อีกอย่างว่าควรแต่งกายให้สมกับมูลค่าหรือสมกับราคาของสินค้าที่ขาย เช่น 

ขายเครื่องส�ำอางก็แต่งอีกอย่าง ขายหนังสือก็แต่งอีกอย่างหนึ่ง

• เข้าพบด้วยท่าทีที่เป็นมิตร
	 หมายถึง ท่าทียิ้มแย้มแจ่มใส เวลายิ้มก็ควรยิ้มอย่างเต็มอกเต็มใจ จึงจะดูแล้วว่าเป็นยิ้ม บางคน

ยิ้มอย่างไม่เต็มใจหรือฝืนยิ้ม แทนที่จะดูว่าเป็นยิ้มกลับเห็นเป็นแยกเขี้ยวมากกว่า ควรจะยิ้มทั้งจิตใจและ

ใบหน้า พร้อมทั้งแสดงออกท่าทีที่สุภาพอ่อนน้อม ไม่หลุกหลิก ไม่แข็งกระด้าง เป็นต้น

• ทักทายด้วยภาษาที่นอบน้อมและให้เกียรติ
	 หมายถึง การใช้ภาษาพูดที่นุ ่มนวลชวนฟัง หากจะชมลูกค้าก็ช่ืนชมแต่พอประมาณ มิใช่

เอาแต่ยกย่องจนเกินเหต ุหรือยกยอลูกค้าเกินความเป็นจริงจนลูกค้ารู้สึกว่าไม่จริงใจ

• เริ่มสนทนาในเรื่องที่ลูกค้าก�ำลังให้ความสนใจ
	 หมายถึง เริ่มต้นสนทนาด้วยเรื่องของลูกค้า ไม่ใช่พูดแต่เร่ืองของเราฝ่ายเดียว การพูดเร่ืองของ

ลูกค้าไม่ว่าจะเป็นเร่ืองงาน เรื่องที่ลูกค้าสนใจหรือเรื่องส่วนตัวของลูกค้า จะช่วยให้การสนทนา

เป็นท่ีน่าพอใจมากกว่า เพราะคนส่วนใหญ่สนใจและชอบพูดเรื่องของตัวเองมากกว่าเรื่องของคนอื่น 

โดยเฉพาะเป็นเรื่องดีๆ

• จงเป็นนักฟังที่ดี มีจังหวะในการสอดแทรกและซักถาม
	 หมายถึง เมือ่ลูกค้าพูดอะไร จงตั้งใจฟังอย่างจรงิใจ คอืฟงัไปคิดไปวา่ลูกค้าพูดอะไร หมายถึงอะไร 

มิใช่เพียงรักษามารยาทในการฟังเท่าน้ัน ซึ่งการตั้งใจฟังลูกค้า นอกจากจะท�ำให้คู่สนทนาชอบแล้ว 

เรายังได้ข้อมูลในการขายเพิ่มขึ้นด้วย



137

• พยายามสร้างบรรยากาศให้มีอารมณ์ขัน
	 หมายถึง การสร้างบรรยากาศให้มีเสียงหัวเราะระหว่างการสนทนาบ้าง นักขายจึงควรเป็นคนที่มี

อารมณ์ขันบ้าง ซึ่งจะท�ำให้การสนทนาเป็นกันเองได้เร็วขึ้น

	 จ�ำเป็นอย่างยิ่งที่ต้องสร้างบรรยากาศในการสนทนาให้เกิดขึ้น เพราะบรรยากาศในการสนทนา

จะมีผลต่อการน�ำเสนอและการรับรู้ข้อมูลของลูกค้า หากบรรยากาศดีการรับรู้ของลูกค้าก็ต้องดีตาม 

นกัขายรุน่เก่าๆ จงึให้ความส�ำคญักบัเรือ่งนีไ้ม่น้อย ดงัประโยคหนึง่ในหนงัสอื “ท�ำไมนกัขายต้องหล่ังน�ำ้ตา” 

กล่าวไว้ว่า การเข้าพบลูกค้าและน�ำเสนอให้ประสบความส�ำเร็จนั้นต้องรู้จักวิธีการ

รู้จัก พบหน้าห้านาที
ท�ำให้ได้เหมือนสิบปี คบค้า

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

Check list
	ตัวเราต้องดูดีเสียก่อน

	เข้าพบด้วยท่าทีที่เป็นมิตร

	ทักทายด้วยภาษาที่นอบน้อมและให้เกียรติ

	เริ่มสนทนาในเรื่องที่ลูกค้าก�ำลังให้ความสนใจ

	จงเป็นนักฟังที่ดี มีจังหวะในการสอดแทรกและซักถาม

	พยายามสร้างบรรยากาศให้มีอารมณ์ขัน

บรรยากาศในการสนทนาปฏิบัติแล้วเป็นอย่างไร ?

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

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

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

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

ดานการสรางสัมพันธ : แนวทางการพัฒนาตนเอง (1)  

       

       ระยะเวลา   45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงการพัฒนาตนเอง ซ่ึงนําไปสูการสราง

สัมพันธท่ีดีกับผูอื่น 

 

อปุกรณ คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนาตนเอง 

(1)  บทท่ี 8  

  

       วิธดีําเนินการ 

        1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

        2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการ 

  ฝกมาสง 

        3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนา   

  ตนเองพนักงานขายทุกคนอาน 

        4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน 

        5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทาง 

  การพฒันาตนเอง (1) น้ีกลับไปฝกปฏิบัติ  

        6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป        

 

       การประเมินผล 

        ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 

 

 



140

8
แนวทาง
การพัฒนาตนเอง

เพื่อให้เป็นนักเจรจาต่อรองที่ดี
	 เป็นนกัขายต้องมคีณุสมบตัขิองการเป็นนกัขายทีด่ ีการเป็นนกัเจรจาต่อรองทีป่ระสบความส�ำเรจ็ 

ก็ต้องมีการพัฒนาคุณสมบัติของนักเจรจาต่อรองที่ดีเช่นกัน

	 คุณสมบัติของนักเจรจาต่อรองที่ดีเป็นส่วนที่นักขายควรมีเพิ่มขึ้นจากที่มีอยู่แล้วในคุณสมบัติของ

การเป็นนักขายที่ดี เพราะการเจรจาต่อรองเป็นขั้นตอนที่ยากที่สุดของกระบวนการขายก็ว่าได้ นักขาย

หลายคนอาจผ่านด่านการขายมาได้ทกุด่าน แต่กต้็องมาตายทีด่่านเจรจาต่อรอง ทัง้นีก้เ็พราะขาดการพฒันา

คุณสมบัติท่ีดีให้พร้อมที่จะเป็นนักเจรจาต่อรองที่ประสบความส�ำเร็จ แนวทางพัฒนาตนเองเพ่ือให้เป็น

นักเจรจาต่อรองที่ดีมีดังนี้

มีลักษณะของความเป็นมิตร
	 มันเป็นเรื่องยากที่จะอธิบายให้เข้าใจว่าลักษณะของความเป็นมิตรนั้นคืออะไร เพราะลักษณะของ

ความเป็นมิตรมันเป็นภาพรวมของตัวเรา อันประกอบไปด้วย

	 • รูปร่างหน้าตาและการแต่งกาย

	 • การใช้สายตาหรือกิริยาท่าทาง

	 • การพูดจา

	 • จิตใจดี

	 ทั้งหมดนี้ต่างมีส่วนส�ำคัญซึ่งกันและกันในการแสดงออกถึง

ลักษณะของความเป็นมิตรด้วยกันทั้งสิ้น

	 1. รูปร่างหน้าตาและการแต่งกายบอกความเป็นมิตร

ได้อย่างไร
	 ถ ้าจะให้กล ่าวกันถึงเ ร่ืองน้ี คงจะต้องอ ้างอิงถึงวิชานรลักษณ์หรือ

การดูโหงวเฮ้ง ว่ามันสามารถบอกนิสัยคนได้อย่างไร เพราะเท่าที่ได้ยินได้ฟังมา

รูปร่างหน้าตาก็สามารถบอกลักษณะนิสัยคนได้ไม่น้อย
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	 แต่เราไม่ได้มาดูนิสัยของคนอื่น เราจะมาดูและปรับปรุงรูปร่างหน้าตาของตัวเองให้ดูเป็นมิตร

มากขึ้น นั่นคือ

	 • ขาวหรือด�ำไม่ส�ำคัญ แต่ต้องให้ดูสะอาดและกลิ่นสะอาด

	 • ผมยาวผมสั้นไม่เป็นไร แต่ต้องให้สอดคล้องกับวัยและงานที่ท�ำ

	 • หนวดและจอนไม่ควรไว้ เพราะเราไม่ใช่ดารา

	 • เป็นนักขายเสื้อผ้าไม่ควรมีลวดลายคล้ายกับงูเหลือม

	 • เครื่องประดับไม่ควรมีให้มากเกินไป

	 ทั้งหมดนี้คือส่วนที่จะช่วยให้เราดูดี เมื่อลูกค้าดูเราแล้วรู้สึกดูดี จุดเริ่มต้นของความเป็นมิตร

ก็สามารถเกิดขึ้นได้ ถ้าเราผิวด�ำ  ผมก็ยาว ไว้หนวดไว้เคราอย่างกับโจร เข้าพบลูกค้าทีไรลูกค้าก็ไม่เคย

ไว้ใจ เพราะกลัวเรามาปล้น ถึงแม้เราจะบอกว่าใจเราดีไม่มีอะไร ต่อให้อมอะไรมาพูดก็ไม่มีใครเชื่อ 

อย่างนี้ก็คงไม่ต้องเจรจาอะไรกับใคร เพราะล�ำพังท�ำให้ลูกค้าไว้ใจในภาพลักษณ์ยังท�ำไม่ได้เลย

	 2. การใช้สายตาและกิริยาท่าทาง
	 ค�ำโบราณกล่าวว่า “กิริยาส่อสกุล” สายตาและท่าทีของคนก็สามารถเป็นสัญญาณบ่งบอกถึง

ความเป็นมิตรได้เหมือนกัน ตัวอย่างของสัญญาณทางการที่ดูเป็นมิตร เช่น

	 • สบตากับลูกค้าอย่างน้อย 60% ขึ้นไปของช่วงเวลาของประโยคที่พูด

	 • มีรอยยิ้มตลอดเวลาที่สบตากับลูกค้า ยกเว้นช่วงที่ต้องการพูดเรื่องส�ำคัญ

	 • การแสดงออกของท่าทางที่คล่องตัว แต่ไม่หลุกหลิก

	 • ไม่มีท่าทีอวดเบ่ง ถือตัว หรือแสดงท่าทียกตนข่มท่าน

	 3. การพูดจา
	 นับเป็นส่วนสุดท้ายของการแสดงออกถึงท่าทีที่เป็นมิตร การพูดจาในที่นี้หมายถึงการพูดน่าฟัง 

ทั้งค�ำพูด เรื่องที่พูด และจังหวะของการพูด ค�ำพูดหมายถึงการใช้ภาษาได้ถูกต้อง ไม่ควรพูดจาไม่สุภาพ 

เรื่องที่พูดหมายถึงเรื่องที่ออกจากปาก มีสาระน่าฟัง มีจังหวะในการพูด รู้ว่าเมื่อไหร่ควรพูด รู้ว่าเมื่อไหร่

ควรฟัง เป็นต้น

	 4. จิตใจดี
	 หมายถงึการเร่ิมต้นด้วยการมคีวามรูส้กึหรอืทศันคตทิีด่ต่ีอลกูค้า มคีวามรกัและปรารถนาดต่ีอลกูค้า 

มิใช่จ้องแต่จะขายอย่างเดียว มองลูกค้าเป็นเหยื่อ มองลูกค้าเป็นคนร้าย ใจเราคิดอย่างไร ท่าทีเราก็จะ

ซ่อนหรือจะเก็บความรู้สึกนั้นไม่ได้

	 จิตใจดีจึงเป็นหัวใจของการที่เราจะสามารถแสดงออกถึงลักษณะของความเป็นมิตรกับลูกค้า 

ถ้าถามว่าจะเจรจาต่อรองกับลูกค้าจ�ำเป็นหรือที่ต้องเริ่มต้นด้วยท่าทีที่เป็นมิตร บอกได้เลยว่าจ�ำเป็นมาก
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	 เป็นนักขายอย่าเข้าใจผิดว่าการเจรจาต่อรองคือการเอาชนะ หรือการท�ำให้เราได้เปรียบ

เพยีงอย่างเดียว นกัขายควรส�ำนกึอยูเ่สมอว่า การเจรจาต่อรองทีด่ี เราท�ำเพือ่ให้เกดิความพงึพอใจด้วยกนั

ทัง้สองฝ่ายคนเราเมือ่ได้เป็นมติรกนัแล้ว ความพึงพอใจกจ็ะเกดิขึน้ได้ และถ้าเมือ่ใดกต็ามนกัขายสามารถ

สร้างความเป็นมติรให้กบัลกูค้าได้ จนลกูค้าเชือ่ใจซือ้ขายสนิค้ากบัเราโดยไม่จ�ำเป็นต้องมกีารเจรจาต่อรอง

จะไม่เป็นการดีกว่าหรือ จงจ�ำไว้ว่า

การเจรจาต่อรองที่ดีที่สุด
คือไม่ต้องเจรจาต่อรอง

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

พัฒนาตนเองเพื่อเป็นนักเจรจาต่อรองโดย
ลักษณะของความเป็นมิตร ท�ำให้คุณสร้าง
ความประทับใจให้ลูกค้าได้หรือไม่ ?
...............................................................................................

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

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

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

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

ดานการสรางสัมพันธ : แนวทางการพัฒนาตนเอง (2) 

 

       ระยะเวลา   45 นาที 

       วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานขายทุกคนไดทราบถึงการพัฒนาตนเอง ซ่ึงนําไปสูการสราง

สัมพันธท่ีดีกับผูอื่น 

 

       อุปกรณ  คูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนาตนเอง  

(2) บทท่ี 9  

 

       วิธดีําเนินการ 

          1. ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

          2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนถึงการเขากลุมคร้ังท่ีแลว และนําใบบันทึกผลการ     

    ฝกมาสง 

          3. ผูวิจัยแจกคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ืองแนวทางการพัฒนา 

    ตนเอง (2) พนักงานขายทุกคนอาน 

          4. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดอาน และใหพนักงานขายอภิปรายรวมกัน 

          5. ผูวิจัยใหพนักงานขายนําคูมือการพัฒนาจุดแข็งดานการสรางสัมพันธ เร่ือง   

    แนวทางการพฒันาตนเอง (2) น้ีกลับไปฝกปฏิบัติ  

         6. ผูวิจัยนัดหมาย วัน เวลา และสถานท่ีในการเขากลุมคร้ังตอไป 

 

       การประเมินผล 

          ใหพนักงานขายสงใบงานท่ีไดทําจากการอานคูมือและประเมินจากใบงาน 
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9
แนวทาง
การพัฒนาตนเอง

	 นกัขายทีไ่ม่ประมาท จะต้องเตรยีมตวัทกุคร้ังก่อนทีจ่ะลงมอืท�ำงานการขาย เช่น ก่อนออกหาลูกค้า 

ก็ต้องเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า การน�ำเสนอก็ต้องเตรียมตัวก่อนที่จะน�ำเสนอ การเจรจาต่อรอง 

ก็ต้องเตรียมความพร้อม หรือเตรียมตัวให้พร้อมที่จะเจรจาต่อรอง

	 มาถงึตรงนีน้กัขายบางท่านอาจจะบอกว่าฟังดแูล้วมนัช่างวุน่วายจริงๆ เตรยีมอะไรกนัมากมายนกั 

บอกตรงๆว่าถ้าอยากขายของราคาห้าบาท หรือ สิบบาทคุณอาจไม่จ�ำเป็นต้องเตรียมตัวอะไรก็ได ้

แต่ของที่ขายกันมีราคาเป็นหมื่นหรือเป็นแสนบาท เพื่อความไม่ประมาทก็ควรเตรียมตัวกันบ้าง 

	 การเตรียมตัวจึงเป็นสิ่งที่จ�ำเป็นต้องท�ำ  ถ้าต้องการสร้างโอกาสในการขายให้ส�ำเร็จ 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�ำงานขายเท่าที่ผ่านมา พบว่าส่วนใหญ่มักจะเป็น

อย่างนี้จริงๆ คือเมื่อใดก็ตามที่เราสามารถชนะใจลูกค้า หมายถึง สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า

ได้อย่างดีเยี่ยมระหว่างการติดต่อแล้ว ถึงแม้ลูกค้าจะมีการเจรจาต่อรองอยู่บ้าง แต่ก็ดูเหมือนจะเป็นการ

ต่อรองด้วยความเคยชินมากกว่าต่อรองแบบจะเอาให้ได้ และมักจะจบลงง่ายๆ หมายถึง เป็นการเจรจา

ต่อรองที่สถานการณ์ไม่รุนแรงอะไร หรืออาจจะบอกได้อีกอย่างว่าลูกค้าเจรจาต่อรองพอเป็นพิธีเท่านั้น 

เช่น ลูกค้าบอกว่า “คุณไม่ลดให้บ้างหรือ?” หรือ “คุณไม่แถมให้บ้างหรือ?” 

	 เมือ่เราให้ได้บ้างถงึแม้จะเลก็น้อยหรืออาจไม่ให้เลย แต่เร่ืองกจ็บลงด้วยดจีนบางคร้ังมคีวามรู้สกึว่า 

“ถูกหรือแพงอยู่ที่ความพอใจ” 

	 ต่อไปนี้จะเป็นการบอกเล่าข้อแนะน�ำในการนัดหมายลูกค้าเพื่อที่จะน�ำไปประยุกต์ใช้ในงานขาย

จากทีไ่ด้อ่านข้อมลูความรูต่้างๆ ไม่ว่าจะเป็นการวางแผนการขาย การสร้างก�ำลงัใจให้ตนเอง และการสร้าง

มนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ซึ่งมีข้อแนะน�ำดังนี้
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ข้อแนะน�ำในการนัดหมาย
	 1. แจ้งชื่อของคุณและถามถึงจดหมายแนะน�ำตัวที่คุณส่งมาให้

	 2. บอกชื่อลูกค้า ผู้แนะน�ำ และขอพบเพื่อช่วยแก้ไขปัญหาที่เขาประสบอยู่

	 3. ขอเวลาลูกค้าเพื่ออธิบายเบื้องต้นแค่ 90 วินาที

	 4. แจ้งเป้าหมาย วัตถุประสงค์ที่จะขอเข้าพบ

	 5. ขอเวลาเพียง 30 นาทีเพื่อชี้แจงรายละเอียดต่างๆ

	 6. ถามก�ำหนด 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�ำตัวที่คุณส่งมาให้

2.	 บอกชื่อลูกค้า ผู้แนะน�ำ และขอพบเพื่อช่วยแก้ไขปัญหา

	 ที่เขาประสบอยู่

3.	 ขอเวลาลูกค้าเพื่ออธิบายเบื้องต้นแค่ 90 วินาที

4.	 แจ้งเป้าหมาย วัตถุประสงค์ที่จะขอเข้าพบ

5.	 ขอเวลาเพียง 30 นาทีเพื่อชี้แจงรายละเอียดต่างๆ

6.	 ถามก�ำหนด วัน เวลาที่เหมาะสมและลูกค้าสะดวก

7.	 ยืนยันเป้าหมาย วัน เวลา สถานที่ที่นัดหมายในการเข้าพบ

8.	 ขอบคุณลูกค้าที่ให้เวลาคุณในครั้งนี้

ผลของการปฏิบัติตามข้อแนะน�ำในการนัดหมายให้ผล 
อย่างไรต่อคุณ ?

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

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

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

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

ปจฉิมนิเทศ 

 

       ระยะเวลา   45 นาที 

       วัตถุประสงค 1. เพื่อใหพนักงานขายแสดงความคิดเห็นท่ีไดรับจากโปรแกรมการพัฒนาจุด

แข็งของพนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

2. เพื่อใหพนักงานขายสรุปผลท่ีไดรับจากโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งของ

พนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

 

       อุปกรณ  ใบสรุปผล 

 

       วิธดีําเนินการ 

         1.  ผูวิจัยกลาวทักทายพนักงานขาย 

         2. ผูวิจัยใหพนักงานขายไดทบทวนการเขากลุมคร้ังท่ีแลว  

         3. ผูวิจัยใหพนักงานขายแตละคนแสดงความคิดเห็นท่ีไดรับจากโปรแกรมการพัฒนา    

   จุดแข็งของพนักงานขายท้ัง 3 ดาน 

         4. ผูวิจัยใหพนักงานขายสรุปผลท่ีไดรับจากโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งของพนักงาน  

   ขายท้ัง 3 ดาน 

         5. ผูวิจัยกลาวปดโปรแกรมการพัฒนาจุดแข็งของพนักงานขายท้ัง 3 ดาน       

 

       การประเมินผล 

          ใหพนักงานขายสงใบสรุปผลจากการอานคูมือท้ัง 3 ดาน 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

1. ตารางแสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

ดานการกําหนดเปาหมายชัดเจน 

2. ตารางแสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

ดานสรางกําลังใจใหตนเอง 

3. ตารางแสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

ดานสรางมนุษยสัมพนัธ 

4. ตารางแสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งท้ัง 3 ดานในการขายของพนักงานขายโฆษณาสือ่

สิ่งพิมพ   
 



 
 
150 

ตาราง 5 แสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

     ดานการกําหนดเปาหมายชัดเจน 

 

ลําดับที่ 

คะแนนกอน 

การทดลอง 

คะแนนหลัง 

การทดลอง ผลตาง ( D ) 

ผลตางกําลัง

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 แสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

     ดานสรางกําลงัใจใหตนเอง 

 

ลําดับที่ 

คะแนนกอน 

การทดลอง 

คะแนนหลัง 

การทดลอง ผลตาง ( D ) 

ผลตางกําลัง

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 แสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

     ดานสรางมนุษยสัมพนัธ 

 

ลําดับที่ 

คะแนนกอน 

การทดลอง 

คะแนนหลัง 

การทดลอง ผลตาง ( D ) 

ผลตางกําลัง

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 แสดงผลตางของคะแนนจุดแข็งในการขายของพนักงานขายโฆษณาสื่อสิ่งพิมพ   

 

ลําดับที่ 

คะแนนกอน 

การทดลอง 

คะแนนหลัง 

การทดลอง ผลตาง ( D ) 

ผลตางกําลัง

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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