
วารสารดุษฎีบัณฑิตทางสังคมศาสตร ปที่ 12 ฉบับที่ 3 (กันยายน - ธันวาคม 2565)

บทความวจิยันีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ (1) ศกึษาสมรรถนะทีจ่าํเปนของพนกังานขายในธรุกจิดานความงาม 

(2) พัฒนาหลักสูตรฝกอบรม เพื่อเสริมสรางสมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขายในธุรกิจดานความ

งาม และ (3) ประเมินหลักสูตรฝกอบรม เพื่อเสริมสรางสมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขายในธุรกิจดานความ

งาม งานวิจัยนี้เปนการวิจัยและพัฒนา ผูวิจัยดําเนินการวิจัยโดยใชเทคนิคเดลฟายจากผูเช่ียวชาญ จํานวน 18 

คน ตัวอยาง คือ พนักงานขายที่ปฏิบัติงานในสถาบันความงาม จํานวน 30 คน การวิเคราะหขอมูลใชสถิติ ดังนี้ 

ขั้นตอนที่ 1 คามัธยฐาน และคาพิสัยระหวางควอไทล เพื่อหาสมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขาย ขั้นตอนที่ 2 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และความสอดคลอง เพื่อหาความเหมาะสมของหลักสูตร และ ข้ันตอนท่ี 3 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาที เพื่อวัดความคงทน

ผลการวิจัย พบวา (1) สมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขาย (2) การพัฒนาหลักสูตรฝกอบรมเพื่อเสริมสราง

สมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขาย ซึ่งผานตรวจสอบคุณภาพจากผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 5 คน มีความเหมาะสม

ระดบัมากทุกดาน และมคีวามสอดคลองในทกุองคประกอบ และ (3) ผลการประเมนิหลกัสตูรฝกอบรมเพือ่พัฒนา

สมรรถนะทีจ่าํเปนของพนักงานขาย พบวา พนักงานขายมสีมรรถนะทีจ่าํเปนหลงัผานการฝกอบรมสงูกวากอนการ

ฝก อบรมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และหลังการฝกอบรม จํานวน 12 สัปดาห สูงกวาเมื่อสิ้นสุดการ

ฝกอบรมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทุกดาน และมีความพึงพอใจตอหลักสูตรในระดับมาก
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The Development of a Training Program to Enhance the Essential
Competencies of Salespersons in the Beauty Surgery Business

Abstract

This research article aim to study: (1) to study the essential competencies of 
salespersons in the beauty surgery business. (2) to develop a training program to enhance 

the necessary competencies of salespeople in the beauty business. and (3) to evaluate training 
program to enhance the essential competencies of salespeople in the beauty business. This 
research is research and development. The researcher conducted research using the Delphi 
technique from 18 experts. The sample group is 30 salespeople working in beauty institutes. Data 
were analyzed using the following statistics: Step 1, median and interquartile range. Step 2 Mean, 
standard deviation. and consistency and step 3, mean, standard deviation, and t values to 
measure persistence.

The results showed that (1) essential performance of salespersons (2) Development of 
training program to enhance competencies essential of the salesperson which passed the 
qualifying examination from 5 qualified persons with a very suitable level in all aspects and 
consistency in all components. and (3) The results of the evaluation of the training program for 
the development of essential competencies of the salespersons were at the .05 level and after 
12 weeks of training, the required after-training was statistically significant at the .05 level and 
after 12 weeks of training, statistically significantly higher than at the end of the training at .05 in 
all areas, and very satisfied with the course.
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อีกบุคคลหน่ึง อันนําไปสูความสําเร็จท่ีมั่นคงในการ

ประกอบธุรกิจ (Bank of Thailand, 2018)

การใหบริการท่ีสรางความประทับใจท่ีดี ถือเปน

สิ่งสําคัญอยางยิ่งที่องคกรตางๆ ควรสรางขึ้น เพื่อใหผู

บริโภคเกิดความเช่ือมั่น ไววางใจตอสินคาและบริการ

นั้น โดยสิ่งแรกท่ีควรจะพัฒนาศักยภาพบุคลากร คือ 

การฝกอบรมบุคลากรใหมีความรูความเขาใจในงาน 

เขาใจผูรวมงาน เขาใจผูรับบริการ สรางความสัมพันธ

ระหวางพนักงาน เสริมสรางความรักความสามัคคี 

ทํางานเปนทีม และใหการบริการที่เปนเลิศ ซึ่งเปน

องคประกอบที่จําเปนตองมีในทุกองคกร เพราะหาก

บุคลากรมีจิตสํานึกในการบริการแลว ผูใหบริการและ

ลูกคาจะมีความสุข สงผลตอภาพลักษณขององคกร 

ท่ีมีมาตรฐาน มีความนาเช่ือถือ และความศรัทธา

ขององคกรนั้นๆ ทํางานอยางมีความสุข สงผลดีตอ

ลูกคา เกิดการช่ืนชมจากลูกคา มีผลตอประสิทธิภาพ

ของงาน ทําใหบรรลุเปาหมายของท้ังตนเองและ

องคกร ดังนั้น การพัฒนาหลักสูตรการฝกอบรม เพื่อ

ใหพนักงานสามารถปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

เนนการสรางความเขาใจการทาํงานตามสถานการณที่

เปลีย่นแปลงในปจจบัุน เพือ่เพิม่ศกัยภาพในการทํางาน

ไดอยางสูงสุด สามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาและองคกรได ซ่ึงจากการสํารวจขอมูลเบ้ืองตน 

ผูวจิยัพบวา พนกังานทีป่ฏบิตังิานในสถาบนัเสรมิความ

งาม ขาดทักษะในเรื่องความรู ความเขาใจในงาน มุง

สรางผลงานเพยีงลาํพงั แกปญหาเฉพาะไมได และขาด

เครื่องมือที่ใชในการฝกอบรมบุคลากรที่เปนมาตรฐาน 

ดงันัน้ ผูวจิยัจงึเหน็ถงึความสาํคญัและจาํเปนอยางยิง่ที่

จะสรางเครือ่งมอืการฝกอบรมทีเ่ปนมาตรฐาน ทีท่าํให

บคุลากรเกดิความรู ความสามารถ ทกัษะในการปฏบิตัิ

งาน และทักษะในการแกปญหาเฉพาะหนาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ สามารถสรางความประทับใจแกลูกคา 

และนําไปสูเปาหมายตามที่องคกรกําหนดไว

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
การศัลยกรรมเสริมความงาม คือ การใช 

กระบวนการทางการแพทยเพือ่เปลีย่นแปลงสวนตางๆ 

ของรางกายใหมีลักษณะท่ีเหมาะสม และสวยงามขึ้น 

ดวยกระบวนการผาตัด การปลูกถาย และการฉีดสาร

บรเิวณอวยัวะตางๆ ซึง่การศัลยกรรมเสรมิความงามน้ัน 

มทีัง้แบบผาตดัและการไมผาตดั การศลัยกรรมแบบไม

ผาตดั เรียกอกีอยางวา หตัถการ ไดแก การรอยไหม ฉีด

ฟลเลอร การทาํเลเซอร ยกกระชับตางๆ ราคาจะต่ํากวา

การศลัยกรรมแบบผาตดั โดยการศลัยกรรมแบบผาตดั 

ตองใชเทคนิคทางการแพทยและตองมีความพิถีพิถัน

ในการทําแตละครั้ง ซึ่งทั้ง 2 วิธี มีทั้งขอดีและขอเสียที่

แตกตางกนั ปจจบุนัความนยิมดานความสวยความงาม

เพื่อปรับเปลี่ยนรูปหนาใหดูดีขึ้น เพราะการสรางภาพ

ลักษณหรือบุคลิกลักษณะภายนอกมีอิทธิพลกับการ

ใชชีวิตประจําวันของแตละบุคคล ปจจุบันเทคโนโลยี

และนวตักรรมตางๆ สามารถทีจ่ะชวยพฒันาและเสรมิ

บคุลิกภาพ หรือกาํจดัจุดดอยของแตละบคุคลใหดูดีขึน้ 

ชวยเสริมสรางบุคลิกภาพและความมั่นใจใหกับตนเอง 

(The Society of Plastic and Reconstructive 

Surgeons of Thailand, 2019)

สภาวะสังคมปจจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่อง

เทคโนโลยี ทําใหเกิดการแขงขันเปนอยางมาก สงผล

ใหผูบริโภคมีความคาดหวังและความตองการในการ

บริการที่สูงขึ้น ธุรกิจเสริมความงามจึงใหความสําคัญ

ตอคุณภาพการใหบริการ โดยพนักงานที่มีความรู 

ความสามารถ และประสบการณ พรอมใหบริการดวย

ความเต็มใจ ถือเปนการเพิ่มทรัพยสินที่มีคาแกองคกร 

มีผลตอการรับรูของผูบริโภค นอกจากนี้ ยังสงผลให

พนักงานเกิดความภาคภูมิใจในการปฏิบัติงาน เพื่อให

บริการที่ดีแกผูบริโภค ดูแลเอาใจใส ตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดอยางรวดเร็วและทุกระดับ 

ใหเกิดความประทับใจสูงสุด ทําใหผูบริโภคกลับมา

ใชบริการซ้ําและมีการบอกตอจากบุคคลหนึ่งไปยัง
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วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพือ่ศกึษาสมรรถนะทีจ่าํเปนของพนกังานขาย

ในธุรกิจดานความงาม 

2. เพื่อพัฒนาหลักสูตรฝกอบรม เพื่อเสริมสราง

สมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขายในธุรกิจดาน

ความงาม

3. เพื่อประเมินหลักสูตรฝกอบรม เพื่อเสริม

สรางสมรรถนะท่ีจําเปนของพนักงานขายในธุรกิจดาน

ความงาม

ขอบเขตของการวิจัย
1. ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษาสมรรถนะที่จําเปน

ของพนักงานขายในธุรกจิดานความงาม โดยบรูณาการ

แนวคดิจากนักวิชาการ ผูเชีย่วชาญ และสงัเคราะหเปน

องคประกอบ โดยใชเทคนิคเดลฟาย จากผูเชี่ยวชาญ 

จํานวน 18 คน นําไปออกแบบโครงรางหลักสูตรฝก

อบรม และกําหนดสวนประกอบของโครงรางหลักสูตร

ฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานงานขาย 

2. ขอบเขตดานประชากรและตัวอยาง คือ 

พนกังานขายทีป่ฏบิตังิานใน 3 สถาบนั ไดแก MS Clin-

ic, Mersi RAMA2 และ Mersi Victory Monument 

รวม จํานวน 102 คน ไดตัวอยางสถาบันละ จํานวน 

10 คน รวมจํานวน 30 คน ทําการคัดเลือกแบบเฉพาะ

เจาะจงเฉพาะพนกังานขายทีม่อีายงุานระหวาง 6 เดือน

ถึง 1 ป

3. ขอบเขตดานระยะเวลา คือ ระหวางเดือน

มกราคม ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2563

ประโยชนที่ไดรับจากการวิจัย
1. สามารถนําผลการวิจัยไปใชเพื่อเปนแนวทาง

การฝกอบรมพัฒนาสมรรถนะของบุคลากรในหนวย

งาน ในการยกระดบัความรู ความสามารถของพนกังาน

ใหแข็งแกรง เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน

2. เปนแนวทางใหผูประกอบการไดมีทางเลือก 

ในการพิจารณาที่จะรับพนักงานหรือเลื่อนตําแหนง

พนักงาน โดยใชผลการวิจัยเปนขอมูลเพื่อการวัดผล

ความสามารถในการคัดเลือกบุคลากรตอไป

3. เปนแนวทางในการวางแผนพัฒนาบุคลากร

ใหสอดคลองกับเสนทางความกาวหนาในอาชีพ โดย

การนําเอาสมรรถนะท่ีจําเปนไปพัฒนาบุคลากร เพื่อ

เตรียมความพรอมสําหรับความกาวหนาที่สูงขึ้น

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
แนวคิดการพัฒนาหลักสูตร

ขณะที่ Chuaratanaphong (1996, p. 25) ได

เสนอแนวคิดการพัฒนาหลักสูตรอยางเปนระบบ มีขั้น

ตอน ดังนี้ (1) การวิเคราะหขอมูล เพื่อวินิจฉัยปญหา

และความตองการ ซึ่งจะชวยในการตัดสินใจ (2) การ

กําหนดเปาประสงค จุดหมาย และจุดประสงค หลัง

จากไดวิเคราะหขอมูลพื้นฐานแลว จะพิจารณาและ

กําหนดความมุงหมายของการศึกษา (3) การเลือก

และจัดเนื้อหา เนื้อหาจะตองเปนประโยชนตอผูเรียน 

และตองมีความพรอมท้ังดานเวลา ผูสอน และวัสดุ

อุปกรณตางๆ (4) การเลือกและจัดประสบการณการ

เรียนรู ตองทําใหผูเรียนเกิดการเรียนรูไดเร็ว เลือก

ใชสื่อใหสอดคลองกับจุดประสงคการเรียนรู (5) การ

กําหนดเวลาเรียน ตองจัดลําดับกอนหลังใหสัมพันธ

กับจํานวนชั่วโมง และการวัดประเมินผล ควรมีเกณฑ

การจบหลักสูตร (6) การนําหลักสูตรไปใช หลังจาก

รางหลกัสตูรแลวตองมกีารตรวจสอบขอบกพรองทีค่วร

ปรบัปรงุแกไขเพิม่เตมิ (7) การประเมนิผลหลกัสตูร ทาํ

เมื่อใชหลักสูตรไปไดระยะหนึ่ง โดยประเมินผลในดาน

ตางๆ วามขีอบกพรองท่ีควรปรบัปรงุแกไขเพ่ิมเตมิอะไร

บาง และ (8) การปรับปรุงแกไขหลักสูตร หลังจากที่

ทราบขอบกพรองของหลกัสูตร อาจจะตองมกีารศกึษา

ปญหาเพื่อปรับปรุงแกไขใหหลักสูตรเหมาะสมยิ่งขึ้น
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสมรรถนะ

หลักการแนวคิดเรื่องสมรรถนะเปนแนวคิดที่นัก

วิชาการตางๆ หลากหลายคณะหลายองคกร ตางให

ความสาํคญัทาํการศกึษา โดยองคการตางๆ มกักาํหนด

สมรรถนะในการปฏบิติังานของพนักงานแตละตําแหนง 

และใชเปนเคร่ืองมือในการคัดเลือกบุคคลเขามาใน

องคกร หรือแมแตการนําระบบสมรรถนะมาใชเปน

เคร่ืองมือในการพัฒนาบุคลากรของตน สอดคลองกับ

แนวคิดของ Puvitayaphan (2010, p. 48) ที่กลาว

วา สมรรถนะ ที่กําหนดขึ้นในองคกรนั้น สามารถนําไป

ใชประโยชนในระบบการบรหิารและพฒันาบคุลากรได 

ไดแก (1) การสรรหาคัดเลือกพนักงาน (2) การจัดทํา

แผนฝกอบรมระยะสัน้ (3) การจดัทาํแผนการฝกอบรม

ระยะยาว (4) การจดัทาํแผนพฒันาบคุลากรรายบคุคล 

(5) การประเมินผลการปฏิบัติงาน (6) การออกแบบ

เสนทางความกาวหนาในสายอาชีพ และ (7) การบรหิาร

คนเกง/คนดี และผูสืบทอดตําแหนงงาน เปนตน สวน 

Piriyathanalai and Thephasadin Na Ayudhya 

(2010, p. 12) ไดกลาวถงึ แนวคดิเรือ่งวา “สมรรถนะ” 

(competence หรือ competency) ตางจากแนวคิด

อื่นๆ ทางการบริหาร ซึ่งมักเริ่มตนจากอุตสาหกรรม

วิศวกร ผูปฏิบัติในโรงงานที่คิดคนกระบวนวิธีในการ

ปรับปรุงองคกรและงานของตนเองขึ้น เกิดจากนัก

วิชาการที่ไดพัฒนาทฤษฎีดานพฤติกรรมองคกรหรือ

การพัฒนาองคกรขึ้นโดยวิธีการเชิงนิรนัยกลาวคือ 

โดยสรุปสังเกตจากความสําเร็จขององคกรตางๆ แลว

ประมวลขึน้เปนชดุของคาํอธบิาย แตแนวความคดิดาน

สมรรถนะนี้ถือกําเนิดขึ้นจากงานวิจัยดานจิตวิทยา ซึ่ง

มีฐานทางทฤษฎีที่ไดรับการพัฒนาและมีการพิสูจน

ทดลองเชิงประจักษมายาวนาน

นอกจากนั้น Boyatzis (2008, p. 7), Draganidis 

and Mentzas (2006, p. 53) ไดกลาววา สมรรถนะ

เปนการผสมผสานระหวางความรู ภายในตัวบุคคล 

(tacit knowledge) ความรู ภายนอก (explicit 

knowledge) พฤตกิรรม (behavior) และ ทกัษะ (skill) 

ซึ่งสงผลใหบุคลากรมีศักยภาพในการทํางานอยางมี

ประสทิธภิาพ สอดคลองกบัแนวคดิของ Dubois (2000, 

p. 45) กลาววา สมรรถนะ คอื บคุลกิลักษณะของบคุคล

ทีเ่ปนรากฐานของการปฏบิตังิานทีป่ระสบความสาํเรจ็ 

โดยสมรรถนะอาจเปนทกัษะ ความรู แนวความคดิ แรง

จูงใจหรือบทบาทในสังคม รวมถึง คุณลักษณะที่โดด

เดนของบุคคลในอันที่จะทําใหสามารถสรางผลการ

ปฏิบัติงานที่ดีเยี่ยมในงานที่รับผิดชอบภายใตบทบาท

หนาที่และสภาพการทํางานที่กําหนด ซึ่งคุณลักษณะ

ดงักลาวอาจเรยีกรวมกนัวา “คณุลกัษณะ” (attribute) 

ที่ประกอบดวย ความรู ทักษะ พรสวรรค บทบาททาง

สงัคม ภาพลกัษณ และแรงจูงใจ ซึง่อปุนสิยัดงักลาวจะ

เปนตัวกระตุนพฤติกรรมอันจะเปนการแสดงออกของ

ตัวสมรรถนะที่วัดได

แนวคิดเกี่ยวกับงานขายและเทคนิคการขาย 

อาชีพการขายเปนอาชีพท่ีทาทาย การเปน

พนักงานขายท่ีจะประสบความสําเร็จหรือไมนั้น ดูได

จากวิธีการขาย วิธีการสื่อสารกับลูกคา โดยพนักงาน

ขายตองใหความสาํคญักบัความตองการของลกูคา ตอง

ศึกษาแนวทางการขายและเทคนิคการขายอยูตลอด

เวลา เพื่อใหสามารถขายสินคาไดตามเปาหมายท่ีตน

ตั้งไว ซึ่ง Phutachote (2016, pp. 50-51) กลาววา 

พนกังานขายถอืเปนบคุลากรทีม่บีทบาทตอความสาํเรจ็

ขององคกร การกําหนดคุณสมบัติและเกณฑในการ

คัดเลือกพนักงานขายจึงเปนสิ่งสําคัญ ทุกองคกรยอม

ตองการคนเกงที่มีความสามารถเขารวมงาน พนักงาน

ขายควรมีคุณสมบัติ ดังตอไปนี้ (1) เปนผูมีบุคลิกภาพ

ดี พนักงานที่มีบุคลิกภาพที่ดีจะสรางความเชื่อถือและ

ยอมรบัของลกูคา บคุลกิภาพทีด่สีรางความมัน่ใจในการ

ทํางาน และเปนปจจัยอีกอยางหนึ่งที่ทําใหการทํางาน

ประสบความสําเร็จ (2) มีความรูเก่ียวกับตัวสินคา 

ผลิตภัณฑ และบริการ รวมทั้งความรูเกี่ยวกับการขาย 
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พนกังานขายทีด่คีวรมคีวามรู ความเขาใจในสนิคา และ
ผลติภณัฑเปนอยางดี ไมวาจะเปนเร่ืองเกีย่วกบัคุณภาพ
ของสินคา ราคา และบริการอื่นๆ ที่ลูกคาจะไดรับ 
เพราะจะสามารถตอบปญหาตางๆ ใหกบัลกูคาไดอยาง
ชดัเจนและมัน่ใจ (3) การศกึษา พนกังานขายควรมวีฒุิ
การศึกษาที่เหมาะสมกับตําแหนงงาน และตัวสินคา
ที่นําเสนอลูกคา เพราะถือวาเปนผูที่มีความรูความ
สามารถที่เหมาะสมกับตําแหนง ถาสําเร็จการศึกษา
ดานการขาย การตลาด และสาขาอ่ืนๆ ทีเ่กีย่วของจะได
รับการพจิารณาเปนพเิศษ (4) ทกัษะ ความชาํนาญ และ
ประสบการณ พนักงานขายที่มีประสบการณ ทักษะ 
และมีความชํานาญในการทํางานจะมีโอกาสประสบ
ความสําเร็จในอาชีพสูง ถึงแมจะมีระดับการศึกษาไม
สูงนัก แตมีประสบการณในการทํางานดานการขายมา
นาน จะทําใหพนักงานขายรูวิธีการและเทคนิคตางๆ 
เพื่อเสนอขายสินคาใหกับลูกคา พนักงานขายท่ีขาด
ประสบการณอาจจะมีปญหาในการเสนอขายสินคา 
(5) มนุษยสัมพันธ เน่ืองจากพนักงานขายตองออก
ไปติดต อและพบลูกค าหลากหลายอาชีพ การมี
มนุษยสัมพันธท่ีดีนับวามีความจําเปนสําหรับพนักงาน
ขาย ถาหากพนักงานขายเปนผูที่มีมนุษยสัมพันธไมดี
อาจจะทําใหเกิดปญหาและอุปสรรค เพราะพนักงาน
ขายตองมีการติดตอสื่อสารกับลูกคาอยูตลอดเวลา 
(6) ทัศนคติที่ดี การมีทัศนคติที่ดีตออาชีพมีสวนทําให
พนักงานขายประสบความสําเร็จในการงาน เกิดความ
มั่นใจวาเปนอาชีพที่มั่นคง มีรายไดดี มีความเจริญ
กาวหนา การทีค่นมทีศันคติทีดี่จะทาํใหเกดิความทุมเท
ทั้งกําลังกายและกําลังใจ เพ่ือทํางานน้ันใหบรรลุผล
สาํเรจ็ และ (7) สขุภาพด ีการมสีขุภาพทีด่แีละแขง็แรง
ยอมเปนสิง่ทีท่กุคนตองการและเปนผลดีตอการทาํงาน
ทุกอาชีพ ผูที่ทํางานดานการขายยอมตองเปนผูท่ีมี
สุขภาพที่ แข็งแรง พรอมที่จะทํางานหนัก พนักงาน
ขายทีป่ระสบความสําเรจ็สวนมากมกัจะเปนผูทีท่าํงาน
หนักจึงตองมีสุขภาพที่แข็งแรงจึงไมเปนอุปสรรคใดๆ 
ตอการทํางาน

แนวคิดเกี่ยวกับการสรางหลักสูตร
ในขณะที่ Chookhampaeng (2016) กลาววา 

สิ่งสําคัญที่เปนพื้นฐานของหลักสูตร ประกอบดวย 3 
ประการ คือ จุดมุงหมายของหลักสูตร ขอบขายเนื้อหา
ของหลกัสตูร และความสมัพนัธกบัเวลาในหลกัสตูร ซึง่
จุดมุงหมายของหลักสูตรจะตองมีความเหมาะสมกับ
ผูเรียนแตละคนและสอดคลองกับสภาพบริบทของ
สังคมนั้นดวย เนื้อหาของหลักสูตรตองมีความชัดเจน 
และความสัมพันธกับเวลาในหลักสูตร เพื่อใหการ
ดําเนินกิจกรรมการเรียนการสอนเปนไปตามจุดมุง
หมายของหลักสูตร

กระบวนการพัฒนาหลักสูตร
นอกจากนี้ Taba (1962, pp. 9-14) ไดเสนอ

แนวคิดของกระบวนการ พัฒนาหลักสูตรเปนลําดับ
ขั้นตอน ออกเปน 7 ขั้นตอน ดังนี้ (1) สํารวจปญหา
ความตองการ และความจําเปนตางๆ ของผูเรียนและ
ของสังคม (2) กําหนดจุดมุ งหมายของการศึกษา 
(3) คัดเลือกเนื้อหาวิชาท่ีจะนํามาสอน (4) จัดลําดับ
เนื้อหาสาระ (5) คัดเลือกประสบการณการเรียนรู (6) 
จัดลําดับประสบการณการเรียนรู และ (7) กําหนดวิธี
การประเมินผลและแนวทางปฏิบัติ

จากการศึกษาแนวคิดการพัฒนาหลักสูตรของ 
Chuaratanaphong (1996, p. 25) แนวคิดทฤษฎี
เก่ียวกับสมรรถนะของ Boyatzis (2008, p. 7), 
Draganidis and Mentzas (2006, p. 53), Dubois 
(2000, p. 45), Piriyathanalai and Thephasadin 
Na Ayudhya (2010, p. 12), Puvitayaphan (2010, 
p. 48) และแนวคดิเกีย่วกบังานขายและเทคนคิการขาย
ของ Phutachote (2016, pp. 50-51) แนวคดิเกีย่วกบั
การสรางหลักสูตรของ Chookhampaeng (2016) 

และกระบวนการพัฒนาหลักสูตรของ Taba (1962, 

pp. 9-14) ซึง่พนกังานขายถอืวาเปนบคุลากรทีม่คีวาม

สําคัญยิ่งตอองคกร เนื่องจากเปนตัวเชื่อมโยงระหวาง

องคกรกับลูกคา ดังนั้น การพัฒนาสมรรถนะทางดาน
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งานขาย จึงเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งที่องคกรจะตองให

ความสําคัญ เพราะหากพนักงานขายที่มีสมรรถนะสูง

จะสามารถปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพและมีผล

งานสูง ทาํใหองคกรสามารถดําเนนิกจิการไปในทศิทาง

ที่วางไว และองคกรสามารถขับเคลื่อนอยูไดอยางตอ

เนื่องและยั่งยืน โดยมีกรอบแนวความคิดท่ีใชในการ

วิจัย ดังแสดงในภาพ 1

กรอบแนวความคิดที่ใชในการวิจัย

สมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขาย

ประกอบดวย (1) ดานการมุงผลสัมฤทธิ์ (2) ดานการบริการที่ดี

(3) ดานการพัฒนาตนเอง (4) ดานการทํางานเปนทีม และ

(5) ดานการสื่อสาร

การสรางหลักสูตร

ประกอบดวย จุดมุงหมายของหลักสูตร ขอบขายเนื้อหาของหลักสูตร 

และความสัมพันธกับเวลาในหลักสูตร

กระบวนการพัฒนาหลักสูตร

ประกอบดวย (1) สํารวจปญหาความตองการและความจําเปนตางๆ 

ของผูเรียนและของสังคม (2) กําหนดจุดมุงหมายของการศึกษา 

(3) คัดเลือกเนื้อหาวิชาที่จะนํามาสอน (4) จัดลําดับเนื้อหาสาระ 

(5) คัดเลือกประสบการณการเรียนรู (6) จัดลําดับประสบการณการ

เรียนรู และ (7) กําหนดวิธีการประเมินผลและแนวทางปฏิบัติ

การพัฒนาหลักสูตรฝกอบรม

เพื่อพัฒนาสมรรถนะที่จําเปนของ

พนักงานขายธุรกิจดานความงาม

ภาพ 1 กรอบแนวความคิดที่ใชในการวิจัย

ระเบียบวิธีวิจัย
งานวิจัยน้ีเปนการวิจัยและพัฒนา (research & 

development) ผูวิจัยดําเนินการวิจัยโดยแบงเปน 3 

ขั้นตอน ดังนี้

ขัน้ที ่1 ศึกษาสมรรถนะทีจํ่าเปนของพนกังานขาย

ในธุรกิจดานความงาม ดวยเทคนิคเดลฟาย (Jensen, 

Anderson, Fung, Lynnworth, Ostroff, Rudy, & 

Vivrette, 1996, p. 857) จากผูเชีย่วชาญ จํานวน 18 คน 

เครื่องมือที่ใช คือ แบบสัมภาษณแบบโครงสรางเกี่ยว

กับสมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขาย โดยศึกษา

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับสมรรถนะ นํามากําหนด เปน

ประเด็น เพ่ือใชเปนแนวทางในการสัมภาษณ คําถาม

เปนแบบปลายเปด จํานวน 6 ขอ สถิติท่ีใช คือ คา

มธัยฐานทีม่คีา เทากบั 4.50 ข้ึนไป และคาพสิยัระหวาง

ควอไทลไมเกิน 1.50
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    SD  SD

ขั้นที่ 2 พัฒนาหลักสูตรฝกอบรมเพ่ือเสริมสราง

สมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขาย วิธีการดังน้ี 

(1) สรางโครงรางหลักสูตรฝกอบรม (2) การประเมิน

โครงรางหลักสูตรฝกอบรม โดยผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 5 

คน สถิติที่ใช คือ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ

คาความสอดคลอง และ (3) การปรับปรุงหลักสูตรฝก

อบรมกอนนําไปทดลองใช โดยเนือ้หาของหลกัสตูรการ

ฝกอบรม ประกอบดวย หนวยที่ 1 การมุงผลสัมฤทธิ์ 

หนวยที่ 2 การบริการที่ดี หนวยที่ 3 การพัฒนาตนเอง 

หนวยที ่4 การทาํงานเปนทมี และหนวยที ่5 การสือ่สาร 

ซึ่งทั้ง 5 หนวยการเรียนรู ประกอบดวย ระยะเวลาการ

เรียนรูภาคทฤษฎี จํานวน 7.5 ชั่วโมง และภาคปฏิบัติ 

จํานวน 2.5 ชั่วโมง รวมระยะเวลาการฝกอบรมทั้งสิ้น 

จํานวน 10 ชั่วโมง

ขั้นที่ 3 การประเมินหลักสูตรฝกอบรม โดยการ

ทดลองใชหลักสูตรกับตัวแทนที่คัดเลือกแบบเฉพาะ 

เจาะจง จํานวน 30 คน เฉพาะพนักงานขายที่มีอายุ

งานระหวาง 6 เดือนถึง 1 ป ใหตัวแทนประเมินตนเอง

กอนการฝกอบรม นําผลมาเปรียบเทียบระหวางกอน

กับหลังฝกอบรม และเปรียบเทียบหลังการฝกอบรม 

จํานวน 12 สัปดาห เพื่อวัดความคงทน สถิติที่ใช คือ 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาที

ผลการวิจัย
1. ผลการศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของพนักงาน

ขายในธุรกิจดานความงาม ประกอบดวยสมรรถนะ 

5 ดาน ไดแก (1) สมรรถนะดานการมุงผลสัมฤทธิ์ 

(2) สมรรถนะดานการบริการท่ีดี (3) สมรรถนะดาน

การพัฒนาตนเอง (4) สมรรถนะดานการทํางานเปน

ทีม และ (5) สมรรถนะดานการสื่อสาร

2. ผลการสรางหลักสูตรฝกอบรมสมรรถนะทาง

ดานงานขายในธุรกิจดานความงาม ผู วิจัยไดสราง

หลักสูตรฝกอบรม ประกอบดวย (1) สภาพปญหาและ

ความจําเปนของการอบรม (2) การพัฒนาหลักสูตรฝก

อบรม (3) หลักการของหลักสูตรฝกอบรม (4) จุดมุง

หมายของหลักสูตรฝกอบรม (5) โครงสรางเนื้อหาของ

หลักสูตรฝกอบรม (6) การจัดกิจกรรมการฝกอบรม 

และ (7) การวัดและประเมินผลการฝกอบรม

3. ผลการประเมินหลักสูตรฝกอบรมเพื่อเสริม

สรางสมรรถนะท่ีจําเปนของพนักงานขายในธุรกิจดาน

ความงาม ไดผลดังนี้

 3.1 ผลการเปรยีบเทียบสมรรถนะของพนกังาน

ขายในธุรกิจดานความงาม กอนการฝกอบรมกับหลัง

การฝกอบรม (O
2
) ไดผลดังตาราง 1 ดังนี้

ตาราง 1

สมรรถนะของพนักงานขายในธุรกิจดานความงามกอนการฝกอบรม (O
1
) กับหลังการฝกอบรม (O

2
)

 1. ดานการมุงผลสัมฤทธิ์ 30 3.02 .048 4.20 .101 –66.786 .000

 2. ดานการบริการที่ดี 30 3.30 .161 4.27 .155 –24.688 .000

 3. ดานการพัฒนาตนเอง 30 3.75 .127 4.38 .164 –18.195 .000

 4. ดานการทํางานเปนทีม 30 3.43 .164 4.16 .092 –23.300 .000

 5. ดานการสื่อสาร 30 3.33 .171 4.23 .121 –23.839 .000

p < .05

 การรับรูสมรรถนะ N กอนฝกอบรม หลังฝกอบรม t Sig.
 ของตนเอง
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จากตาราง 1 พบวา ผลการเปรียบเทยีบสมรรถนะ

ที่จําเปนของพนักงานขายในธุรกิจดานความงาม หลัง

สิ้นสุดการทดลองใชหลักสูตรฝกอบรมสูงกวากอนการ

ทดลองใชหลักสูตรฝกอบรมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05 ทุกรายการ

 3.2 ผลการประเมินความพึงพอใจของการใช

หลักสูตรฝกอบรม พบวา ผูเขารับการฝกอบรมมีความ

พึงพอใจตอหลกัสูตรฝกอบรมเพือ่เสรมิสรางสมรรถนะ

ทีจ่าํเปนของพนกังานขายในธรุกจิดานความงามในภาพ

รวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

ระดับความพึงพอใจในดานประโยชนที่ไดรับ อยูใน

ระดับมากที่สุด สวนความพึงพอใจที่มีคาเฉลี่ยต่ําสุด 

คือ ดานสภาพแวดลอมในการฝกอบรม

 3.3 ผลการประเมินความคงทนตอการเรียนรู

หลังฝกอบรม จํานวน 12 สัปดาห (ดูตาราง 2)

    SD  SD

ตาราง 2

สมรรถนะของพนักงานขายในธรุกจิดานความงามหลงัการฝกอบรม (O
2
) กบัหลงัการฝกอบรม จาํนวน 12 สปัดาห 

(O
3
)

 1. ดานการมุงผลสัมฤทธิ์ 30 4.20 .101 4.75 .116 –26.343 .000

 2. ดานการบริการที่ดี 30 4.27 .155 4.78 .127 –18.702 .000

 3. ดานการพัฒนาตนเอง 30 4.38 .164 4.83 .075 –13.876 .000

 4. ดานการทํางานเปนทีม 30 4.16 .092 4.82 .072 –34.584 .000

 5. ดานการสื่อสาร 30 4.23 .121 4.69 .099 –15.600 .000

p < .05

 การรับรูสมรรถนะ N กอนฝกอบรม หลังฝกอบรม t Sig.
 ของตนเอง

จากตาราง 2 พบวา ผลการเปรยีบเทยีบสมรรถนะ

ของพนักงานขายในธุรกิจดานความงาม หลังสิ้นสุด

การฝกอบรม กับหลังฝกอบรมผานไปแลว จํานวน 12 

สัปดาห พบวา สมรรถนะหลังฝกอบรมผานไปแลว 

จาํนวน 12 สปัดาห สงูกวาหลงัสิน้สดุการฝกอบรมทนัที 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทุกดาน

การอภิปรายผล
จากผลการวิจัยเรื่อง การพัฒนาหลักสูตรการฝก

อบรมเพื่อเสริมสรางสมรรถนะที่จําเปนของพนักงาน

ขาย ธุรกิจดานความงาม สามารถอภิปรายผลได ดังนี้

1. ผลการศึกษาสมรรถนะท่ีจําเปนของพนักงาน

ขายในธุรกิจดานความงาม ซ่ึงผูเช่ียวชาญไดกําหนด

สมรรถนะที่จําเปน 5 ดาน ดังนี้

 1.1 สมรรถนะดานการมุงผลสัมฤทธิ์ พบวา 

พนักงานขายตองมีความเขาใจในสินคาหรือบริการ 

สามารถประเมนิปจจยัท่ีสงผลตอความสาํเรจ็หรอืความ

ลมเหลวในการใหบริการได ทั้งนี้เนื่องจากพนักงาน

ขายที่มีความเขาใจในผลการดําเนินการโดยรวมและ

ความสําเร็จในอนาคต ทําใหบรรลุเปาหมายตามที่ตั้ง

ไว โดยพนักงานสามารถนํามาวางแผนในการดําเนิน

การใหเหมาะสมและสอดคลองกับสถานการณ ทีท่าํให
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เกิดสรางความไดเปรียบจากคูแขงขันทางธุรกิจ และ

สามารถปรับตัวไดตามสถานการณที่เกิดขึ้นอยางเปน

ระบบ สอดคลองกับแนวคิดของ Phutachote (2016, 

p. 50-51) ทีก่ลาวถงึ พนกังานขายตองมคีวามรูเกีย่วกบั

สินคา ผลิตภัณฑ และบริการ รวมทั้งความรูเก่ียวกับ

การขาย พนักงานขายที่ดีควรมีความรู ความเขาใจ

ในสินคาและผลิตภัณฑเปนอยางดี ไมวาจะเปนเรื่อง

เก่ียวกับคณุภาพของสนิคา ราคา และบรกิารอืน่ๆ และ

สอดคลองกับงานวิจัยของ Hsieh, Rai, Petter, and 

Zhang (2012) ที่พบวา สมรรถนะมีบทบาทสําคัญใน

การปรับปรุงการปฏิบัติงาน และการพัฒนาคุณภาพ

ของบุคลากรใหมคีวามรู ทกัษะ และทศันคติทีส่ามารถ

เผชิญหนากับความหลากหลายและความซับซอนของ

การดําเนินธุรกิจแนวใหม เพื่อใหประสบความสําเร็จ

 1.2 สมรรถนะดานการบริการที่ดี พบวา 

พนกังานขายตองมใีจรักงานบรกิารมเีจตคติทีดี่ มคีวาม

เขาใจเกี่ยวกับความหมายของคําวา “บริการ” เพราะ

งานบริการ เปนสิ่งสําคัญที่สุดของธุรกิจ การใหความ

ชวยเหลือหรือการใหบริการที่ดี จะทําใหผูรับบริการ

เกิดความประทับใจ และชื่นชมองคกร ซึ่งจะสงผลดี

ตอองคกร ทั้งน้ีเน่ืองจากพนักงานที่ใหการบริการที่ดี 

ลูกคาเกิดความประทับใจ จะสงผลตอภาพลักษณของ

องคกร เกิดการบอกตอใหมาใชบริการ สอดคลองกับ

แนวคิดของ Hiransomboon (2014, p. 44) ที่กลาว

วา การใหบริการทีม่คีณุภาพด ีทีต่รงหรอืเกินกวาความ

ตองการของผูรบับรกิาร สามารถสรางความพงึพอใจแก

ลกูคาเหนือกวาคูแขงขัน สงผลตอการกลบัมาใชบรกิาร

ซํ้า ของผูรับบริการ สอดคลองกับงานวิจัยของ Hsieh 

et al. (2012) ที่พบวา เมื่อพนักงานรับรูถึงความพึง

พอใจของลูกคาจะสงผลตอการบรกิารทีม่คีณุภาพของ

พนักงานและผลลัพธในการปฏิบัติงานที่ดีขึ้น

 1.3 สมรรถนะดานการพัฒนาตนเอง พบวา 

พนักงานขายตองมีความเขาใจและใฝศึกษาคนควา 

หาความรู มกีารตดิตามองคความรูและเทคโนโลยใีหมๆ  

เพื่อเปดโลกทัศนใหกับตนเอง มีความกระตือรือรนไม

หยุดนิ่ง เปดใจพรอมรับสิ่งใหมๆ และรูจักปรับตัวให

เขากับสถานการณทีเ่ปลีย่นแปลงตลอดเวลา ทัง้นีเ้นือ่ง 

จากพนกังานทีเ่ขาใจตนเอง จะสามารถวเิคราะหจดุเดน

จุดดอยของตนเอง จะทําใหเกิดการเรียนรูตลอดเวลา 

เกดิความคดิอยางเปนระบบ สามารถลาํดบัความสาํคญั

และแกปญหาไดดวยเหตุผล สอดคลองกับแนวคิดของ 

Yawirat (2009) ท่ีกลาววา ทกัษะการพฒันาตนเอง คอื 

การพฒันาตนเองอยูเสมอ โดยการเปนผูเปดรบัสิง่ใหมๆ  

สามารถรับผิดชอบงานไดอยางมีประสิทธิภาพ และ

สอดคลองกับแนวคิดของ Brandt (1991) ท่ีกลาววา 

คนตองมีความฉลาดทางอารมณ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของ

กลุมสมรรถนะการจดัการตนเอง (self-management) 

ไดแก การริเร่ิมสรางสรรค การแสวงหาความรวมมือ 

การจัดการกับความขัดแยง และการกระตุนใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลง

 1.4 สมรรถนะดานการทํางานเปนทีม พบวา 

พนักงานขายตองมีทักษะการติดตอประสานเปนทีม 

ทัง้นีเ้นือ่งจากพนกังานไมสามารถทาํงาน หรอืตดัสนิใจ

แกไขปญหาไดในขั้นตอนเดียว หรือเพียงคนเดียว 

จะตองมีผู อื่นมารวมทํางานหรือรวมตัดสินใจดวย 

ดังนั้น การทํางานเปนทีมจึงมีความสําคัญเพื่อใหผู 

ปฏิบัติงานทุกคน มองไปที่จุดมุงหมายเดียวกันอยางมี

ประสิทธิภาพ มีความสามัคคี การทํางานเปนทีมชวย

เพิม่ประสทิธภิาพขององคกร เนือ่งจากทกุคนชวยเหลอื 

สนบัสนนุซึง่กนัและกัน ทาํใหบรรลเุปาหมายไปดวยกนั 

สอดคลองกับแนวคดิของ Yawirat (2017, pp. 75-96) 

กลาววา การทํางานเปนทีม (team work) คือ การที่

บุคคลหลายๆ คนเขามารับผิดชอบงานรวมกัน เพื่อ

บรรลุวัตถุประสงครวมกัน ซึ่งบุคคลแตละคนลวนมี

พื้นฐาน แนวความคิด ทัศนคติ และประสบการณท่ี

แตกตางกนั เมือ่มปีญหาเกดิข้ึนในทีมงาน ผูบรหิารและ

หัวหนางานทุกคน จะตองพิจารณาวิเคราะหหาสาเหตุ

โดยเริ่มท่ีตนเองกอน ในหลายๆ องคกรมีการสราง
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ทีมงานขึ้นมา เพื่อการทํางาน การสรางทีมงาน (team 

building) หรอืการพฒันาทมี (team development) 

เปนสิ่งที่ผูบริหารใชในการพัฒนาองคกรใหการทํางาน

ประสบความสําเร็จตามเปาหมาย และสอดคลองกับ

งานวจิยัของ Valdez, Alcantara, Pamintuan, Relos, 

and Castillo (2015) ท่ีพบวา ทกัษะทีน่กัศกึษาควรจะ

ตองไดรับการฝกอบรมกอนที่จะสําเร็จการศึกษาและ

กลายเปนแรงงานในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว คือ 

ทักษะดานการทํางานเปนทีม

 1.5 สมรรถนะดานการสือ่สาร พบวา พนกังาน

ขายตองมีความรู ความสามารถ และทักษะในการ

สื่อสาร และจูงใจคน สงเสริม สนับสนุนการปฏิบัติงาน

ดวยการสรางสัมพันธภาพอันดีระหวางบคุลากรภายใน

องคกรและภายนอกองคกร ประสานเชื่อมโยงหนาที่

ในการทํางานใหเกิดความเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน เอื้อ 

อาํนวยความสะดวกในการปฏบิตังิาน และแลกเปลีย่น

ความรู ประสบการณ และขาวสาร เพื่อใหบุคลากรใน

องคกรสามารถปฏิบติังานไดสอดคลองกบันโยบายและ

เปาหมายขององคกร ท้ังนี้เนื่องจาก การที่พนักงานมี

ความรู ความสามารถ และทกัษะในการตดิตอประสาน

งานทั้งภายในและภายนอกองคกรไดเปนอยางดี จะ

ทําใหพนักงานสามารถปฏิบัติงานในหนาที่ที่ตนเอง

รับผิดชอบไดอยางรวดเร็ว ทําใหบรรลุตามเปาหมาย

ที่ตองการ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ Kasetiam 

(2015) ท่ีกลาววา ทักษะการสื่อสารมีความสําคัญตอ

การรักษาสัมพันธไมตรีระหวางผูเจรจา 2 ฝาย ผูเจรจา

ควรใชการสือ่สารอยางสภุาพ และมกีลยทุธสาํหรบัการ

เจรจา ควรสรางบรรยากาศสําหรับการเจรจาท่ีชวน

ใหเกิดความรวมมือจากทั้งสองฝาย เพื่อรวมกันแกไข

ปญหาและตอบสนองความตองการในระดับที่ตางฝาย

ตางรับได เพ่ือใหบรรลถุงึเปาหมายทีท้ั่ง 2 ฝายตองการ 

และสอดคลองกับงานวิจัยของ Henderson (2008) ที่

พบวา พนักงานขายในธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่มีความ

สามารถในการสื่อสารมีสวนสรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคาและเพิ่มผลผลิตใหแกองคกร

2. การสร างหลักสูตรฝ กอบรมเพื่อพัฒนา

สมรรถนะที่จําเปนของพนักงานขายในธุรกิจดาน

ความงามที่ไดจากเทคนิคเดลฟายในขั้นตอนที่ 1 ทั้ง 5 

สมรรถนะมาเปนขอมูลพ้ืนฐานในการพัฒนาโครงราง

หลักสูตรฝกอบรม ซึ่งผูวิจัยไดบูรณาการแนวคิดการ

ออกแบบและพฒันาโครงการฝกอบรม ตามแนวคดิของ 

Joungtrakul (2010, p. 236) ทีก่ลาววา การออกแบบ

การฝกอบรมตองเริ่มจากการวิเคราะหหาความจําเปน

ในการฝกอบรม เพื่อนํามาเปนขอมูลพื้นฐานสําหรับ

การสรางหลักสูตรฝกอบรม การกําหนดหลักการและ

จุดมุงหมายของหลักสูตร การพัฒนาหลักสูตร การนํา

หลักสูตรไปใชและการประเมินหลักสูตร ผูวิจัยพัฒนา

หลักสูตรฝกอบรมตามแนวคิดดังกลาวขางตน โดย

หลักการของหลักสูตรฝกอบรม คือ ความคาดหวัง

วา เมื่อการฝกอบรมสิ้นสุดตามกระบวนการที่กําหนด

แลว จะสามารถสรางเสริมสมรรถนะที่จําเปนใหแก

พนักงานขายไดทั้ง 5 สมรรถนะ โดยกําหนดหนวยการ

เรียนรูตามจุดมุงหมายของหลักสูตรฝกอบรม กําหนด

โครงสรางเนื้อหา กิจกรรมการเรียนรู วิธีการฝกอบรม 

สื่อประกอบการฝกอบรม และวิธีการวัดและประเมิน

ผลในแตละหนวยการเรียนรู การพัฒนาหลักสูตรฝก

อบรมมจีดุมุงหมายท่ีสอดคลองกบัความจาํเปนของการ

อบรม เพือ่ใหไดขอมลูสมรรถนะท่ีสาํคัญท่ีจาํเปนตองได

รับการพัฒนา และเมื่อไดรับการพัฒนาแลว สามารถ

นําไปปฏิบัติไดอยางแทจริง ซึ่งสอดคลองแนวคิดของ 

Blanchard and Thacker (2004, p. 77) ที่ระบุ

วา หลักสูตรท่ีดีควรมีการนําเสนออยางเปนระบบ มี

การกําหนดหนวยการฝกอบรมรายวิชาท่ีจะใชในการ

ฝกอบรม วัตถุประสงค เทคนิค วิธีการฝกอบรม และ

ระยะเวลาในการฝกอบรม ซ่ึงเช่ือวาเมื่อพนักงานขาย

ผานการอบรมตามหลักสูตรฝกอบรมดังกลาวแลว จะ

มีความสามารถมากขึ้น
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3. การประเมินหลักสูตรฝกอบรมสมรรถนะทาง

ดานงานขาย ผูวจัิยไดใหพนักงานทาํการประเมนิตนเอง

เกีย่วกบัสมรรถนะกอนและหลงัการทดลองใชหลกัสตูร

ฝกอบรมเปนรายบุคคล ทําการประเมินตนเองหลัง

สิ้นสุดการอบรมไป จํานวน 12 สัปดาห เปนการ

ประเมินตามขั้นตอนอยางเปนระบบ สอดคลองกับ

แนวคิดของ Sawassalee (2008, p. 61) ที่กลาววา 

การประเมนิผลการฝกอบรมจะตองทาํอยางเปนระบบ 

และตอเนื่อง การประเมินผลการฝกอบรม แบงไดเปน 

2 สวนใหญๆ คือ (1) การประเมินผลการฝกอบรมเมื่อ

เสร็จสิ้นโครงการ (end-of course evaluation) คือ 

กอนการฝกอบรม ระหวางการฝกอบรม และหลังการ

ฝกอบรมทันที และ (2) การประเมินผลการฝกอบรม

หลังจากเสร็จสิ้นการฝกอบรมแลวระยะหน่ึงหรือการ

ติดตามผลการฝกอบรม (follow-up study) การ

ใหพนักงานขายประเมินตนเองเก่ียวกับสมรรถนะที่

จําเปนหลังการอบรมสิ้นสุด และหลังสิ้นสุดการอบรม

ผานไป จํานวน 12 สัปดาห ถือเปนการติดตามผลการ

ฝกอบรมเพือ่ใหไดคาํตอบทีส่าํคญัเกีย่วกบัโครงการฝก

อบรมทีไ่ดดาํเนินการจดัไปแลว ซึง่พบวา ผลการเปรยีบ 

เทียบสมรรถนะของพนักงานขายในธุรกิจดานความ

งามจากการประเมนิตนเองหลงัการทดลองใชหลกัสตูร

ฝกอบรมสูงกวากอนการทดลองใชหลักสูตรฝกอบรม

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงใหเห็นวา 

การนําหลักสูตรฝกอบรมไปปฏิบัติจริงนั้น จะชวยเพิ่ม

สมรรถนะใหกับพนักงานขายไดอยางแทจริง

ขอเสนอแนะ
1. องคกรท่ีตองการนําหลักสูตรฝกอบรมไปใช

ควรศึกษาองคประกอบของหลักสูตรในแตละหนวย

อบรม เพื่อใหสามารถดําเนินการอบรมเปนไปตามที่

หลักสูตรกําหนด จะชวยสงผลใหการดําเนินการอบรม

มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

2. การคัดเลือกวิทยากรตองพิจารณาตามความ

เช่ียวชาญในแตละหนวยอบรมของหลักสูตร เพื่อให

สามารถถายทอดความรู ความเขาใจ ความถูกตอง

เชิงวิชาการ และแนวทางการปฏิบัติใหกับผูเขารับการ

อบรม

3. ควรมีการจัดกิจกรรมเสริมหลักสูตรที่ชวยใหผู

เขารับการอบรมสามารถนําประสบการณไปใชในการ

ปฏิบัติงานได

4. การนําหลักสูตรฝกอบรมไปประยุกตใชควรมี

การทบทวนเนื้อหา และกิจกรรมการเรียนการสอนให

มีความเหมาะสมกับเวลา เพื่อใหผูเขารับการอบรมได

รับประโยชนจากการอบรมอยางเต็มที่

5. การนําหลักสูตรฝกอบรมไปใช อาจจะมีการ

พิจารณาเลือกหนวยการเรียนรูที่มีความจําเปนกอน-

หลัง เพื่อลดขอจํากัดดานเวลาที่จะเขารับการอบรม

6. การนําหลักสูตรฝกอบรมไปใชอาจจะตอง

พิจารณาคัดเลือกบางสมรรถนะท่ีเหมาะสมกับแตละ

องคกร เพือ่ใหสามารถพฒันาสมรรถนะไดอยางแทจรงิ

 7. เมื่อมีการนําหลักสูตรฝกอบรมไปใชและเกิด

ความคงทนของสมรรถนะ ควรมีการติดตามผูเขารับ

การอบรมเปนระยะๆ เพื่อใหสามารถนําความรูจาก

การฝกอบรมไปประยุกตใช และใหเกิดความคงทน

ของสมรรถนะ

756 Ph.D. in Social Sciences Journal Vol. 12 No. 3 (September - December 2022)

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขาสังคมศาสตร



References

Bank of Thailand. (2018). How Thai businesses are adapting in the midst of the changing world. 

 Retrieved from https://www.bot.or.th/Thai/BOTMagazine/Pages/256301Conversation.aspx 

 [In Thai]

Blanchard, P. N., & Thacker, J. W. (2004). Effective training: Systems, strategies and practices 

(2nd ed.). Prentice Hall.

Boyatzis, R. E. (2008). Competencies in the 21st century. Journal of Management Development, 

 27(1), 5-12.

Brandt, R. (1991). On interdisciplinary curriculum: A conversation with Heidi Hayes Jacobs. 

Education Leadership, 49(2), 24-26.

Chookhampaeng, C. (2016). Curriculum research and development concept and process. 

 Chulalongkorn University Press. [In Thai]

Chuaratanaphong, J. (1996). Curriculum development: Principles and practices. Alene Press. 

 [In Thai]

Draganidis, F., & Mentzas, G. (2006). Competency based management: A review of systems 

 and approaches. Information Management & Computer Security, 14(1), 51-64.

Dubois, D. D. (2000). The 7 stages of one’s career. Training & Development, 54(12), 45-50.

Henderson, L. S. (2008). The impact of project managements’ communication competencies: 

 Validation and extension of a research model for virtuality, satisfaction, and productivity 

 on project teams. Project Management Journal, 39(2), 48-59.

Hiransomboon, K. (2014). Service management (2nd ed.). Chulalongkorn University Press. [In Thai]

Hsieh, P.-A., Rai, A., Petter, S., & Zhang, T. (2012). Impact of user satisfaction with mandated CRM 

 use on employee service quality. MIS Quarterly, 36(4), 1065-1080.

Jensen, C., Anderson, L., Fung, J. C., Lynnworth, A., Ostroff, M., Rudy, M., & Vivrette, R. (1996). 

Delphi in depth: Power techniques from the experts. McGraw-Hill.

Joungtrakul, J. (2010). Human resource development: Theory and practice. Business Law Center 

 International. [In Thai] 

Kasetiam, V. (2015). Team building. O. S. Printing House. [In Thai]

Phutachote, N. (2016). Sale management. SE-Education. [In Thai]

Piriyathanalai, S., & Thephasadin Na Ayudhya, C. (2010). Competency: Understand, use as 

 a result. Signature Solutions. [In Thai]

Puvitayaphan, A. (2010). Establishing a long-term training route on the basis of competence. 

 Pimdee Karnpim. [In Thai]

757วารสารดุษฎีบัณฑิตทางสังคมศาสตร ปที่ 12 ฉบับที่ 3 (กันยายน - ธันวาคม 2565)

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขาสังคมศาสตร



Sawassalee, C. (2008). Training assessment and follow-up manual. Office of the Civil Service 

 Commission. [In Thai]

The Society of Plastic and Reconstructive Surgeons of Thailand. (2019). Status and 

 competitiveness of the business surgery. Retrieved from https://www.thprs.org [In Thai]

Taba, H. (1962). Curriculum development: Theory and practice. Harcourt, Brace & World.

Valdez, E. J. C., Alcantara, S. S. B., Pamintuan, C. A., Relos, J. G. R., & Castillo, R. C. (2015). 

 Contributions of on-the-job training program to the skills, personal qualities and 

 competencies of tourism graduates. Asia Pacific Journal of Multidisciplinary Research, 

 3(4), 102-110.

Yawirat, N. (2009). Leadership and strategic leader (7th ed.). Triple Group. [In Thai]

Yawirat, N. (2017). Managing change and organization development (2nd ed.). Triple Group. 

 [In Thai]

758 Ph.D. in Social Sciences Journal Vol. 12 No. 3 (September - December 2022)

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขาสังคมศาสตร


