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ทุกทานที่ใหความชวยเหลือและใหกําลังใจดวยดีตลอดมา 

 



 
สารบัญ 

      
           หนา 
บทคัดยอภาษาไทย ............................................................................................................ง 
บทคัดยอภาษาอังกฤษ........................................................................................................จ 
กิตติกรรมประกาศ ..............................................................................................................ฉ 
สารบัญ .............................................................................................................................ช 
สารบัญตาราง ....................................................................................................................ฎ 
สารบัญภาพ ......................................................................................................................ฐ 
 
บทที ่  หนา 

1 บทนาํ……………………………………………………………………………… 1 
 ความเปนมาและความสาํคญัของปญหา…………………………………………. 1 
 วัตถุประสงคของการวิจัย………………………………………………………….. 14 
 สมมติฐานการวิจัย………………..…………………………………………….… 15 
 ขอบเขตของการวิจัย………………………………………………………………. 15 
 คําจํากัดความที่ใชในการวจัิย…………………………………………………….. 16 
 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ………………………………………………………… 18 

2 เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วของ.………………………………………………….. 19 
 ตอนที่ 1  การศึกษานอกระบบโรงเรียน ………………………………………….. 19 
 ตอนที่ 2  การฝกอบรม.......……………………………………………………….. 27 
 ตอนที่ 3  รูปแบบการพฒันาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ …………... 38 
 ตอนที่ 4  การเรียนรูดวยการนําตนเอง………………………………………..….. 48 
 ตอนที่ 5  สหกรณ……………………………………………………………..….. 57 
 ตอนที่ 6  บทบาทของกรมสงเสริมสหกรณและขาราชการในหนวยสงเสริมและ

พัฒนาสหกรณในการพัฒนาสหกรณ………………………………………..….... 65 



 ซ

บทที ่  หนา 
 ตอนที่ 7 สมรรถนะทางดานการตลาด ………………………………………….… 68 
 ตอนที่ 8  งานวิจัยที่เกี่ยวของและกรอบแนวคิดในการวิจัย………………………. 77 

3 วิธีดําเนินการวิจัย…………………………………………………………………. 93 
 ระยะที่ 1 การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่

ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ………………………………….… 
 

93 
 ระยะที่ 2 การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่ 

อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง………………………………………….… 98 
 ระยะที่ 3 การทดลองรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่ 

อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองเพื่อเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในการ
สงเสริมแกสหกรณ ………………………………………………………………... 114 

 ระยะที่ 4 การศึกษาปจจัยเงื่อนไขการใชรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
การเรียนรูดวยตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในการสงเสริมแกสหกรณ………… 118 

4 ผลการวิเคราะหขอมูล…………………………………………………………….. 121 
 ตอนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่

ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ……………………………………. 122 
 ตอนที่ 2 ผลการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่

อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ 
การใหคําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ……………………………………………………………………... 127 

 ตอนที่ 3 ผลการศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ และแนวคิดการเรียนรูดวยการนาํตนเองเพื่อเสริมสราง
ความรูทกัษะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และ
พัฒนาสหกรณ .............................................................................................. 142 



 ฌ

บทที ่  หนา 
 ตอนที่ 4 ผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใช

แนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนํา
ตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏบิตังิานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ …………………………………………………. 

 
 
 

156 
5 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ…………………………………… 161 
 สรุปผลการวิจัย……………………………………………………………………. 162 
 อภิปรายผลการวิจัย.………………………………………………………………. 170 
 ขอเสนอแนะ…………………………..…………………………………………… 187 

รายการเอกสารอางองิ……………………………………………………………………….. 191 
ภาคผนวก……………………………………………………………………………………. 200 

 ภาคผนวก ก รายนามผูทรงคุณวุฒิ……………………..………………………… 201 
 ภาคผนวก ข แบบสอบถามความคิดเห็นสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน

ของที่ปรึกษาดานการตลาด……………………..……………………..………… 203 
 ภาคผนวก ค แบบสอบถามความคิดเหน็สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน

ของขาราชการที่ปฏิบัติหนาที่สงเสริมและพัฒนาสหกรณ………………….….…. 213 
 ภาคผนวก ง รายละเอียดเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ…………………...…. 222 
 ภาคผนวก จ แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด…………...………...…… 228 
 ภาคผนวก  ฉ  แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง………...…… 242 
 ภาคผนวก ช แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมโดยใช

แนวคิดการศกึษานอกระบบโรงเรียน แนวคิด Competency Base Model และ 
Self-Directed Learning………...…………...…………...…………...…………. 246 

 ภาคผนวก ซ รายชื่อผูเขารวมโครงการฝกอบรม.…………...…………...……….… 249 
 ภาคผนวก ฌ แบบสอบถามการดําเนินตามกิจกรรมการฝกอบรมฯ ปจจัยและ

เงื่อนไขทีม่ีผลตอการอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด……...……… 251 
 ภาคผนวก ญ แบบฟอรมสัญญาแหงการเรียนรู…………………………………... 254 



 ญ

บทที ่  หนา 
 ภาคผนวก ฎ กิจกรรมการฝกอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ

พัฒนาสหกรณ …………………………………………………………………….. 256 
 ภาคผนวก ฏ เอกสารขอความรวมมือในการวิจัย…………………………………. 262 
 ภาคผนวก ฐ คูมือการฝกอบรม………………………………………………..…. 271 

ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ.…………………………………………………………………... 365 



 ฎ

สารบญัตาราง 
            
ตาราง  หนา 

1.1 สมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาด……………...………………………… 10 
2.1 เปรียบเทยีบแนวความคิดการฝกอบรมเดมิกับแนวความคิดการฝกอบรมใหม… 30 
2.2 ลักษณะการฝกอบรมที่อิงกบัสมรรถนะและการฝกอบรมแบบดั้งเดิม…...……….. 41 
2.3 ข้ันตอนการพฒันารูปแบบการฝกอบรมทีอิ่งกับสมรรถนะตามแนวคิดของ Blank 42 
2.4 สมรรถนะทางดานการตลาด……………...………………………………….…… 70 
2.5 แนวคิดในการศึกษาวจัิยเปรยีบเทยีบกับแนวคิดการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะBlank 

และการเรียนรูดวยการนําตวัเอง……………...…………………………...……… 87 
3.1 แนวทางการพฒันารูปแบบการฝกอบรมเพือ่พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดฯ  100 
3.2 แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู……………...…………… 104 
3.3 แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง……………...…………… 106 
3.4 เนื้อหาของคูมอืการเรียนรูทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย 

สงเสริมและพฒันาสหกรณ……………...……………………………………...… 108 
3.5 แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯ……………...……… 112 
3.6 ผลการประเมนิความสอดคลอง (IOC) รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการ 

ศึกษานอกระบบจาก ผูทรงคุณวุฒิ……………...………………………...………  113 
3.7 วันที่จัดอบรม……………...………………………………………...…………… 116 
4.1 สรุปผลสมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของไทย………….…… 123 
4.2 สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของไทย……………….................. 124 
4.3 ผลการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน

หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ……………...……………………………...…… 125 
4.4 ผลการวิเคราะหองคความรูและทักษะที่จําเปน……………...…………………… 128 
4.5 ประเด็นคําถามที่สะทอนองคความรูในแตละสมรรถนะ……………...………...… 129 
4.6 ประเด็นคําถามสําหรับแบบประเมินตนเอง……………...…………………..…… 131 



 ฏ

ตาราง  หนา 
4.7 สรุปเน้ือหาของคูมือการเรียนรูทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน

หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ……………...………………………………… 
 

132 
4.8 สมรรถนะที่จําเปนและเนื้อหาวิชา……………...……………………………….… 134 
4.9 กิจกรรมการฝกอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

จังหวัดลพบุรี……………...………………………………………...…………… 139 
4.10 จํานวนคนทีเ่ขาอบรม……………...………………………………………...…… 142 
4.11 สรุปผลเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอน - หลังอบรม……………... 144 
4.12 ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด………... 153 
5.1 ผลสรุปสมรรถนะทางดานการตลาด……………...………………………….…… 178 



 ฐ

สารบญัภาพ 
 
ภาพประกอบ หนา 
2.1 โครงสรางการบริหารราชการของกรมสงเสริมสหกรณ……………………………… 66 
2.2 กรอบแนวคิดในการพัฒนารปูแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อ

พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบตัิงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ.................................................................................................. 92 

3.1 ข้ันตอนการดําเนินการวิจัยเพื่อพัฒนารูปแบบการอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณฯ………………………………………………..… 120 

5.1 รูปแบบการฝกอบรมการศกึษานอกระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ................... 166 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ขบวนการสหกรณเปนพลังขับเคลื่อนสําคัญ ในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ 
เนื่องจากมีปริมาณธุรกิจรวมถึงรอยละ 10 ของ GDP ของประเทศ (ธีระ วงศสมุทร, 2552) ภาครัฐ
จึงใหความสําคัญในการพัฒนาและสงเสริม กรมสงเสริมสหกรณมีภาระกิจหลักในการพัฒนา
สหกรณทั่วประเทศ โดยตองการใหสหกรณเปนสถาบันเกษตรกรที่สามารถพึ่งพาตนเองได สงเสริม
ใหเกิดความเขมแข็ง สงเสริมและพัฒนาการบริหารจัดการองคกร และธุรกิจของสหกรณใหเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด เปนที่พึ่งของมวลสมาชิก(กรมสงเสริมสหกรณ, 2552) แตในการดําเนิน
กิจกรรมสหกรณก็มีปญหาหลายดาน ปญหาการแขงขันทางดานการตลาดถูกจัดอยูในลําดับตน
ของปญหาทั้งหมด(วารสารสันนิบาตสหกรณ, 2550) ซึ่งเปนปญหาใหญและตองการการสงเสริม
และสนับสนุนจากหนวยงานตางๆ ขาราชการของหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ กรมสงเสริม
สหกรณ จะเกี่ยวของโดยตรงตอการพัฒนาและสงเสริมสหกรณ เนื่องจากเปนบุคลากรที่ทํางาน
ใกลชิดกับสหกรณโดยตรง ตองทําหนาที่ในการเผยแพรและใหความรูตางๆ ใหแกบุคลากรสหกรณ 
และเปนผูที่รับรูปญหาของการดําเนินงานของสหกรณ (ธีระชัย แสนแกว, 2551) ดังนั้น จึงจําเปน
จะตองมีการพัฒนาบุคลากรเหลานี้ ใหเปนผูที่มีความรูความสามารถ โดยเฉพาะสมรรถนะ
ทางดานการตลาดเพื่อใหพรอมจะเขาไปแนะนําสงเสริมเพื่อเพิ่มความเขมแข็งแกสหกรณ และ 
มีการบริหารจัดการองคกรและธุรกิจที่มีประสิทธิภาพสูง 

เสรี พงศพิศ (2549) ไดกลาวถึงองคกรสหกรณวา ยุโรปเมื่อรอยหาสิบปที่แลว ชีวิต
ของผูคนอยูในมือของนายทุน การรวมตัวของกรรมกร ชาวนา สามัญชนคนจนทั่วไปกอใหเกิดสิ่งที่ 
เรียกกันวันนี้วาสหกรณ สหกรณเกิดขึ้นเพื่อจัดการชีวิตของตนเองไมใหตกเปนเบี้ยลางของนายทุน  
ผูควบคุมปจจัยการผลิตตางๆ ไวในมือ ทั้งแรงงาน ทุน ตลาด สหกรณเปนการรวมพลังของคนจน
เพื่อจัดการการผลิต การบริโภค กอใหเกิดทุนและสวัสดิการตางๆ เมื่อคนจํานวนมากนําเงินจํานวน
นอยมารวมกันทุกเดือน ไมนานก็กลายเปนทุนกอนใหญ ใหกูยืมและมีผลกําไรกลายเปนสวัสดิการ
ใหสมาชิก มีทุนเพื่อการผลิต เอาจํานวนสมาชิกเปนฐานการผลิตและการบริโภค ทําใหสามารถ
แขงขันกับนายทุนได อยางนอยก็ปกปองผลประโยชนของกลุมของตนเอง และกอใหเกิดพลัง
ตอรองกับนายทุนไดอีกดวย  สหกรณในยุคตนๆ ที่โดดเดนเปนเรื่องการออมทรัพย ซึ่งเกิดใน
ประเทศเยอรมนี โดยนายไรฟฟายเซนไดริเร่ิม ตอมารวมกันเปนธนาคารประชาชนเรียกวา 
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Raiffeisenbank เมื่อแพรหลายไปแคนาดาและสหรัฐอเมริกาก็กลายเปนเครดิตยูเนียน ซึ่งตอมา 
ไดแพรเขามาในประเทศไทยตั้งแตป 2508 จดทะเบียนเปนสหกรณเครดิตยูเนียน มีอยูกวา 600 
กลุมทั่วประเทศ จากกลุมออมทรัพยหลากหลายรูปแบบไดกลายมาเปนธนาคารประชาชนขนาด
ใหญติดอันดับตนๆ ของธนาคารใหญที่สุดของโลกอยาง Credit Agricole ของฝรั่งเศส รวมทั้งเปน
ธนาคารที่ไดรับความเชื่อถือระดับสามเอแบบ Rabo Bank ของเนเธอรแลนด สหกรณอ่ืนๆ ในยโุรป
เปนสหกรณการผลิตการแปรรูปดานการเกษตร เชน ผลไม ไวน ขาวโพด น้ําตาล นม เนย เนื้อสัตว 
ปลา เครื่องมือในการทํามาหากินและการผลิตตางๆ  

สําหรับในประเทศไทย สหกรณ เปนองคกรทางเศรษฐกิจและสังคมที่สมาชิกรวมกัน
จัดตั้งขึ้นดวยการลงหุนรวมกัน จัดการรวมกันในการผลิต การจําหนายสินคา หรือบริการตาม
ความตองการหรือผลประโยชนอยางเดียวกันของบรรดาสมาชิก สมาชิกแตละคนมีสิทธิ์ออกเสียง
ไดหนึ่งเสียงในการบริหารสหกรณ โดยไมข้ึนกับจํานวนหุนที่ถืออยู เชน สหกรณออมทรพัย สหกรณ
การเกษตร สหกรณโคนม, (กฎ) คณะบุคคลซึ่งรวมกันดําเนินกิจการเพื่อประโยชนทางเศรษฐกิจ
และสังคม โดยชวยตนเองและชวยเหลือซึ่งกันและกัน และไดจดทะเบียนตามกฎหมายวาดวย
สหกรณ (หนังสือราชบัณฑิตยสถาน, 2550) นอกจากนั้น จารุพงศ พลเดช (2549) รองประธาน
กรรมการ สหกรณออมทรัพยกรมการพัฒนาชุมชน จํากัด ใหความเห็นวา สหกรณ เปนองคกร
ประชาธิปไตยที่มีผูใชบริการเปนเจาของ เปนผูควบคุมการดําเนินงาน โดยสหกรณนั้นจะให
ความสําคัญกับคนมากกวาเงินทุน และเนนการดําเนินงานโดยนับกันที่คน (หมายถึง หนึ่งคน หนึ่ง
เสียง) พรอมกันนั้น สหกรณยังคงใหบริการสินคา และบริการตาง ๆ แกสมาชิกได และหากําไร 
ไดดวย อีกมุมมองหนึ่ง มองวา สหกรณเปนของทุกคนที่เปนสมาชิก สมาชิกทุกคนเปนเจาของ  
มีการบริการโดยสมาชิกดวยกัน และกอใหเกิดผลประโยชนตอสมาชิก พรอมทั้งเนนการสงเสริม
ดานสวัสดิการแกสมาชิกเปนสําคัญ สอดคลองกับที่ทักษิณ  ชินวัตร (2547) กลาววา สหกรณคือ
องคกรยอยทางเศรษฐกิจที่เปนทั้งสถาบันการเงิน  เปนทั้งตัวแทนประชาชนแตละวิชาชีพ  เปนทั้งผูที่
ตองแกปญหากันเองและดูแลกันเอง ใกลชิดประชาชนที่สุด  สหกรณจึงตองเปนตัวแทนในการฟน
เศรษฐกิจใหกับประชาชนดวย   

ธีระ วงศสมุทร (2552) รัฐมนตรีวาการกระทรวงเกษตรและสหกรณ กลาวในการ
สัมมนาทางวิชาการเพื่อการพัฒนาระบบสหกรณ เนื่องในวันสหกรณแหงชาติป 2552 วาขบวนการ
สหกรณและกลุมเกษตรเปนพลังขับเคลื่อนสําคัญ ในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ 
เนื่องจากมีปริมาณธุรกิจรวมถึงรอยละ 10 ของ GDP ของประเทศ โดยในป 2551 มีปริมาณธุรกิจ
รวมทั้งสิ้นจํานวน 1.05 ลานลานบาท แบงเปน ยางพารามูลคา 30,894 ลานบาท ขาวเปลือก 
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7,664 ลานบาท น้ํานมดิบ 4,778 ลานบาท และพืชพลังงาน เชน ปาลม ขาวโพด ออย และมัน
สําปะหลัง รวม 6,558 ลานบาท  

ขอมูลจากกรมตรวจบัญชีสหกรณ ในป 2551 สหกรณทุกประเภท (เกษตร ประมง 
นิคมรานคา บริการ ออมทรัพย เครดิตยูเนี่ยน) มีจํานวนทั้งสิ้น 6,190 สหกรณ แยกเปนสหกรณ 
ภาคการเกษตร(เกษตร ประมง นิคม) จํานวน 3,631 สหกรณ และ สหกรณนอกภาคการเกษตร 
(รานคา บริการ ออมทรัพย เครดิตยูเนี่ยน) จํานวน 2,559 สหกรณ ผลการดําเนินงานและฐานะ
การเงินของสหกรณ ทุกประเภท(เกษตร ประมง นิคม รานคา บริการออมทรัพย เครดิตยูเนี่ยน) 
จํานวน 6,190 สหกรณ มีจํานวนสมาชิกรวมทั้งสิ้น 9.92 ลานคน และทุนดําเนินงานทั้งสิ้น 
969,101.55 ลานบาท สหกรณ ดําเนินธุรกิจใหบริการ 6 ดาน มีมูลคารวมทั้งสิ้น 1,053,799.11 
ลานบาท โดยใหบริการดานการใหเงินกูยืมสูงสุดรอยละ 64.15 ผลการดําเนินงานโดยรวมมีกําไร
มากกวาขาดทุน 3.55 เทา รายไดและคาใชจายสวนใหญมาจาก 2 ธุรกิจ คือ ธุรกิจการใหสินเชื่อ
และธุรกิจรวบรวมผลิตผล โดยรายไดสวนใหญเปนของสหกรณการเกษตรและสหกรณออมทรัพย 
ผลการดําเนินงานและฐานะการเงินของสหกรณภาคเกษตร (เกษตร ประมง นิคม) รอบป 2551 
จํานวน 3,631 สหกรณ มีจํานวนสมาชิกรวมทั้งสิ้น 6.05 ลานคน และเงินทุนดําเนินงานทั้งสิ้น 
109,461.51 ลานบาท  ผลการดําเนินงานและฐานะการเงินของสหกรณนอกภาคการเกษตร  
(รานคาบริการ ออมทรัพย เครดิตยูเนี่ยน) รอบป 2551 จํานวน 2,559 สหกรณ มีจํานวนสมาชิก
รวมทั้งสิ้น 3.86 ลานคน และเงินทุนดําเนินงานทั้งสิ้น 859,640.04 ลานบาท (กรมตรวจบัญชี
สหกรณ 2552) ซึ่งจากตัวเลขดังกลาว จะเห็นวา สหกรณเปนองคกรใหญที่มีความสําคัญตอ
เศรษฐกิจอยางมาก 

ป 2551 เปนปที่เศรษฐกิจโลกเผชิญกับปจจัยลบหลายดานและมีความรุนแรงมาก 
เปนประวัติการณ เร่ิมตนดวยวิกฤตราคาน้ํามันสูงในชวงครึ่งแรกของป ติดตามมาดวยวิกฤตตลาด
การเงินโลก เร่ิมตนปลายไตรมาสสามเมื่อบริษัท Lehman Brothers วาณิชธนกิจใหญของสหรัฐฯ 
ตองเขาแผนพิทักษทรัพย ซึ่งสงผลกระทบความตองการสินคาสงออกที่ลดลง และกระทบตอการ
สงออกซึ่งเคยเปนกลไกสําคัญของเศรษฐกิจไทยในรอบหลายปปรับตัวลงอยางรุนแรงตามไปดวย  
ในขณะเดียวกันเศรษฐกิจในประเทศก็ขยายตัวในระดับตํ่าทั้งการบริโภคและการลงทุนของ
ภาคเอกชน สืบเนื่องจากการปรับตัวสูงขึ้นของราคาสินคา สงผลใหตนทุนการผลิตและการลงทุน
เพิ่มข้ึน ขณะที่กําลังซื้อของภาคประชาชาลดลง นอกจากนี้ปญหาความไมสงบทางการเมือง ทําให
ความเชื่อมั่นลดลงไปยิ่งขึ้น ความไมมีเสถียรภาพทางการเมืองทําใหการดําเนินมาตรการทางการคลงั
มีความลาชาและไมมีประสิทธิภาพ ลวนมีผลตอเศรษฐกิจประเทศและเศรษฐกิจสหกรณทั้งสิ้น 
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ในบทความวิเคราะหปญหาสหกรณ ตอนสงครามเกาทัพ (วารสารสันนิบาตสหกรณ, 
2550) ไดกลาววา ผูจัดการสหกรณมีความเห็นวาทุกสหกรณมีปญหา 9 ประการ คือ 

1) การแขงขัน การแขงขันกันทางการคาปลีกในประเทศไทย เปนยุคของการใชกล
ยุทธทุกรูปแบบที่นําออกมาใชกัน มีทั้งตัดราคา ลดราคา แจกแถม ชงิโชค นาทีทอง โฆษณา   

2) สมาชิกขาดความรูและอุดมการณ การที่สมาชิกขาดความรูความเขาใจที่ถูกตอง
เกี่ยวกับสหกรณ เมื่อเปนเชนนี้สมาชิกจึงคํานึงถึงแตผลประโยชนสวนตนมากกวาสิ่งอื่นใด   

3) ปญหาจากคานิยมของสังคม ลักษณะคนไทยซึ่งนิยมชมชอบความหรูหราฟุงเฟอ 
จึงไมแปลกเลยที่หางสรรพสินคาที่ใหญโตหรูหราจะมีคนเขาไปอยางเนืองแนน   

4) คณะกรรมการดําเนินการไมสนใจงานเทาที่ควร ถากรรมการดําเนินการขาด
ความรูความเขาใจดานธุรกิจและสหกรณแลว ก็ไมอาจปฏิบัติหนาที่ของกรรมการดําเนินการได
อยางสัมฤทธิ์ผล   

5) พนักงานไมมีประสิทธิภาพ พนักงานของรานสหกรณจํานวนมากกลับมีลักษณะ
เฉื่อยชาเหมือนกันกับทํางานราชการ   

6) ภาพพจนของระบบสหกรณไมดี มักจะมีขาวในทางทีไ่มดขีองสหกรณออกมาเสมอๆ  
เชน ขาวการทุจริต ขาวการดําเนินงานลมเหลว ฯลฯ  

7) ภาวะเศรษฐกิจ ภาวะเงินเฟอ ภาวะคนวางงาน ฯลฯ ลวนมีผลกระทบตอยอดขาย
ของสหกรณไมมากก็นอย   

8) ผูมีอํานาจไมสนับสนุนสหกรณ รานสหกรณบางแหงที่ตั้งอยูภายในพื้นที่ของ
องคการนั้น ๆไมไดรับการสนับสนุนจากผูมอํีานาจในองคการนั้นเทาที่ควร   

9) ปญหาพิเศษภายในของแตละสหกรณ สหกรณแตละแหงยอมมีปญหาเฉพาะของ
ตนมากบางนอยบางและที่สําคัญไดแก ประวัติที่ไมดี รานสหกรณบางแหงมีชื่อเสียงเสื่อมเสีย  
ทําใหไมอาจดําเนินงานกาวหนาไดเทาที่ควร  

จะเห็นวาปญหาการแขงขันถูกจัดอยูในลําดับตนของปญหาทั้งหมด ในดานการตลาด
ของสหกรณนั้น ถึงแมวาสมาชิกจะเลือกใชบริการจากสหกรณที่ตนเองเปนสมาชิกเปนลําดับแรก  
แตการที่สมาชิกจะใชบริการจากสหกรณนั้นก็จะตองคิดเปรียบเทียบระหวางรานสหกรณของตน
กับรานคาเอกชน หรือหางสรรพสินคาอ่ืนๆ การที่จะมีคนไปบอกวาตองอุดหนุนสหกรณของตน
เพราะเปนของสมาชิก โดยสมาชิก และเพื่อสมาชิก แตเมื่อไดมีการเปรียบเทียบแลว การไปซื้อของ
ที่อ่ืนจะไดอรรถประโยชนกวายอมเปนเรื่องที่นาคิด ดังนั้นในปจจุบันนี้ สหกรณจะตองนําแนวคิด
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ทางการตลาด กลยุทธทุกรูปแบบออกมาใชกัน มีทั้งตัดราคา ลดราคา แจกแถม ชิงโชค นาทีทอง 
โฆษณา เพื่อใหสามารถที่จะแขงขันไดในตลาด(วารสารสันนิบาตสหกรณ, 2550) 

ในเรื่องความสําคัญของการแขงขันหรือปญหาทางดานการตลาดกับสหกรณนั้น  
สมคิด หนูพริก ประธานกรรมการสหกรณกองทุนสวนยางบานหวยไต ซึ่งสหกรณแหงนี้ไดรับรางวลั
สหกรณดีเดนแหงชาติ ป 2548 เนื่องจากเปนสหกรณที่มีผลกําไรตอเนื่องมาหลายป กลาวตอน
หนึ่งวา "หัวใจสําคัญในการดําเนินงานของสหกรณ ไมวาจะเปนประเภทไหนก็ตามกค็อื การใชหลกั
ธรรมาภิบาล ในการบริหารจัดการ เพราะจะสรางความเชื่อมั่นใหกับสมาชิก นอกจากนั้น  
การดําเนินธุรกิจในยุคปจจุบันการตลาดถือเปนสิ่งสําคัญอยางมาก จากประสบการณการทํางาน
กับสหกรณมาเกือบ 10 ป ทําใหรับรูถึงแนวทางการตลาด วาจะเดินไปในทิศทางไหน และการสราง
อํานาจการตอรองตางๆ กับพอคาและโรงงาน นั่นคือ เราตองมีการวิเคราะหตลาดของยางพารา
อยางใกลชิด สามารถวางแผนการขายยางลวงหนา การสตอคยาง รวมทั้งกลยุทธตางๆ เพื่อสราง
ความไดเปรียบใหกับสหกรณ ซึ่งเราสามารถซื้อขายยางทางโทรศัพท ตัดสินใจไดทันทีวาจะซื้อขาย
กันอยางไร ซึ่งแผนการตลาดของเราทําใหสหกรณขายยางไดในราคาสูง เราสามารถเก็งกําไรได
(เทคโนโลยีชาวบาน, 2549) 

สําหรับการแกปญหาสําคัญของการแขงขันหรือปญหาทางดานการตลาด ดังกลาว
ขางตน รานสหกรณจําเปนตองปรับปรุงการดําเนินงานของตน ภายใตสภาวะการแขงขันใน
ปจจุบันอยางเรงดวน มิฉะนั้นแลวรานสหกรณจะถูกแยงตลาดไปอีกในอนาคต สหกรณควรนําเอา
เทคนิคการสงเสริมการขายและการตลาดมาใช มีการจัดทําแผนการตลาด นอกจากนั้น สหกรณ
จะตองใหความสําคัญแกขอเสนอแนะ คําติชมของสมาชิก อยางไรก็ตาม จารุพงศ  พลเดช รอง
ประธานกรรมการ สหกรณออมทรัพยกรมการพัฒนาชุมชน จํากัด ไดกลาวถึงสหกรณในปจจุบัน มี
ปญหาตางๆ เกิดขึ้นหลายอยาง แตปญหาสําคัญเรื่องหนึ่งคือ การขาดองคความรูบุคคลที่
เกี่ยวของกับขบวนการสหกรณ ขาดความรูในเร่ืองอุดมการณหลักการ และวิธีการสหกรณอยาง
แทจริง รวมทั้งขาดความรูในการบริหารจัดการองคกรดวย ในการแกปญหาการแขงขันและ
การตลาด สหกรณ ตองการการถายทอดความรูเทคนิควิธีการจัดการทางดานการตลาด รวมทั้งใน
ระยะสั้นจะตองมีผูที่มีความเชี่ยวชาญมาใหคําแนะสงเสริมนําเพื่อแกไขปญหาและปรับปรุงวธิีการ
ดําเนินธุรกิจใหสามารถแขงขันในตลาดได ซึ่งจําเปนตองพึ่งหนวยงานตางๆโดยเฉพาะกรมสงเสริม
สหกรณมาสงเสริมสนับสนุนและถายทอดความรูทางดานการจัดการตางๆ  

กรมสงเสริมสหกรณมีภาระกิจหลักในการพัฒนาสหกรณทั่วประเทศ โดยตองการให
สหกรณเปนสถาบันเกษตรกรที่สามารถพึ่งพาตนเองได สงเสริมใหเกิดความเขมแข็ง สงเสริมและ
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พัฒนาการบริหารจัดการองคกร และธุรกิจของสหกรณใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด เปนที่พึ่งของมวล
สมาชิก(กรมสงเสริมสหกรณ, 2552) ซึ่งกิจกรรมดังกลาวจะดําเนินการโดยหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ ดังนั้นขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณจะมีความสําคัญตอการ
พัฒนาและสงเสริมขบวนการสหกรณทั่วประเทศอยางมาก เนื่องจากเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิด
กับสหกรณและกลุมเกษตรกรโดยตรง ตองทําหนาที่ในการ เผยแพรและใหความรูตางๆ ใหแก
บุคลากรสหกรณ และ เปนผูที่รับรูปญหาของการดําเนินงานของสหกรณและกลุมเกษตรกร   

สําหรับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เปนขาราชการสังกัดสํานักงาน
สหกรณจังหวัด ซึ่งเปนโครงสรางในสวนภูมิภาคของกรมสงเสริมสหกรณ  หนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณมีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการตามกฎหมายวาดวยสหกรณ และ
กฎหมายอื่นที่เกี่ยวของสงเสริมเผยแพร และใหความรูกับอุดมการณ หลักการ และวิธีการสหกรณ
ใหแกบุคลากรสหกรณ  กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไปสงเสริมและพัฒนาการดําเนินงานของ
สหกรณระบบการบริหารการจัดการ  และการพัฒนาธุรกิจสหกรณของสหกรณและกลุมเกษตรกร 
สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ สงเสริมใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็งโดย
ใหมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง สามารถวางแผนไดดวยตนเอง ดําเนินการไดดวยตนเอง และ
แกไขปญหาไดดวยตนเอง สําหรับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีหนาที่และ
อํานาจ ดังนี้ 

• มีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการตามกฎหมายวาดวยสหกรณและ
กฎหมายอื่นที่เกี่ยวของ สงเสริม เผยแพร และใหความรูเกี่ยวกับอุดมการณ หลักการ และวิธีการ
สหกรณ ใหแกบุคลากรของสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไป 

• สงเสริมและพัฒนาการดําเนินงานของสหกรณ ระบบการบริหารจัดการและการ
พัฒนาธุรกิจของสหกรณและกลุมเกษตรกร 

• สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ 
• สงเสริมใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง โดยมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง

ดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 
• ตามระเบียบกรมสงเสริมสหกรณ วาดวยอํานาจหนาที่การสงเสริมกํากับและดูแล

สหกรณของขาราชการและลูกจาง พ.ศ.2544 ขอ 3 
ทั้งนี้ หนาที่หลัก คือ การสงเสริมใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง โดยมีสวนรวม 

ในการพัฒนาตนเองดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 
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ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณยังขาดองคความรูทางดานตางๆ  
กรมสงเสริมสหกรณมีการพัฒนาและถายทอดความรูทางดานตางๆ แกทั้งขาราชการและบุคลากร
ในสหกรณตางๆ แตอยางไรก็ตามองคความรูที่เฉพาะเจาะจงทางดานการตลาดก็ยังไมมี เชน 
โครงการฝกอบรมศูนยถายทอดเทคโนโลยีการสหกรณที่ 1 จังหวัดปทุมธานี มีโครงการอบรมให
ความรู เชน 

• โครงการฝกอบรม หลักสูตร “ครูผูสอนวิชาการสหกรณ” วัตถุประสงค เพื่อใหผู 
เขาอบรมมีความรู ความเขาใจในวิชาการสหกรณและรูวิธีการจัดการเรียนรูวิชาการสหกรณ
กลุมเปาหมาย ครูผูสอนวิชาการสหกรณและจัดกิจกรรมสหกรณ ระดับประถมศึกษาในโรงเรียน
สังกัดสํานักงาน 

• โครงการฝกอบรม หลักสูตร หลักสูตร “นักบริหารสหกรณ วัตถุประสงค เพื่อใหผู
เขารับการอบรมมีความรูความเขาใจเรื่องการสหกรณไดอยางถูกตอง เขาใจบทบาทหนาที่
กรรมการ กฎหมายสหกรณ กฎหมายเพงและพาณิชย ตลอดจนมีจิตสํานึกในความเปนนกัสหกรณ 
มีความรูความเขาใจเรื่องการบริหารงานสหกรณ ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
กลุมเปาหมาย คือ คณะกรรมการดําเนินการของสหกรณ 

• โครงการฝกอบรม หลักสูตร “การบริหารจัดการธุรกิจสหกรณ” วัตถุประสงค 
เพื่อใหผู เขาอบรมมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจสหกรณไดอยางมี
ประสิทธิภาพ  ตามแนวปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง กลุมเปาหมายผูเขารวมฝกอบรม ผูจัดการ
สหกรณ หรือผูปฏิบัติหนาที่ผูจัดการสหกรณ  

• โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณและกลุมเกษตรกรเพื่อขับเคลื่อนปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียง วัตถุประสงค เพื่อใหผูเขารวมประชุมมีความรู ทักษะ และเขาใจการดําเนินงาน
โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณและกลุมเกษตรกรเพื่อขับเคลื่อนปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  
กลุมเปาหมายผูเขารวมฝกอบรม คือ คณะกรรมการ ประธานกลุม สมาชิกชั้นนํา และเจาหนาที่
ของสหกรณ   

• โครงการฝกอบรม  หลักสูตร  “การมีสวนรวมของสมาชิกกลุมเกษตรกร” 
วัตถุประสงค เพื่อเสริมสรางการมีสวนรวมของสมาชิกกลุมเกษตรกรใหมีความเขมแข็งอยางยั่งยืน
และสรางองคความรูและแนวคิดในการทํางานรวมกันใหแกเกษตรกร กลุมเปาหมาย คือ
คณะกรรมการ ฝายจัดการและสมาชิกกลุมเกษตรกร   

นอกจากนี้ ศูนยถายทอดเทคโนโลยีการสหกรณที่ 7 จังหวัดขอนแกน มีโครงการอบรมให
ความรู เชน 
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• โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณแบบเบ็ดเสร็จตามแนวปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียง  

• โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณและกลุมเกษตรกรเพื่อขับเคลื่อนปรัชญาเศรษฐกิจ
พอเพียง 

• โครงการฝกอบรม หลักสูตร "ครูผูสอนวิชาการสหกรณ" 
• โครงการฝกอบรมกรรมการสหกรณ  หลักสูตร "กรรมการใหม" 
• โครงการฝกอบรมผูจัดการสหกรณ 
• โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณและกลุมเกษตรกรแบบเบ็ดเสร็จ  
สําหรับหลักสูตรการบริหารจัดการดานการตลาดมีความสําคัญมาก เชน มีการ

กําหนดเปนเนื้อหาวิชาหลักในหลักสูตรระดับปริญญาโท สาขาวิชาเศรษฐศาสตรสหกรณ(ภาค
พิเศษ) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ระยะเวลาการศึกษา 2 ป ซึ่งมีวิชาตางๆที่ศึกษา เชน ทฤษฎี
เศรษฐศาสตรสําหรับการสหกรณ เศรษฐศาสตรสหกรณขั้นสูง ลัทธิและหลักสหกรณข้ันสูง การ
จัดการธุรกิจสหกรณ สารสนเทศเพื่อการจัดการธุรกิจสหกรณ วิธีวิจัยทางสหกรณขั้นสูง บัญชี
สหกรณเพื่อการจัดการ การเงินสหกรณขั้นสูง การตลาดสหกรณข้ันสูง การวางแผนเชิงกลยุทธ
สําหรับธุรกิจสหกรณ โดย เร่ืองการตลาดสหกรณข้ันสูง จะมีองคความรูเกี่ยวกับ แนวคิดการ
ดําเนินธุรกิจการตลาดของสหกรณ การเชื่อมโยงธุรกิจการตลาดกับธุรกิจอ่ืนของสหกรณและกับ
องคการธุรกิจอ่ืน กิจกรรมการตลาดของสหกรณ การบริหารการตลาดและกลยุทธการตลาดของ
สหกรณ นโยบายการตลาดของรัฐและผลกระทบจากการตลาดระหวางประเทศที่มีตอสหกรณ 
สําหรบั การวางแผนเชิงกลยุทธสําหรับธุรกิจสหกรณ ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการวางแผนเชิงกลยุทธ 
ความสําคัญของการวางแผนเชิง กลยุทธสําหรับองคการสหกรณ กระบวนการวางแผนเชิงกลยุทธ
ในองคการสหกรณ การวางแผนกลยุทธสําหรับองคการสหกรณระดับตางๆ การประเมินผลและ
การควบคุมแผนเชิงกลยุทธ 

ปริญญา เพ็งสมบัต ิ(2552) ใหความเห็นวารูปแบบในการอบรมพัฒนานั้น ที่ผานมา
ใชการอบรมในรูปแบบเดิมโดยเนนที่วิทยากรเปนหลักในการถายทอดเนื้อหาสาระในการอบรม 
หลักสูตรตางๆ ไดกําหนดโดยวิทยากร เนื้อหาหลักสูตรตางๆ ขึ้นอยูกับความคิดเห็นและมุมมอง
ของวิทยากร ในขณะเดียวกันเอกสารตําราตางๆ สวนใหญใชเอกสารหรือตําราซึ่งเปนเนื้อหา
สําหรับการอบรมทั่วๆไป ไมเฉพาะเจาะจงสําหรับกลุมขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  นอกจากนั้นรูปแบบกิจกรรมในการอบรม ดําเนินการเปนกลุมใหญ ไมสามารถคํานึงถึง
ความแตกตางของผูเขารับการอบรมซึ่งแตละทานมีพื้นความรูและมีประสบการณที่แตกตางกันได 
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ผูวิจัยเห็นวาพื้นความรูที่แตกตางอาจมีผลกระทบ โดยขาราชการบางทานอาจจะมีพื้นความรูสูง 
ถาใหอบรมในหัวขอพื้นฐานอาจเกิดความเบื่อหนาย ในขณะที่บางทานยังไมมีพื้นความรู ถานํา
เนื้อหาสาระที่คอนขางเขมขน ทานเหลานี้อาจจะไมสามารถเขาใจได ดังนั้นรูปแบบการฝกอบรม
และพัฒนาในรูปแบบเดิมที่ทําจึงอาจไมมีประสิทธิภาพเทาที่ควร ผูวิจัยจึงมีแนวคิดพัฒนารูปแบบ
การฝกอบรมที่สอดคลองเหมาะสม 

จากประเด็นตางๆ ที่กลาวขางตน สรุปปญหาไดวาการพัฒนาขาราชการในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณยังขาดการพัฒนาสมรรถนะทางการตลาดเฉพาะดานที่ตรงกับประเด็น
ปญหาของสหกรณ นอกจากนั้น รูปแบบในการอบรมพัฒนายังยึดหลักการใชหนังสือหรือตํารา 
เนนที่วิทยากรผูเดียวในการถายทอดเนื้อหาสาระสาธิต อบรม หรือการถกปญหาตางๆ ผูรับการฝก
เรียนรูไปตามเนื้อหาวิชาที่วิทยากรจัดสรรให  ใหเวลากับผูรับการฝกทุกคนในกลุมเทาๆ กัน  
โดยไมไดใหความสําคัญกับความแตกตางของผูเขาอบรมแตละบุคคล ในการพัฒนาสมรรถนะทาง
การตลาดนั้น ผูวิจัยมีแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการฝกอบรม ที่คํานึงถึงสมรรถนะที่จําเปนใน
งานทางดานการตลาดซึ่งเปนปญหาของสหกรณ และคํานึงถึงสมรรถนะและขอจํากัดของ
บุคคลากรที่ทําหนาที่นี้ที่มีพื้นฐานที่แตกตางกัน โดยนําแนวคิดการพัฒนารูปแบบการอบรมแบบองิ
สมรรถนะที่ใหความสําคัญกับขีดความสามารถในแตละงานที่เกี่ยวของ และแนวคิดการเรียนรูดวย
ตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปนศูนยกลาง ผูเรียนเปนผูกําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลอง
กับขอจํากัดของตนเองดวยตนเอง จะเปนการสงเสริมใหเกิดการพัฒนาบุคคลากรทางดาน
การตลาด ใหมีสมรรถนะในดานตาง ๆ ที่ตรงกับความตองการของสหกรณ เพื่อพัฒนาและ
แกปญหาทางดานการตลาดที่ประสพอยู ไดอยางมีประสิทธิผลและมีประสิทธิภาพมากขึ้น สงผล
ใหเกิดประโยชนตอความสามารถในการแขงขันของสหกรณ และสงผลตอการเติบโตของเศรษฐกิจ
ประเทศไทย 

สําหรับสมรรถนะดานตางๆ ของขาราชการในหนวยสงเสริมและพฒันาสหกรณนั้น ยัง
ไมมีการกําหนดรายละเอียดที่ชัดเจนโดยเฉพาะสมรรถนะทางดานการตลาด ซึ่งผูวิจัยเห็นวาในการ
พัฒนาสมรรถนะนั้น มีโครงการพัฒนาที่ปรึกษา APEC IBIZ ซึ่งเปนโครงการรวมของประเทศ 
ในกลุม APEC ในการพัฒนาที่ปรึกษาสําหรับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ไดกําหนดการ
พัฒนาสมรรถนะของที่ปรึกษาไว 105 สมรรถนะ ซ่ึงแบงออกเปน 7 กลุมใหญ (สถาบันเพิ่มผลผลิต
แหงชาติ, 2547) คือ 1) สามารถวางแผนและวิเคราะหธุรกิจได 2) ความสามารถดําเนินกิจกรรมให
คําปรึกษาแนะนํา 3) ความสามารถในการสื่อสาร 4) สามารถประเมินความสามารถของ
ผูประกอบการไดอยางมีประสิทธิภาพ 5) ความสามารถในการสนับสนุนใหเกิดการพัฒนาตอ 
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ผูประกอบการ 6) ความสามารถในการกําหนดความตองการและแนวทางแกปญหาแก
ผูประกอบการ และ 7) ความสามารถในการสนับสนุนใหผูประกอบการนําแผนธุรกิจไปสูการปฏิบัติ  

นอกจากนี้ โครงการพัฒนาที่ปรึกษา APEC IBIZ ไดกําหนดรายละเอียดสมรรถนะ
ของที่ปรึกษาทางดานการตลาดไว 17 ประเด็นยอย(สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ, 2547) ซึ่งมี
รายละเอียดดังแสดงในตารางที่1 ซึ่งสามารถนํามาใชเปนกรอบในการพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เนื่องจากทั้งที่ปรึกษา 
SME และขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีบทบาทคลายคลึงกัน โดย 
ที่ปรึกษา SME มีบทบาทในการใหคําแนะนําผูประกอบการ SMEs เพื่อปรับปรุงการบริหารจัดการ
ในดานตางๆ ในขณะที่ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณก็มีบทบาทในการ
ใหการสงเสริมสหกรณในบริหารจัดการในดานตางๆ ใหมีประสิทธิภาพ  
ตารางที่ 1.1  สมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาด 

กลุม สมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาทางดานการตลาด 
A สามารถวางแผนและวิเคราะหธุรกิจได  

A-1 สามารถวิเคราะหสถานการณได  
A-2 สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  
A-4 สามารถประเมินและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  
A-9  สามารถประเมินและประยุกตใชการวางแผนกลยุทธ  
A-16 ความสามารถเขาใจสภาพแวดลอมเกี่ยวของกับเศรษฐกิจ และสังคม  
A-17  สามารถเขาใจสถานการณการเมือง  
A-19 สามารถตระหนักถึงความสําคัญของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม  

B ความสามารถดําเนินกิจกรรมใหคําปรึกษาแนะนํา  
B-6 สามารถสาธิตใหผูประกอบการเขาใจถึงความสําคัญของการคิดอยางเปนระบบและสรางสรรค  
B-12   สามารถทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิได  
B-13   สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลได  

D สามารถประเมินความสามารถของผูประกอบการไดอยางมีประสิทธิภาพ  
D-10   สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  
D-17   สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ  
D-18   สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ  

E ความสามารถในการสนับสนุนใหเกิดการพัฒนาตอผูประกอบการ  
E-6  สามารถใหคําปรึกษาแกผูประกอบการในการนําเสนอโครงการและเรื่องราวตาง ๆ 

F ความสามารถในการกําหนดความตองการและแนวทางแกปญหาแกผูประกอบการ  
F-5   สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  
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กลุม สมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาทางดานการตลาด 
G ความสามารถในการสนับสนุนใหผูประกอบการนําแผนธุรกิจไปสูการปฏิบัติ  

G-3  สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาดได  
G-4     สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช  
จากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาที่พึงประสงคทั้ง 105 ดาน และสมรรถนะของที่

ปรึกษาทางดานการตลาด 17 ประเด็นยอยนี้ จะเห็นไดวาที่ปรึกษาที่มีคุณภาพดีและมีสมรรถนะ
ครบถวนตามที่กําหนดนั้นหาไดยาก การที่ที่ปรึกษาจะมีสมรรถนะครบถวนนั้น สวนหนึ่งเกิดจาก
ประสบการณและความสามารถเฉพาะตัวแตอีกสวนหนึ่งจะเปนการพัฒนาใหเกิดขึ้น  

ในการพัฒนาความรูและทักษะใหกับบุคลากรนั้น มีรูปแบบในการอบรมพัฒนา
หลากหลายรูปแบบ เชน รูปแบบการฝกอบรมในภาวะวิกฤติของ Nadler (The Critical Events 
Model: Nadler) รูปแบบการอบรมที่อิงสมรรถนะของ Blank (Vocational - Technical 
Competency-Based Training Model) รูปแบบหลักสูตรทั่วไปของ Houle (Houle’s Model)  
รูปแบบการฝกอบรมตามแนวคิดของ Boone (Boone’s Conceptual Programming Model) เปน
ตน รูปแบบการอบรมที่อิงสมรรถนะ ของ Blank มีความสอดคลองกับการพัฒนาขีดความสามารถ
ทางดานการตลาดแกที่ปรึกษา เน่ืองจากขั้นตอนในารพัฒนารูปแบบจะเริ่มการกําหนดสมรรถนะที่
จําเปนในงาน การพัฒนาหลักสูตรการเรียนรู เนนที่เนื้อหาองคความรูที่สอดคลองกับสมรรถนะ 
และ การเนนการปฏิบัติและทดสอบจนผูเขารับการอบรม มีความรูจริง โดยมีข้ันตอนการพัฒนา
รูปแบบดังนี้ คือ (Blank, 1982) 

1) การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ  
2) การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน  
3) การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ  
4) การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน  
5) การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
6) การเรียนลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
7) การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลภาคปฏิบัติ  
8) การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน  
9) การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู  
10) การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมือการเรียนรู  
11) การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู  
12) การนาํโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมินผล  
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อยางไรก็ตาม การใชแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะเพียงอยาง
เดียว ผูวิจัยเห็นวายังไมเพียงพอ เนื่องจากเงื่อนไขปจจัยขอจํากัดของที่ปรึกษามีหลายดาน เชน 
ความแตกตางในดานประสบการณพื้นฐานทางการศึกษา ที่ปรึกษาสวนใหญมีภาระหนาที่การงาน
ที่มีเวลาที่แตกตางกัน เปนตน ผูวิจัยเห็นวาแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองจะมีสวนเสริมการ
พัฒนารูปแบบการอบรม อิงสมรรถนะใหสมบูรณยิ่งขึ้น 

แนวคิดการเรียนรูดวยตนเองเปนรูปแบบที่มีความยืดหยุน คํานึงถึงความแตกตาง
ระหวางบุคคล เปดโอกาสใหผูเรียนรับผิดชอบ ควบคุมกระบวนการเรียนรูของตนเองใหบรรลุ
เปาหมายตามที่ตองการ เนนผูเรียนมีสวนรับผิดชอบในกิจกรรมการเรียนรูของตนเองโดยใหผูเรียน 
วางแผนการเรียนรูดวยตนเอง สําหรับผูสอนทําหนาที่อํานวยความสะดวก จัดสถานที่สิ่งแวดลอมที่
เอื้อตอการเรียนรู อาชัญญา รัตนอุบล ไดกลาวถึงกระบวนการเรียนรูดวยการนําตนเอง (อาชัญญา 
รัตนอุบล, 2546) มีขั้นตอนดังนี้ คือ 

1) ขั้นตอนการสรางบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอความคิดริเร่ิม 
2) ขั้นตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูดําเนินการรวมกับสถาบัน 
3) ขั้นตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรู โดยผูเรียนเปนผูดําเนินการเอง 
4) ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
5) ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูที่เหมาะกับผูเรียน 
6) ขั้นตอนการจัดกิจกรรมการเรียนรูที่จะทําใหเกิดประสพการณการเรียนรู 
7) ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 
Mezirow (1981 อางถึงใน อาชัญญา รัตนอบุล, 2540) ไดเสนอแนะแนวทางใหผูสอน

ชวยพัฒนาผูเรียนการศึกษานอกระบบเพื่อนําไปสูการเปนผูเรียนดวยการนําตนเอง ดังตอไปนี้ 
1) ลดการที่ผูเรียนตองพึ่งพาผูสอน 
2) ชวยใหผูเรียนเขาใจการใชแหลงวิทยาการความรูไดอยางเหมาะสม โดยเฉพาะ

จากประสบการณของผูเรียนคนอื่น ๆ และจากผูสอน และการเรียนรูรวมกับผูอ่ืน 
3) ชวยผูเรียนกําหนดความตองการการเรียนรู ทั้งความตองการอยางเรงดวน และ

การเขาวัฒนธรรมและจิตวิทยาที่มีผลตอความตองการการเรียนรูของผูเรียน 
4) ชวยผูเรียนในการพัฒนาความรับผิดชอบในการกําหนดวัตถุประสงคการเรียนรู

การวางแผนโครงการการเรียนรูของตนเอง และประเมินผลความกาวหนาของตนไดอยางเหมาะสม 
5) จัดการเนื้อหาความรูที่ผูเรียนตองการเรียนใหสัมพันธกับปญหาของผูเรียน และ

ระดับการเรียนรูของผูเรียน 
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6) ยอมรับผูเรียน จัดกลุมผูเรียนตามประสบการณของผูเรียน และเพิ่มความสนใจของ
ผูเรียน 

7) สนับสนุนการใหเกณฑสําหรับตัดสินความแตกตางของแตละบุคคล ไมวาจะเปน
ความแตกตางของการตระหนักถึงการแสดงออก และประสบการณของแตละบุคคล 

8) ยอมรับแนวทางการแสดงออกที่ถูกตองของผูเรียนแตละคนในการเรียนรู 
9) สนับสนุนผูเรียนใหรูจักกระบวนการแกปญหาของแตละบุคคล 
10) ใหแรงเสริมแกผูเรียนเพื่อใหผูเรียนสามารถเรียนรูดวยตนเอง สรางบรรยากาศที่มี

ลักษณะของการสนับสนุน และใหผลยอนกลับรวมทั้งสนับสนุนความพยายามที่จะเปลี่ยนแปลง 
และหลีกเลี่ยงการแขงขันในการเรียนรู 

11) เนนการเรียนการสอนที่เนนประสบการณ และการมีสวนรวม รวมทั้งการใช
สัญญาแหงการเรียนรู  

12) ชวยเหลือผูเรียนใหรูจักเลือกการเรียนรูที่ถูกตองและเหมาะสม 
กลาวโดยสรุปหลักของการเรียนรูดวยการนําตนเอง นั้นตองประกอบดวย ผูเรียน

จะตองรับผิดชอบควบคุมสถานการณการเรียนรูของตน ทั้งดานเนื้อหาและวิธีการเรียนใหเปนไป
ตามเปาหมายที่ตนเองตองการ โดยผานกระบวนการเรียนที่ผูเรียนของตน ดวยการใชทักษะในการ
วินิจฉัยความตองการในการเรียนรูที่แทจริงของตนเอง การกําหนดเปาหมายและจุดประสงคที่จะ
พัฒนาทักษะการเรียน การออกแบบวิธีการเรียนที่จะนําไปสูเปาหมายไดแก การกําหนดสื่อ แหลง
ความรู และบุคคลที่เกี่ยวของ การเลือกวิธีการและการวางแผน รวมทั้งการประเมินผล ทั้งนี้ จะเปน
การดําเนินการดวยตนเองหรือรวมมือกับผูอ่ืนก็ได 

ทั้งนี้ในการพัฒนาจะตองพิจารณาจากปจจัยตางๆ โดยเฉพาะการศึกษาและ
ประสบการณ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีทั้งเปนบุคคลที่จบ
การศึกษาพื้นฐานตั้งแตระดับปริญญาตรีจนถึงปริญญาเอก บางคนมีประสบการณทํางานมากกวา
10 ป และหางเหินจากการเรียนมาเปนเวลานาน ซึ่งการจะพัฒนาทั้งความรูและทักษะของที่
ปรึกษาเหลานี้ มีความจําเปนอยางยิ่งที่จะนําปรัชญาและแนวคิดการศึกษาผูใหญ และการศึกษา
นอกระบบโรงเรียนมาใช นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ (2544) ไดกลาววา การเรียนรูของผูใหญ
ในวัยทํางานจะมีการเรียนรูที่ตางกับการเรียนรูของเด็ก เพราะผูใหญตองการเรียนรูมาใชในการ
ทํางาน และสรางประสบการณใหมๆ ในชีวิต การออกแบบเนื้อหาและเทคนิคการอบรมจึงตอง
คํานึงถึงลักษณะของผูเรียนเปนสิ่งสําคัญ  
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นอกจากนี้ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แตละทานมี
ประสบการณและพื้นฐานทางการศึกษาที่แตกตางกัน การพัฒนาควรจะตองคํานึงถึงที่สมรรถนะที่
จําเปนในการปฏิบัติงาน เปรียบเทียบกับสมรรถนะที่มีอยูเดิมของแตละบุคคล และนําสมรรถนะที่
จําเปนแตขาดอยูมากําหนดเปนสมรรถนะที่ตองพัฒนา  

ในการนํากรอบสมรรถนะของที่ปรึกษา SME ในโครงการ Apec Ibiz มาประยุกตใช 
จะตองคํานึงถึงประเด็นปญหาวามีความแตกตางกัน ซึ่งกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษา SME  
ในโครงการ Apec Ibiz มาจากประเด็นปญหาโดยรวมของผูประกอบการในประเทศในกลุม APEC 
สําหรับบริบทของสหกรณไทยมีความแตกตางทั้งจากประเด็นปญหาและความตองการ ดังนั้น  
ในการนํามาใชจะตองศึกษาสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณที่เฉพาะเจาะจงกับบริบทและปญหาของสหกรณของไทย รวมถึงสมรรถนะที่ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ยังขาดอยู เพื่อใหสามารถนํามาพัฒนาได 
ถูกแนวทางและตรงกับความตองการ 

ดังนั้น การพัฒนารูปแบบการฝกอบรม โดยคํานึงถึงสมรรถนะทางดานการตลาดที่
จําเปนในงานของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งเปนปญหาอันดับ
แรก จึงควรคํานึงถึงสมรรถนะ ขอจํากัดและพื้นฐานที่แตกตางกันของผูเขาอบรมแตละบุคคล โดย
นําแนวคิดการพัฒนารูปแบบการอบรมแบบอิงสมรรถนะที่ใหความสําคัญกับขีดความสามารถใน
แตละงานที่เกี่ยวของ และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปนศูนยกลาง ผูเรียนเปน 
ผูกําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลองกับขอจํากัดของตนเองดวยตนเอง จะเปนการ
สงเสริมใหเกิดการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ ใหมีสมรรถนะในดานตางๆ ที่ตรงกับความตองการของสหกรณของไทย เพื่อให
สงเสริมพัฒนาและแกปญหาทางดานการตลาดที่ประสพอยู ไดอยางมีประสิทธิผลและ 
มีประสิทธิภาพมากขึ้น สงผลใหเกิดประโยชนตอความสามารถในการแขงขันของสหกรณของไทย
และสงผลตอการเติบโตของเศรษฐกิจประเทศไทย 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

2. เพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู  ทักษะ  ทางดานการตลาด 
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ   
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3. เพื่อศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ
และแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

4. เพื่อศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
 
สมมุติฐานของการวิจัย 

การจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียน เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดใหกับ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณนั้น คํานึงถึงบทบาทหนาที่ของขาราชการ
ที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ และประเด็นปญหาของสหกรณ ซึ่งจะสะทอน
สมรรถนะที่ตองการและจําเปนสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณใน
การใหการแนะนําสงเสริมแกสหกรณ จึงไดนํารูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะของ Blank  
มาใช และเนื่องจากขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณแตละทานมีความ
แตกตางทั้งประสบการณและสมรรถนะการใหคําแนะนําสงเสริม รูปแบบการเรียนรูจึงมีความ
แตกตางกัน จึงไดนําแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองมาใช   

ดังนั้น การวิจัยเพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน เพื่อ
พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
คร้ังนี้มีสมมุติฐานการวิจัยวา 

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่เขาฝกอบรมตามรูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง จะมีสมรรถนะทางดาน
การตลาด ทางดานความรู และทักษะสูงกวาขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และพัฒนา
สหกรณที่ไมไดเขาฝกอบรม  
 
ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้เปนการดําเนินการเพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 
รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง โดยมีขอบเขตในการ
วิจัย ดังนี้  

1. ประชากรในการวิจัยครั้งนี้แบงออกเปนระยะตางๆ ดังนี้ คือ ระยะที่ 1 ศึกษา
สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของไทย ประชากรที่เปนที่ปรึกษาทั่วไปและที่ปรึกษา
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ที่ผานการอบรมหลักสูตร Apec Ibiz และหลักสูตรตางๆ ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม ระยะที่ 2 
ศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนสําหรับขาราชการในหนวยงานสงเสริมและพัฒนาสหกรณ
กลุมประชากรเปนขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในเขตภาคกลาง ระยะ
ที่ 3 การทดลองรูปแบบที่พัฒนาขึ้น กลุมตัวอยางเปนขาราชการในหนวยงานสงเสริมและพัฒนา
สหกรณในจังหวัดลพบุรี 

2. เนื้อหาหรือองคความรูที่ใชในศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการตลาด
ที่สอดคลองกับสมรรถนะที่จําเปนสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

3. ตัวแปรที่ใชศึกษา คือ รูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนตาม
แนวคิดการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนดวยการนําตนเอง  และสมรรถนะทางดาน
การตลาดที่จําเปนสําหรับขาราชการที่ปฏิบัตงิานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
 
คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย 

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง ขาราชการ 
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในเขตภาคกลาง มีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการ
ตามกฎหมายวาดวยสหกรณ และกฎหมายอื่นที่เกี่ยวของสงเสริมเผยแพร และใหความรูกับ
อุดมการณ หลักการ และวิธีการสหกรณใหแกบุคลากรสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไป
สงเสริมและพัฒนาการดําเนินงานของสหกรณระบบการบริหารการจัดการ และการพัฒนาธุรกิจ
สหกรณของสหกรณและกลุมเกษตรกร สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ สงเสริม
ใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็งโดยใหมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง สามารถวางแผนได
ดวยตนเอง ดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 

การพัฒนารูปแบบ หมายถึง กระบวนการของการกระทําและการตัดสินใจที่มีลําดับ
ขั้นตอน โดยมีการไตรตรองพิจารณาเกี่ยวกับการจัดทํารูปแบบซึ่งผูจัดทําไดพิจารณารวมกับ
ขอคิดเห็นของกลุมเปาหมาย 

สมรรถนะทางดานการตลาด หมายถึง สมรรถนะที่จําเปนสําหรับขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่ไดกรอบแนวคิดมาจาก สมรรถนะทางดาน
การตลาดในโครงการพัฒนาที่ปรึกษาในกลุมประเทศ APEC และนํามาพิจารณาปรับปรุงโดย
ผูเชี่ยวชาญใหไดสมรรถนะที่ชัดเจนสอดคลองกับบริบทของสหกรณของไทย 

การพัฒนารูปแบบการฝกอบรม หมายถึง การนําแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง มาพัฒนาเปนรูปแบบการอบรมใหมเพื่อตอบ
โจทยปญหาของการวิจัยนี้ โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
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1) กําหนดนิยามบทบาททางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

2) กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน 
3) กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม

และพัฒนาสหกรณ  
4) วิเคราะหความรู และทักษะที่จําเปนในการพัฒนาใหไดตามสมรรถนะที่ตองการ 
5) พัฒนาแบบทดสอบการวัดและประเมินผลของโครงการและดวยตนเอง 
6) พัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ 
7) มีการกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม ดังนี้ 

7.1)  กําหนดสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอการเรียนรู 
7.2)  สรางกลไกวางแผนการเรียนรู  
7.3)  วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนจะกําหนดดวยตนเอง  
7.4)  ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
7.5)  ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู  
7.6)  ผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียน  

8) การประเมินผล แบงเปน 2 สวน คือ 
8.1) ประเมินผูเรียน  
8.2) ประเมินรูปแบบการอบรม 

ปจจัยที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง 
สถานการณ หรือสภาพของสิ่งที่เปนสาเหตุสําคัญของการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ เพื่อเสริมสราง
ความรู ทักษะ ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณไปใช
ซึ่งจะสงผลสนับสนุนหรือเปนอุปสรรคตอความสําเร็จตามวัตถุประสงคของรูปแบบการฝกอบรมนี้ 

เงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ เพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง 
สถานการณหรือสภาพของสิ่งที่จะถูกกําหนดไว ในรูปแบบการฝกอบรมใหเปนขอปฏิบัติหรือหาม
ปฎิบัติในการนํารูปแบบการฝกอบรมไปใช ซึ่งจะสงผลสนับสนุนหรือเปนอุปสรรคตอความสําเร็จ
ตามวัตถุประสงคของรูปแบบการฝกอบรมนี้ 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
1. เชิงนโยบาย เปนประโยชนในการกําหนดแนวทางในการฝกอบรมโดยใช แนวคิด

รูปแบบการฝกอบรมอิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อพัฒนาสมรรถนะ
การปฏิบัติงานดานอื่น ๆของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

2. เชิงวิชาการ ไดรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการฝกอบรมอิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนรูดวยการนาํตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะการปฏิบัติงานดานตางของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

3. เชิงปฏิบัติ ไดรูปแบบการฝกอบรมที่สามารถนําไปพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน

เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
ผูวิจัยไดทําการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ โดยแบงออกเปน  
7 ตอน คือ ตอนที่ 1 การศึกษานอกระบบโรงเรียน ตอนที่ 2 การฝกอบรม ตอนที่ 3 รูปแบบการ
พัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ ตอนที่ 4 การเรียนรูดวยการนําตนเอง ตอนที่ 5 
สหกรณ ตอนที่ 6 บทบาทของกรมสงเสริมสหกรณและขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ในการพัฒนาสหกรณ ตอนที่ 7 สมรรถนะทางดานการตลาด และ ตอนที่ 8 งานวิจัย
ที่เกี่ยวของและกรอบแนวคิดในการวิจัย ในแตละตอนมีรายละเอียดของสาระดังตอไปนี้ 
ตอนที่ 1 การศึกษานอกระบบโรงเรียน  

การศึกษานอกระบบโรงเรียน เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรูทั่วไปของ
การศึกษานอกระบบโรงเรียน โดยกลาวถึงประเด็นสําคัญ 4 ประเด็น คือ 1) ความหมายของ
การศึกษานอกระบบโรงเรียน 2) การเรียนรูของผูใหญ 3) จิตวิทยาการเรียนรูของผูใหญ และ  
4) การจดักิจกรรมการเรียนรูสําหรับผูใหญ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ความหมายของการศึกษานอกระบบโรงเรียน 
ความหมายของการศึกษานอกระบบโรงเรียนตามพระราชบัญญัติการศึกษาแหงชาติ 

พ.ศ.2542 ใหคําจํากัดความวา การศึกษานอกระบบเปนการศึกษาที่มีความยืดหยุนในการกําหนด
จุดมุงหมายรูปแบบ วิธีการจัดการศึกษา ระยะเวลาของการศึกษา การวัดและประเมินผล ซึ่งเปน
เงื่อนไขสําคัญของการสําเร็จการศกึษา โดยเนื้อหาและหลักสูตรจะตองมีความเหมาะสมสอดคลอง
กับสภาพปญหาและความตองการของบุคคลแตละกลุม และนักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึง
ความหมายของการศึกษานอกระบบโรงเรียน ดังนี้ 

อุนตา นพคุณ (2527) ไดอธิบายการศึกษานอกระบบโรงเรียนวาเปนกิจกรรม หรือ
โครงการใดๆ ที่สถาบันตางๆ ในสังคมจัดขึ้น โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหความรู ปรับเปลี่ยนทัศนคติ 
คานิยมที่ดี แกประชาชนทุกเพศทุกวัย ทุกชุมชน และทุกระดับการศึกษา สวนใหญเปนการให
การศึกษาระยะสั้น ยืดหยุน ประหยัด และตอบสนองความตองการ ความสนใจ ปญหา ของผูเรียน
และชุมชน 
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รัตนา พุมไพศาล (2528) ไดอธิบายการศึกษานอกระบบโรงเรียนวาเปนกระบวนการ
การจัดการศึกษาสําหรับผูที่ขาดโอกาสที่จะศึกษาเลาเรียนในโรงเรียนภาคปกติ เพื่อที่เขาจะได
เรียนรูสิ่งตางๆ ไดตามที่ตองการ 

การศึกษานอกระบบโรงเรียน ตามความหมายของพระราชบัญญัติการศึกษาชาติ 
พ.ศ.2542 หมวด 3 ระบบการศึกษา มาตรา 15 แบงการศึกษาออกเปน 3 รูปแบบ คือ การศึกษา
ในระบบ การศึกษานอกระบบโรงเรียน และการศึกษาตามอัธยาศัย  

การศึกษานอกระบบโรงเรียน เปนการศึกษาที่มีความยืดหยุนในการกําหนดความมุง
หมาย รูปแบบและวิธีการจัดการศึกษา ระยะเวลาการศึกษา และการวัดประเมินผล ที่สอดคลอง
ตามสภาพปญหาและความตองการของกลุมเปาหมายมีความตางแตมีหลักการใกลเคียงกับ
การศึกษาตามอัธยาศัย ที่มีนิยามวาเปนการศึกษาที่ผูเรียนไดเรียนรูตามความสนใจ ศักยภาพ 
ความพรอมและโอกาส โดยศึกษาจากบุคคล ประสบการณ สังคม สภาพแวดลอม ส่ือ และแหลง
ความรูอ่ืนๆ ซึ่งแตกตางจากการศึกษาในระบบที่มีการกําหนดจุดมุงหมายวิธีการศึกษา หลักสูตร 
ระยะเวลาการศึกษา และการวัดและประเมินผล ที่เปนเงื่อนไขในการสําเร็จการศึกษาที่แนนอน
กวาการศึกษานอกระบบโรงเรียนและการศึกษาตามอัธยาศัย  

การศึกษานอกระบบโรงเรียน เปนกิจกรรมการการศึกษาที่จัดขึ้นนอกเหนือไปจาก
การศึกษาในระบบโรงเรียนภาคปกติ เพื่อสงเสริมการเรียนรูทั้งในดานความรูทั่วไป และวิชาชีพ
เฉพาะ ใหแกประชาชนหรือผูสนใจเพื่อใหบุคคลเหลานั้นมีชีวิตความเปนอยูที่ดีข้ึน เปนกิจกรรม
การศึกษาที่มีลักษณะยืดหยุนทั้งในเรื่องของผูเรียน หลักสูตร เวลา และสถานที่ ซึ่งขึ้นอยูกับ 
ความตองการและความพรอมของผูเรียนเปนสําคัญ 

อาชัญญา รัตนอุบล (2546) ไดอธิบายการศึกษานอกระบบโรงเรียนวามีความหมาย
ครอบคลุมถึงมวลประสบการณการเรียนรูตลอดชีวิต ที่บุคคลไดรับการเรียนรูจากโปรแกรม
การศึกษาที่จัดขึ้นนอกเหนือไปจากการศึกษาในโรงเรียนตามปกติ ซึ่งมวลประสพการณดังกลาว 
เกิดจากกิจกรรมการศึกษาที่จัดขึ้น เพื่อเปดโอกาสใหบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ไดมีโอกาสแสวงหา
ความรู ทักษะ ทัศนะคติโดยยึดผูเรียนเปนสําตัญ เพื่อมุงแกปญหาในชีวิตประจําวัน ฝกอาชีพ หรือ
เพื่อพัฒนาความรูเฉพาะเรื่องตามที่ผูเรียนสนใจ  

จากแนวคิดที่กลาวมา สรุปไดวา การศึกษานอกระบบโรงเรียนเปนการศึกษาที่จัดขึ้น
เพื่อสงเสริมใหเกิดการเรียนรูแกประชาชน หรือผูสนใจทุกคนในสังคม เพื่อใหบุคคลเหลานั้นรูจักคิด 
ตัดสินใจ และเรียนรูดวยตนเอง พัฒนาตนเองใหมีชีวิตความเปนอยูที่ดีขึ้น โดยการจัดดําเนินการ
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จะมีลักษณะ ประหยัด ยืดหยุนทั้งในเรื่องของ ผูเรียน หลักสูตร เวลา สถานที่ ซึ่งขึ้นอยูกับความ
เหมาะสม ไมมีรูปแบบที่แนนอน เปนไปตามความตองการของผูเรียนเปนสําคัญ 

2) การเรียนรูของผูใหญ  
นักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึงการเรียนรูของผูใหญ ดังนี้ 
Knowles (1980) ไดอธิบายวา การตัดสินวาใครเปนผูใหญหรือไมนั้นจะพิจารณาจาก

ปจจัยตอไปนี้คือ ผูที่มีพฤติกรรมและบทบาททางสังคมที่เหมาะสมกับผูใหญและเปนผูที่มีอัตมโนทัศน
หรือการรับรูวาตนเองเปนผูใหญ สําหรับการศึกษาสําหรับผูใหญมีความหมายวา 

• กระบวนการการเรียนรูของผูใหญ 
• กิจกรรมที่ถูกจัดขึ้นโดยสถาบันตางๆ เพื่อใหวัตถุประสงคทางการศึกษาไดบรรลุ

ความสําเร็จ 
• ผสมผสานระหวางกระบวนการและกิจกรรมสูการปฏิบัติของบุคคล สถาบัน และ

หนวยงาน สมาคมที่เกี่ยวของกับการศึกษาแกผูใหญ เพื่อการพัฒนาวิธีการและวัสดุ เพื่อชวยใหผูใหญ
เกิดการเรียนรู การขยายโอกาสสําหรับผูใหญใหเกิดการเรียนรู และพัฒนาไปสูวัฒนธรรมในสังคม 

ในการพัฒนามนุษยนั้น เปาหมายหลักคือ  การทําใหบุคคลเกิดการเรียนรู  
มีความสามารถในการตัดสินใจดําเนินการ หรือมีพฤติกรรมอันพึงประสงคในการทําใหชีวิตความ
เปนอยูและส่ิงแวดลอมในการดําเนินชีวิตของตนดีขึ้น โดยเฉพาะผูใหญจําเปนตองมีการเรียนรู 
ส่ิงตาง ๆ เพื่อใหมีความสามารถที่จะพัฒนาตนไปสูภาวะที่พึงประสงคนั้น 

ในการจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียนนั้น ปจจุบันสวนใหญจะเปนการจัดใหแก
บุคคลที่ผานพนวัยเรียนมาแลว ฉะนั้นการจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียนนอกจากจะตอง
ดําเนินการใหเกิดขึ้นตามลักษณะหลักของการศึกษานอกระบบโรงเรียน คือ ประหยัด ยืดหยุน 
ทั้งในเรื่องของ ผูเรียน หลักสูตร เวลา สถานที่ ซึ่งขึ้นอยูกับความเหมาะสม และความตองการของ
ผูเรียนแลว ยังตองคํานึงถึง และใหความสําคัญกับแนวคิด และกระบวนการในการทําใหเกิดการ
เรียนรูแกผูใหญ ซึ่งเปนกลุมเปาหมายหลักที่เขามาสูระบบการศึกษานอกระบบโรงเรียนดวย 

Knowles (1978) ไดวิเคราะห การเรียนรูของผูใหญไววาเปนการเรียนรูที่ตางไปจาก
การเรียนรูของเดก็ใน 4 ประเด็นหลักคือ  

• มโนภาพตอตนเอง การรับรูตนเองของผูใหญจะเปลี่ยน แปลงไปจากชวงวัยที่เปน
เด็ก มโนภาพตอตนเองจะเปลี่ยนแปลงจากการพึ่งผูอ่ืนเต็มที่ไปเปนการนําตนเอง  

• ประสบการณ  ผู ใหญมักมีการสะสมประสบการณ เพิ่ มขึ้ นตลอดเวลา 
ประสบการณเหลานี้ จะเปนฐานที่จะเชื่อมโยงกับประสบการณการเรียนรูใหม  
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• ความพรอม จากความเชื่อเบื้องตนวา เมื่อบุคคลเปนผูใหญ บรรลุวุฒิภาวะ ความ
พรอมในการเรียนรูจะเปนผลมาจากการพัฒนาทางชีววิทยา หรือทางรางกายนอยลง แตความ
พรอมในการเรียนรูจะเปนผลจากการทํากิจกรรมใหเกิดภารกิจพัฒนาการมากขึ้น 

• การเขาสูการเรียนรู หรือแรงจูงใจในการเรียนรู จากความเชื่อในเรื่องระยะเวลาใน
การใชประโยชนของการเรียนรู ผูใหญสวนใหญเขารวมกิจกรรมการเรียนรูก็เพื่อใชประโยชนไดจริง
ไดทันที ในชีวิตจริง  

สุวัฒน วัฒนวงศ (2549) ไดอธิบายการเรียนรูระหวางเด็กและผูใหญวามีความ
แตกตางกัน ซึ่งนักการศึกษาผูใหญ นักจิตวิทยา และนักวิจัยสาขาตางๆ ที่เกี่ยวของไดศึกษาหา
ขอมูลไวเปนเวลานานพอสมควร และไดแยกความแตกตางในการเรียนระหวางผูใหญกับเยาวชนที่
สงผลในดานการเรียนรู โดยชี้ใหเห็นกระบวนการเรียนรูและสิ่งที่เกี่ยวของกับการมีอายุมากขึ้น  
โดยมีประเด็นที่สําคัญดังนี้  

• ความเร็วในการโตตอบ และแนวโนมในการปฏิบัติงานจะเสื่อมถอยลงตามอายุ 
• ความชดัเจนและความแหลมคมในการมองเห็นจะลดนอยลงตามเวลา 
• ความชัดเจนในการรับฟงและการไดยินจะลดนอยลง 
• การรับรูในดานประสาทสัมผัสจะลดความชัดเจนลงไปตามวัย 
• ความจําจะลดถอยโดยเฉพาะการเริ่มเรียนรูอะไรใหม ๆ จะไมเกิดผลดีมากนัก 
• ทักษะทางดานการใชรางกายปฏิบัติ (Psychomotor) มีแนวโนมลดลง 
• สุขภาพที่ออนแอและเสื่อมถอยลงจะมีผลกระทบตอการเรียนรู 
นอกจากนี้แลวยังมีการเปลี่ยนแปลงทางดานทัศนคติ แรงจูงใจ ความพึงพอใจ      

มโนภาพแตละคนตลอดชวงชีวิต ซึ่งการเปลี่ยนแปลงดังกลาวแลวนี้จะมีอยูตอเนื่องกันไปและกอ 
ใหเกิดผลกระทบตอความตองการในการเรียนรูของบุคคล ความสนใจและสมรรถภาพอื่น ๆ ดวย 

จากลักษณะการเรียนรูของผูใหญนําวิธีการตางๆ และการใชสื่อเพื่อการศึกษาผูใหญ 
จึงมีความสําคัญ (สุวัฒน วัฒนวงศ, 2549) ไดมีผูใหความสนใจในการดําเนินงานวิจัยทางดานการ
ใชส่ือเพื่อชวยใหการเรียนรูของผูใหญดีข้ึน โดยเฉพาะเปนการศึกษาเปรียบเทียบที่มักจะนิยมทํา
กันเสมอๆ ก็คือ วิธีการบรรยาย วิธีการนี้ก็ไมไดรับความสําเร็จมากเทาที่ควรเนื่องจากการใหขอมูล
นี้จะไมคงอยูนานถาหากเปรียบเทียบกับวิธีการอภิปราย การอภิปรายจะไดผลคงทนมากกวา 
รวมทั้งควรจะไดใชพวกโสตทัศนูปกรณ 

นอกจากนี้ Roger (1979) ยังกลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ ซึ่งหางเหินจากการเรียนใน
ระบบมาเปนเวลานาน ตองกลับเขามาเรียนรูอีกครั้งวาเกิดจากแรงจูงใจดานตางๆ หลายดาน ซึ่งไดแก 
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1. แรงจูงใจดานอาชีพ  
2. แรงจูงใจมุงพฒันาตน  
3. แรงจูงใจดานสังคม  
4. แรงจูงใจในการเรียนรูเพื่อพฒันาสมองและสติปญญา  
5. แรงจูงใจอื่น ๆ  
จากกระบวนการเรียนรู ที่เกี่ยวของกับการมีอายุที่มากขึ้นดังกลาวขางตน ทําใหเหน็วา

การเรียนรูของผูใหญในวัยทํางานจะมีการเรียนรูที่ตางกับการเรียนรูของเด็ก เพราะผูใหญตองการ
เรียนรูมาใชในการทํางาน และสรางประสบการณใหมๆ ในชีวิต การออกแบบเนื้อหาและเทคนิค
การอบรมจึงตองคํานึงถึงลักษณะของผูเรียนเปนสิ่งสําคัญ (นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ, 
2544) และไดกลาวถึงลักษณะการเรียนรูของผูใหญวา  

• ผูใหญตองการความรูเกี่ยวกับงานที่ทําเพื่อเพิ่มพูนประสบการณ และความกาวหนา 
• ผูใหญจะมีความภาคภูมิใจในการทํางาน ถางานที่เขาทําประสบความสําเร็จ 
• ผูใหญตองการมีความรูเพิ่มข้ึนเพื่อเปนสิ่งจูงใจในการทํางาน 
• ผูใหญจะเรียนรูเพื่อความมั่นคงในอาชีพ และวางแผนชีวิตในอนาคต 
• ผูใหญจะมีความคาดหวังวาเมื่ออบรมแลวไดอะไรเพิ่มเติมจากเดิม 
• ผูใหญจะเนนปญหาในปจจุบันและตองสอดคลองกับวัตถุประสงคของตัวเขา 
• ผูใหญสามารถโตแยงไดในเรื่องที่มีความเห็นไมตรงกัน 
• ผูใหญจะเคารพในความคิดเห็นของผูอ่ืนแลกเปลี่ยนความรู และประสบการณ  

ซึ่งกันและกัน 
• ผูใหญจะมีความแตกตางในเรื่องบุคลิกลักษณะ ความคิด สติปญญา การศึกษา  
• ผูใหญจะเตรียมพรอมกอนการเขาอบรม 
• ผูใหญจะมีสวนรวมและกระตือรือรนในการอบรม 
จากแนวคิดที่กลาวมา จะเห็นไดวาการเรียนรูของผูใหญจะมีธรรมชาติแตกตางไปจาก

เด็ก เนื่องจากผูใหญมีลักษณะ และเปาหมายในการเรียนรูที่ชัดเจนจากแรงจูงใจตางๆ และผูใหญ
เปนผูมีประสบการณอันมีคุณคามากมาย การจัดการเรียนรูจึงควรใชประโยชนจากประสบการณ
เหลานี้มาพัฒนาใหไดเรียนรูในสิ่งใหม ๆ ตอไป นอกจากนี้ผูใหญยังสามารถสรางแรงผลักดันให
เกิดการเรียนรูอยางตอเนื่องตามความตองการ และเปาหมายของตนเองอีกดวย 
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3) จิตวิทยาการเรียนรูของผูใหญ 
Bloom ไดกลาวถึงจิตวิทยาการเรียนรูของบุคคล เปนลําดับข้ันตางๆ ซึ่งเรียกวา ลําดับ

ขั้นการเรียนรูของ Bloom (Bloom’s Taxonomy) ซึ่งมีอยู 6 ระดับข้ัน ดังนี้ (นิรชรา ทองธรรมชาติ
และคณะ, 2544) 

1)  ความรู สามารถจําสิ่งที่เรียนมา หรือถูกสอนมา  
2)  ความเขาใจ สามารถอธิบายบอกความแตกตาง เขาใจสิ่งที่เรียนมาแปลได  
3)  การประยุกตใช สามารถนําไปใชได สรางแนวคิดใหมไดและประยุกตเขา กับงาน

ที่ทําในสถานการณใหมๆ  
4)  การวิเคราะห สามารถแกปญหา ตรวจสอบ แยกสวนโดยหาความสัมพันธกัน

อยางชัดเจน  
5)  การสังเคราะห สามารถนําสวนตาง ๆ มาประกอบเปนรูปแบบใหมใหแตกตาง

จากรูปแบบเดิม 
6)  การประเมินผล สามารถวัดได ตัดสินไดวาอะไรถูกหรือผิด สามารถตัดสินคุณคา

ของสิ่งที่เรียนมา  
นักศึกษาผูใหญที่ไดรับทราบขอมูลดวยวิธีการอานเอง จะเปนผลดีมากกวาพวกที่

ไดรับขอมูลจากการไดรับมาดวยวิธีการบรรยาย (สุวัฒน วัฒนวงศ, 2549) นอกจากนั้นยังไดพบอีก
ดวยวานักศึกษาผูใหญมากกวา 70% ชอบวิธีการเรียนแบบอื่น ๆ มากกวาวิธีการบรรยายของ
ครูผูสอน จากการวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบของการใชสื่อและเทคนิคการสอนแบบตาง ๆ โดยเฉพาะใน
สวนที่มีความสัมพันธเกี่ยวกับนักศึกษาผูใหญ ผลจากการวิจัยพบวา ความสามารถในการรับฟง
จากเครื่องบันทึกเสียงจะลดลงตามอายุ การแสดงบทบาทสมมุติจะมีประสิทธิภาพเฉพาะกับกลุม
ผูเรียนที่ไดตระเตรียมการใชเทคนิคนี้ไวอยางเหมาะสมดวยเทานั้น 

กลาวโดยสรุป ลําดับข้ันการเรียนรูของผูใหญ มีหลายระดับ ตั้งแต ความรู ความเขาใจ 
การประยุกตใช การสังเคราะห และการประเมินผล   การเลือกใชส่ือและวิธีการสอนที่เหมาะสมจะ
มีผลตอผูเรียนที่เปนผูใหญ  

4) การจัดกิจกรรมการเรียนรูสําหรับผูใหญ 
Knowles (1970) ไดเสนอรูปแบบการสรางประสบการณการเรียนรูที่สามารถใชเปน

แมแบบของการออกแบบการเรียนรูในรูปอ่ืนๆ ที่เรียกวารูปแบบพื้นฐาน (Organic Model)  
ซึ่งประกอบดวยขั้นตอนตางๆ 7 ข้ันตอน ดังนี้ 

1) สรางบรรยากาศความเปนกันเอง เปนการแสดงการยอมรับในเอกลักษณของ
ผูเรียนผูใหญแตละบุคคล แสดงความยินดีที่ไดรูจักและยอมรับในความแตกตางและความเปนตน
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ของแตละบุคคล ซึ่งเปนการเคารพในศักดิ์ศรีความเปนมนุษยของแตละบุคคล ความรูสึกนี้จะ
พัฒนาตอไปเปนความรูสึกเคารพซึ่งกันและกัน เปนความรูสึกไววางใจซึ่งกันและกัน ซึ่งจะเปนผลดี
ตอไป คือกลาแลกเปลี่ยนความคิดเห็น 

2) จัดโครงสรางทางกายภาพ หองเรียนมีบรรยากาศที่ไมเปนทางการ ขนาดของโตะ
และเกาอี้เหมาะกับผูใหญ นั่งสบาย การจัดโตะและเกาอี้หลีกเลี่ยงการจัดแบบหองบรรยาย ตองจัด
ใหอยูในลักษณะลอมวงคุยกัน เพื่อเอื้อตอการสื่อสารแบบสองทางของสมาชิกทุกคน ขณะพูดทุกคน
ไดมองเห็นผูพูด เพื่อมุงกระตุนใหมีการแลกเปลี่ยนประสบการณที่ผูเรียนผูใหญสะสมติดตัวมา 

3) ผูสอนอํานวยความสะดวกใหผูเรียนวิเคราะหความตองการของตนเอง ตามความ
เชื่อเบื้องตนของทฤษฏีแอนดราโกจี ท่ีผูใหญมีความตองการที่จะนําตนเอง ผูใหญสามารถบอกได
วาตองการสิ่งใด และถาหากติดขัด ผูสอนตองมีหนาที่ชวยแนะนําวิธีการ หรือเคร่ืองมือในการ
วิเคราะหความตองการของผูเรียน  

4) ผูสอนชวยใหผูเรียนกําหนดวัตถุประสงคที่เปนจริงได ในการเขียนความตองการ
ใหอยูในรูปของวัตถุประสงคทางการศึกษาที่เหมาะสม ผูใหญบางคนสามารถเขียนไดเอง หาก
ติดขัดผูสอนตองชวยแนะนํา และใหความสะดวก  

5) เปดโอกาสใหผูเรียนเลือกวิธีการเรียนรู เลือกกิจกรรมการเรียนรูที่ผูเรียนชอบและ
มั่นใจที่จะกระทํา หากติดขัดผูสอนตองแนะทางเลือก ชวยบอกขอดี ขอจํากัดของแตละวิธีการ
เรียนรู มอบการตัดสินใจใหอยูในความรับผิดชอบของผูเรียน สอดคลองกับการรับรูของตนเองที่จะ
ชี้นําตนเองของผูใหญ และเปดโอกาสใหไดใชประสบการณเดิมมาใชในการเรียนรูอยางเต็มที่ 

6) ผูเรียนจะดําเนินกิจกรรมการเรียนรู โดยมีผูสอนเปนพี่เล้ียงเพื่อใหเกิดความม่ันใจ
เมื่อติดขัด หรือตองการความชวยเหลือ ผูเรียนกับผูสอนมีโอกาสเรียนรูจากกันและกัน 

7) ประเมินความกาวหนาของการเรียนรูดวยตนเองเปนระยะ เพื่อใหผูเรียนตัดสินใจ
ในการกระทําของตนเองตามกิจกรรมการเรียนรูไดอยางยืดหยุน สําหรับการประเมินในข้ันสุดทาย
เปนขั้นตอนที่สําคัญมาก ผูเรียนจะทราบวาตนเองถึงจุดมุงหมายที่ตนกําหนดไวแลวหรือไม ยังขาด
อีกเทาไร การประเมินตนเองนี้นับเปนการวิเคราะหความตองการ หรือส่ิงที่ขาดของผูเรียนดวย
ตนเองอีกครั้ง ถายังไปไมถึงจุดหมายที่ตองการ ก็จะเกิดความตองการที่จะเรียนรูตอไป การเรียนรู
ของผูเรียนผูใหญจึงเกิดอยางตอเนื่อง 

สุมาลี สังขศรี (2545) ไดเสนอหลักการศึกษานอกระบบโรงเรียนมี หลักการสําคัญที่
นํามาใชเปนหลักในการจัดการเรียนรู ดังนี้ 
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1) หลักความเสมอภาคในโอกาสทางการศึกษา ประชาชนทุกคนควรมีโอกาสที่จะรับ
บริการการศึกษานอกระบบโรงเรียนอยางเทาเทียมกันโดยเฉพาะผูที่พลาดโอกาสทางการศึกษาใน
ระบบโรงเรียน 

2) หลักการกระจายโอกาสทางการศึกษา ควรตองหาวิธีการตางๆ ที่กระจาย
การศึกษานอกระบบโรงเรียนใหไปสูกลุมเปาหมายอยางทั่วถึง แมจะอยูในชนบทหางไกล 

3) หลักความตอเนื่อง เพื่อสงเสริมการศึกษาตลอดชีวิต ควรจัดกิจกรรมการศึกษา
นอกระบบโรงเรียนอยางตอเนื่อง เมื่อกลุมเปาหมายตองการจะเรียนรูหรือมีความพรอมเมื่อใด ควร
จะเรียนไดเสมอ 

4) หลักความยืดหยุน การศึกษานอกระบบโรงเรียนจะมีความยืดหยุนในเรือ่งกฎเกณฑ 
ตางๆ เชน หลักสูตรสามารถปรับใหเหมาะสมกับสภาพของทองถิ่นได ระยะเวลาเรียนสถานที่เรียน 
กิจกรรมการเรียนการสอนสามารถปรับใหเอ้ือตอสภาพของกลุมเปาหมาย และอํานวยความ
สะดวกตอกลุมเปาหมายมากที่สดุ 

5) หลักการสนองความตองการของกลุมเปาหมาย กิจกรรมการศึกษานอกระบบ
โรงเรียนเนนการสนองความตองการของกลุมเปาหมายเปนสําคัญโดยจะมี การสํารวจความ
ตองการของกลุมเปhาหมายกอนจึงจะกําหนดกิจกรรม กิจกรรมที่จัดใหกลุมเปาหมายแตละพื้นที่
อาจแตกตางกัน 

6) หลักความสัมพันธกับการดําเนินชีวิต เนื้อหาหลักสูตรของกิจกรรมการศึกษานอก
ระบบโรงเรียนควรมีความสัมพันธ สอดคลองกับสภาพและปญหาในชีวิตจริงเพื่อที่กลุมเปาหมาย
จะสามารถนําสิ่งที่เรียนรูไปปรับใชไดในการดําเนินชีวิต 

7) หลักความหลากหลาย กิจกรรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนควรมีความ
หลากหลายทั้งประเภทของกิจกรรมและวิธีการจัดการเรียนการสอน ทั้งนี้ เพื่อใหสอดคลองกับ
ธรรมชาติของกลุมเปาหมายของการศึกษานอกระบบโรงเรียน ซึ่งมีความแตกตางหลากหลายใน
เร่ืองอายุ  พื้นฐานความรู ความสนใจ เพื่อการศึกษานอกระบบโรงเรียนใหกลุมเปาหมายเลือกได
ตามความตองการ 

8) หลักความเปนประชาธิปไตย ในการเขารวมกิจกรรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน
การศึกษานอกระบบโรงเรียนนั้น กลุมเปาหมายควรมีอิสระในการเลือกกิจกรรมไดตามความสนใจ 
เลือกเวลาเรียน เลือกวิธีเรียนได ตามความพรอมและความสะดวก สามารถหยุดพกัจากกิจกรรม
ไดเมื่อมีความจําเปน และสามารถกลับเขารวมกิจกรรมไดเมื่อมีความพรอม 
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9) หลักการมีสวนรวม การจัดกิจกรรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนนั้น ผูจัดมิได   
จํากัดอยูเฉพาะโรงเรียนหรือสถานศึกษาเทานั้น และจะมีทั้งหนวยงานรัฐ หนวยงานเอกชน 
สมาคม มูลนิธิ องคกรตางๆ ในชุมชน รวมทั้งประชาชนในชุมชนดวย 

10) หลักการพึ่งพาตนเอง เปาหมายของการจัดกิจกรรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน
นั้น มุงใหผูเรียนพึ่งพาตนเองได สามารถนําความรูไปใชในการดําเนินชีวิต การปรับปรุงอาชีพการ
พัฒนาคุณภาพชีวิตของตนเองไดอยางเหมาะสม 

จากแนวคิดที่กลาวมา จะเห็นไดวาการจัดกิจกรรมการเรียนรูสําหรับผูใหญ จะมี
ลักษณะการสรางบรรยากาศความเปนกันเอง แสดงการยอมรับในเอกลักษณของผูเรียนผูใหญ  
แตละบุคคล มีการจัดโครงสรางทางกายภาพ หองเรียนมีบรรยากาศที่ไมเปนทางการ ผูสอนอํานวย
ความสะดวกใหผูเรียนวิเคราะหความตองการของตนเอง ชวยใหผูเรียนกําหนดวัตถุประสงคที่เปน
จริงได เปดโอกาสใหผูเรียนเลือกวิธีการเรียนรู เลือกกิจกรรมการเรียนรูที่ผูเรียนชอบและมั่นใจที่จะ
กระทํา ผูเรียนจะดําเนินกิจกรรมการเรียนรูโดยมีผูสอนเปนพี่เลี้ยง มีการประเมินความกาวหนา
ของการเรียนรูดวยตนเองเปนระยะ นอกจากนั้นคํานึงถึง การเปดโอกาสใหประชาชนทุกคนควรมี
โอกาสที่จะรับบริการการศึกษาหาวิธีการตางๆ ที่กระจายการศึกษานอกระบบโรงเรยีนใหไปสู
กลุมเปาหมายอยางทั่วถึง มีความยืดหยุนในเรื่องกฎเกณฑตางๆ มีการสํารวจความตองการของ
กลุม เปาหมายกอนกําหนดกิจกรรม เนื้อหาหลักสูตรของกิจกรรมควรมีความสัมพันธสอดคลองกับ
สภาพและปญหาในชีวิตจริง กิจกรรมมีความหลากหลายทั้งประเภทของกิจกรรมและวิธีการจัด 
การเรียนการสอน กลุมเปาหมายควรมีอิสระในการเลือกกิจกรรมไดตามความสนใจ การจัด
กิจกรรมตองไมจํากัดอยูเฉพาะโรงเรียนหรือสถานศึกษา และตองมุงใหผูเรียนพึ่งพาตนเองได 
สามารถนําความรูไปใชในการดําเนินชีวิต  
 
ตอนที่ 2 การฝกอบรม  

การฝกอบรม เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรูทั่วไปของการฝกอบรม โดย
กลาวถึงประเด็นสําคัญ 4 ประเด็น คือ 1) ความหมายของการฝกอบรม 2) วัตถุประสงคและ
จุดมุงหมายของการฝกอบรม 3) กระบวนการฝกอบรม และ 4) การฝกอบรมอยางมีประสิทธิภาพ 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ความหมายของการฝกอบรม 
นักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึงความหมายของการฝกอบรม ดังนี้ 
สมชาติ กิจยรรยง (2546) ไดอธิบายการฝกอบรมวาเปนกระบวนการที่จะทําใหผูเขา

รับการฝกอบรมเกิดความรู เกิดความเขาใจ เกิดความชํานาญและเกิดทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับเร่ืองใด
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เร่ืองหนึ่งจนกระทั่งทําใหผูเขารับการฝกอบรมเกิดการเรียนรูหรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปตาม
วัตถุประสงคของการฝกอบรมอยางมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ  

จงกลนี ชุติมาเทวินทร (2542) ไดอธิบายการฝกอบรมวาเปนการจัดกระบวนการ
เรียนรู เพื่อปรับเปลี่ยนพฤติกรรมอันเปนการเพิ่มความสามารถในการทํางานของคน ทั้งในเรื่อง
ของความรู ทักษะ ทัศนคติ ความชํานาญในการปฏิบัติงาน รวมทั้งความรับผิดชอบตางๆ ที่บุคคล
พึงมีตอหนวยงาน และสิ่งอื่นๆ ที่แวดลอมเกี่ยวของกับตัวผูปฏิบัติงาน  

การฝกอบรมนอกจากจะไดประโยชนในการพัฒนาบุคลากรทางดานเทคนิควิชาการ 
และความช่ําชองชํานาญการเพื่อเพิ่มผลผลิตใหกับหนวยงานแลว การฝกอบรมยังสามารถใช
แกปญหาอื่นๆ ที่เกิดขึ้นในองคกร อาทิ ปญหาของความขัดแยง ไมไววางใจกัน ปญหาสัมพันธ
ภาพของคนในหนวยงาน รวมทั้งปญหาของทัศนคติ และปญหาอื่นๆ ที่มีผลกระทบโดยตรงตอการ
ปฏิบัติงาน ที่สามารถแกไขไดดวยการอบรม  

ภิญโญ สาธร (2517) การฝกอบรมหมายถึง กระบวนการที่มีแบบแผนซึ่งมุงหมายทีจ่ะ
พัฒนาบุคลากรใหมีความรู ความชํานาญเพื่อวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง โดยเฉพาะของ
หนวยงานหรือองคการ 

นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ (2544) ไดอธิบายการฝกอบรมวาเปรียบเทียบเสมือน
การฝกปฏิบัติในการเพิ่มความรู ทักษะ และความชํานาญและสรางทัศนคติที่ดี เพื่อใหเกิด
ประสิทธิภาพในการทํางาน ซึ่งเปนสิ่งจําเปนสําหรับบุคลากรอันเปนทรัพยากรอันล้ําคาของ
องคการ องคการใดมีบุคลากรที่มีความรูความชํานาญดียอมทําใหองคการนั้นมีประสิทธิภาพและ
สามารถแขงขันกับอารยประเทศได องคการจําเปนตองปรับตัวและเปลี่ยนแปลงสินคาและการ
บริการเพื่อใหองคการหรือธุรกิจนั้นอยูรอด  

Filppo (1996) ไดใหความหมายวาการฝกอบรมคือ กระบวนการอยางหนึ่งในการ
พัฒนาบุคคลใหมีความรู ความสามารถ ความชํานาญและทักษะในการปฏิบัติงานใหมี
ประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น 

นอกจากนี้ยังมีผูมองการฝกอบรมในเชิงการเรียนรูวา เปนกระบวนการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมอันสืบเนื่องมาจากเรียนรู การฝกอบรมจึงหมายถึง กระบวนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
อยางมีระบบ เพื่อใหบุคคลมีความรู ความเขาใจ มีความสามารถที่จําเปน และมีทัศนคติที่ดสํีาหรบั
การปฏิบัติงานอยางใดอยางหนึ่งของหนวยงานหรือองคกรนั้น 

จากแนวคิดที่กลาวมา สรุปไดวา การฝกอบรมเปนเครื่องมือชนิดหนึ่งของการศึกษานอกระบบ
โรงเรียน หมายถึง กระบวนการตางๆ ที่ใชเพื่อชวยใหบุคลากรมีความรู ทักษะ และทัศนคติที่จําเปนในการ
ปฏิบัติงานในหนาที่ และเพื่อใหเกิดความรวมมือกันระหวางเจาหนาที่ในการปฏิบัติงานรวมกันในองคกร หรือเพื่อ
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ชวยใหการปฏิบัติงาน และภาระหนาที่ตางๆ ในปจจุบัน และอนาคตเปนไปอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น และไม
วาการฝกอบรมจะเกิดขึ้นในที่ใดก็ตาม วัตถุประสงคก็คือ เปนการเพิ่มความรู ความสามารถ ความชํานาญและ
ทักษะในการปฏิบัติงานใหกับหนวยงานในองคกรทั้งส้ิน  

2) วัตถุประสงคและจุดมุงหมายของการฝกอบรม 
นักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึงวัตถุประสงคและจุดมุงหมายของการฝกอบรม ดังนี้ 
สมชาติ กิจยรรยง (2546) ไดอธิบายจุดมุงหมายของการฝกอบรมไว ดังนี้ 
1) เพื่อพัฒนาศักยภาพของบุคคลในองคกร ในดานความรู และความเขาใจเกี่ยวกับ

งานที่กําลังทําอยู ในดานทักษะ ใหมีความชํานาญในทางปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ และมีการ
เปลี่ยนแปลงเจตคติใหเปนคุณคาตองานและเพื่อนรวมงาน 

2) เพื่อพัฒนางานใหมีผลผลิตมากขึ้น และมีคุณภาพดีขึ้น 
3) เพื่อสรางความสัมพันธระหวางสมาชิกที่อบรม วิทยากร หัวหนางาน และผูบริหาร

องคกรระดับสูง 
4) เพื่อบํารุงรักษาบุคลากรขององคกรใหมีความมั่นใจในความมั่นคง และกาวหนา

ตามระบบขั้นตอนขององคกร 
5) เพื่อสรางจิตสํานึกใหผูเขารับการอบรมใหตระหนักถึงความสําคัญของภาระหนาที่

ที่ตนรับผิดชอบตอองคกร 
นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ (2544) ไดอธิบายวัตถุประสงคการฝกอบรมวาเปน

เปาหมายหรือจุดหมายปลายทางของพฤติกรรมที่พึงประสงค หรือใหไดตามคุณสมบัติที่ตั้งไว และ
ในการฝกอบรมทั่วไป องคการจะมีการฝกอบรมโดยมีวัตถุประสงคดังตอไปนี้ 

เพื่อพัฒนาเจตคติความรูความเชี่ยวชาญและศักยภาพใหเกิดการเปลี่ยนแปลงของ
บุคลากรใหเกิดการทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

เพื่อตองการไดรับการพิจารณาในการเปลี่ยนแปลงฐานะการทํางานของบุคลากร 
เพื่อเพิ่มหนาที่และความรับผิดชอบในการทํางานของหนวยงาน 
เพื่อพัฒนาเปลี่ยนแปลงองคการใหมีความพรอมที่สมบูรณที่สามารถแขงขันกับ

อารยประเทศได 
เพื่อใหบุคลากรปรับตัวและรองรับสภาวะทางสังคม การเมือง เศรษฐกิจ วิทยาศาสตร

และเทคโนโลยีที่กาวหนาและเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว 
สงเสริมใหบุคลากรเกิดแรงจูงใจในการทํางานโดยไมตองรอการชี้แนะ หรือรับคําสั่งวา

ใหทําอะไร 
สงเสริมบุคลากรใหกาวทันกับเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไป 
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ทําใหคนวางงานสามารถกลับมาทํางานได 
พัฒนาพนักงานใหพรอมกับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 
ชวยใหเกิดความคิดสรางสรรคสิ่งใหม ๆ 
เพื่อลดปญหาในการทํางานที่จะเกิดขึ้นไดตลอดเวลา 
วิจิตร อาวะกุล (2540) ไดอธิบายวัตถุประสงคการฝกอบรมที่ดีวาตองระบุความสามารถ

ที่ยอมรับไดที่เกิดการพัฒนาภายหลังเขารับการอบรม เจตคติ พฤติกรรมที่แสดงออกทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้นในการดําเนินการฝกอบรม จะมีการดําเนนิการเพือ่วตัถปุระสงคตางๆ ไมวา
จะเปนในเรื่องของความรู ทักษะ ทัศนคติ สมรรถนะและการปฏิบัติงานที่ดี และขจรศักดิ์ หาญณรงค 
(อางใน สมชาติ กิจยรรยง 2546) ไดเสนอแนวความคิดใหมในการดําเนินการฝกอบรม ซึ่งแตกตาง
จากแนวคิดเดิม โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 2.1  
 
ตารางที่ 2.1 เปรียบเทียบแนวความคิดการฝกอบรมเดิมกับแนวความคิดการฝกอบรมใหม 

แนวความคิดการฝกอบรมเดิม แนวความคิดการฝกอบรมใหม 
1. การฝกอบรมเปนเครื่องมือสําคัญในการพัฒนา

บุคคล 
2. การฝกอบรมเปน “คาใชจาย” ในสวนของการ

บริหารงานบุคคล 
3. เปนความรับผิดชอบของ “ฝายบุคคล” 

 
 
 

4. การจัดฝกอบรมเปนแบบ Program Oriented 
5. งบประมาณและความพรอมของผู เขารับการ

อบรมกําหนดหลักสูตร และระยะเวลา 
6. การฝกอบรมเริ่มจาก WANT ซึ่งมักเขาใจวาเปน 

NEEDS 
7. ผลสําเร็จวัดจาก “ปฏิกิริยา” และ “การเรียนรู” 

ของผูเขารับการอบรม 
 

8. เปนการฝกอบรมแบบ “Class-room” Training 
9. หาคนใหหลักสูตรและ Coaching โดยใช

ผูบังคับบัญชา 

1. การฝกอบรมเปนเครื่องมือสําคัญในการบรรลุ
ถึงความสําเร็จของธุรกิจ  

2. การฝกอบรมเปน “การลงทุน” ในบุคคลเพื่อผล
ระยะยาว 

3. เปนความรับผิดชอบของคณะกรรมการบริหาร
และพัฒนาทรัพยากรมนุษยซึ่งพนักงานทุก
ระดับในทุกสาขาสายงานมีสวนรวมอยูดวย 

4. การจัดฝกอบรมเปนแบบ “Result Oriented” 
5. วัตถุประสงคของหลักสูตรกําหนดหลักสูตรและ

ระยะเวลา 
6. การฝกอบรมเพื่อบรรลุวัตถุประสงคขององคกร  
7. ผลสําเร็จวัดโดย “ผูบังคับบัญชา” ซึ่ง  

ดูจากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการทํางาน
ของพนักงาน 

8. เนนการฝกอบรมแบบ “On-the-job” Training 
9. หาหลักสูตรใหคน 
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สมพงษ เกษมสิน (2521) กลาวถึงการฝกอบรมวา หมายถึงกระบวนการตางๆ ที่มุง 
จะเพิ่มพูนความรู ความชํานาญ และประสบการณ เพื่อใหทุกคนในหนวยงานหนึ่งสามารถปฏิบัติ
หนาที่ที่อยูในความรับผิดชอบไดดียิ่งขึ้น การฝกอบรมเปนความพยายามที่จะเปลี่ยนทาทีและ
พฤติกรรมในการทํางานของมนุษยใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น ปจจัยในการเปลี่ยนทาทีและพฤตกิรรม
ของมนุษยอันเปนความมุงหมายสําคัญของการฝกบอรม อาจแยกไดเปน 3 ประการคือ  

1) ความรู หมายถึง ความรู ความเขาใจในสิ่งที่ตองกระทําวาจะตองทําอะไรบางและ
ทําอยางไร  

2) ความชํานาญ หมายถึงความสามารถที่จะนําความรูที่ไดจากกระบวนการฝกอบรม
ไปใชใหบังเกิดผลในทางปฏิบัติ  

3) ทัศนคติ หมายถึง ความตองการหรือความตั้งใจที่จะนําความรูไปใชใหบังเกิดผล
ในทางปฏบิัติ 
 จากแนวคิดที่กลาวมา สรุปไดวา วัตถุประสงคและจุดมุงหมายของการฝกอบรม  
เพื่อพัฒนาศักยภาพของบุคคลในองคกร ในดานความรู และความเขาใจเกี่ยวกับงานที่กําลังทําอยู 
ในดานทักษะ ใหมีความชํานาญในทางปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ ชวยใหเกิดความคิดสรางสรรค
สิ่งใหมๆ และมีการเปลี่ยนแปลงเจตคติมีความตองการหรือความตั้งใจที่จะนําความรูไปใชให
บังเกิดผลในทางปฏิบัติ ใหเปนคุณคาตองานและเพื่อนรวมงาน ทําใหมีการพัฒนางานใหมีผลผลิต
มากขึ้น และมีคุณภาพดีขึ้น เพื่อพัฒนาเปลี่ยนแปลงองคการใหมีความพรอมที่สมบูรณที่สามารถ
แขงขันกับอารยประเทศได รวมทั้งสรางความสัมพันธระหวางสมาชิกที่อบรม วิทยากร หัวหนางาน 
และผูบริหารองคกรระดับสูงเปาหมายหรือจุดหมายปลายทางของพฤติกรรมที่พึงประสงค หรือให
ไดตามคุณสมบัติที่ตั้งไว  

3) กระบวนการฝกอบรม 
กระบวนการฝกอบรมเปนการดําเนินการที่มีระบบแบบแผน ประกอบดวยขั้นตอน

ใหญๆ 4 ข้ันตอน ตอเนื่องสัมพันธกัน ประกอบดวย การวิเคราะหปญหา การออกแบบหลักสูตร
เพื่อดําเนินการ การจัดการดําเนินการ และการติดตามผล โดยมีรายละเอียดดังนี้  

• การวิเคราะหปญหา เปนการดําเนินการเพื่อวิเคราะหการดําเนินการ เพื่อหาทาง
แกไข การดําเนินการตองเปนกระบวนการที่เชื่อถือไดมีการออกแบบดําเนินการอยางรอบคอบเปน
ระบบเพื่อคนหาปญหา และสาเหตุของปญหา ทําการพิจารณาวาปญหาเรื่องใดตองดําเนินการ
แกปญหากอน หรือหลัง และเรื่องใดเหมาะที่จะนําการฝกอบรมมาใชแกปญหา กระบวนการใน
การวิเคราะหปญหานี้ อาจใชระเบียบวิธีวิจัยมาใชดําเนินการศึกษาหาขอเท็จจริงก็ได 
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• การออกแบบหลักสูตร เปนการกําหนดวัตถุประสงคของหลักสูตร การออกแบบ
กิจกรรมการเรียนรู กําหนดวัสดุ อุปกรณ และทรัพยากรตางๆ ที่ตองใช ซึ่งตองมีการใชหลักการ 
แนวคิด ทฤษฎี และกระบวนการเรียนรูตาง ๆ มาประยุกตใชอยางเหมาะสม 

• การจัดการดําเนินการ เปนการบริหารจัดการฝกอบรมใหเกิดผลบรรลุสู
เปาประสงคในการดําเนินงาน 

• การประเมินผล เปนการประเมินผลการฝกอบรม ทั้งระหวางดําเนินการ สิ้นสุด
การดําเนินการ และหลังการดําเนินการ 

Wise and Ezell (2003) ไดเสนอแนวทางดําเนินการในการฝกอบรมซึ่งสอคลองกับ
แนวทางหลักการแอนดราโกจี ของ Knowles (1980)  

1. ผูใหญจะนําประสบการณในชีวิตมาใชในกระบวนการเรียนรูเพื่อใหเกิดความรู 
2. ผูใหญตองไดรับรูวาทําไมเขาตองเรียนรูในเรื่องนั้น ๆ และสิ่งที่จะเรียนรูจะ

เกี่ยวของกับชีวิตเขาอยางไร 
3. ผูใหญจะเรียนรูไดอยางมีประสิทธิภาพดวยประสบการณ 
4. ผูใหญจะเรียนรูเพื่อใชแกไขปญหา 
5. ผูใหญจะเรียนรูไดดีเมื่อส่ิงที่เรียนรูนั้นเกิดประโยชนไดทันทีกับชีวิตของเขา 
นอกจากนี้ Wise and Ezell (2003) ยังเสนออีกวากระบวนการฝกอบรมมี

ความสําคัญมากพอๆ กับเร่ืองคุณภาพของขอมูล สาระ และหลักสูตร เพราะกระบวนการที่ใชใน
การฝกอบรมเหลานี้จะตองดําเนินการใหผูเขารับการอบรมสามารถเรียนรูที่จะใชประสบการณ ทั้ง
เร่ืองความรู และทักษะที่ไดเรียนรูใหมจากการฝกอบรมไปประยุกตในการทํางานอยางมี
ประสิทธิภาพ ผูเขารับการอบรมตองการการมีสวนรวมในการเรียนรูของเขา ทั้งในเรื่องโอกาสใน
การตัดสินใจ รับรูเปาหมายในการเรียนรู เลือกวางแผนและกําหนดแนวทาง/วิธีการในการเรียนรู
ของเขาเอง  ผูเขารับการอบรมตองการโอกาสที่จะขยายเครือขายของเขา จึงตองเปดโอกาสมี
พัฒนาการทางสังคม และการเกิดปฎิสัมพันธในกลุมคนที่มีแนวทาง และเปาหมายเดียวกัน 

4) การฝกอบรมอยางมีประสิทธิภาพ 
Wise and Ezell (2003) ไดอธิบายองคประกอบของการดําเนินการเพื่อใหเกิดการ

ฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพ 4 องคประกอบ ดังนี้ 
1) การฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพตองใหความสําคัญกับผูเรียน รวมถึงการเปดโอกาส

ใหเกิดการมีสวนรวมอยางกระตือรือรนของผูเรียน โดยการคํานึงถึงความรู และประสบการณเดิม
ของผูเรียน อาจใชการแลกเปลี่ยนประสบการณ และการพูดคุยถกเถียง 
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2) การฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพตองเสริมสรางใหผูเรียนมีทักษะชีวิต และพฤติกรรมที่
พึงประสงคตางๆ ทั้งในเครือขาย และบริบทตางๆ เพื่อใหผูเรียนสามารถพัฒนาการเรียนรูตลอดชีวิต 

3) การฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพตองมีการสรางแรงบันดาลใจ และแรงจูงใจที่ดีในสิง่
ที่เรียนรู และสรางใหเกิดความชื่นชมในความสําเร็จของตนเองในการเรียนรูที่ไดรับ 

4) การฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพตองมีการใหเกียรติ และชื่นชมกับความสําเร็จของ
แตละบุคคลและกลุม เชน สรางการยอมรับของสังคมใหเกิดขึ้น 

Wise and Ezell (2003) ยังไดกลาวถึงการวางแผนการฝกอบรมไววา จะตองศึกษา
วิเคราะห บริบทขององคกร ชุมชน กลุมเปาหมายในเรื่องดังตอไปนี้ 

1. ธรรมชาติการเปลี่ยนแปลงเปนแบบตอตาน หรือยอมรับ พรอมสรางบรรยากาศให
เกิดการยอมรับการเปลี่ยนแปลง 

2. นักฝกอบรมจะตองเรียนรู ถึงหลักจิตวิทยาการเรียนรูผูใหญ ความพรอม และการ
ตอตาน การเรียนรูอยางกระตือรือรน และการเรียนรูอยางเฉื่อยชา การลองผิดลองถูก การเชื่อมโยง
เร่ืองราวตางๆ เขากับประสบการณใหม รูถึงการรับรูผานชองทางรับรูตางๆ (Multi-sensory Input) 
เขาใจในการใชผัง เพื่อชวยใหการเรยีนรูเขาใจงายขึ้น รูจักการใชการปอนกลับ รูถึงความแตกตาง
ของบุคคล และรูหลักการของพฤติกรรมกลุม 

3. สามารถกําหนดแบบแผนการเรียนรูไดเหมาะสม  
4. ตองรูบทบาทของนักฝกอบรม 
5. สามารถวิเคราะหความตองการฝกอบรมได 
6. รูหลักการประเมินประสิทธิผล 
7. สามารถวิเคราะหภารกิจหนาที่ของบุคลากร 
8. เขียนโครงการฝกอบรมไดครบทุกข้ันตอน พรอมทั้งรูถึงทางเลือกในการเขียน

โครงการ ที่อาจเปนโครงการสําเร็จรูป หรืออาศัยที่ปรึกษาภายนอก ผูเชี่ยวชาญ หรือองคกร หนวย 
งานจัดสัมมนา 

5) การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 
นักวิชาการและผู เชี่ยวชาญหลายทาน  และสถาบันตางๆ ทั้งในประเทศและ

ตางประเทศ ไดใหความเห็นเกี่ยวกับสมรรถภาพไว เชน 
ทิพาวดี เมฆสวรรค (2542) ไดกลาวถึงการพัฒนาทรัพยากรมนุษยโดยยึดหลัก

สมรรถนะ (Competency Based Management : CBM) วา คําวา สมรรถนะอาจจะมีความ
หมายถึงกลุมของความรูความสามารถ ทักษะ ตลอดจนทัศนคติที่จําเปนในการที่จะทํางานได
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อยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล คุณลักษณะของบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมและผลของการ
ปฏิบัติงาน ซึ่งคุณลักษณะเหลานี้ สวนหนึ่งประกอบขึ้นจากทักษะ ความรูความสามารถ ทัศนคติ
บุคลิกภาพ คานิยมของบุคคล หรือพฤติกรรมของผูมีผลการปฏิบัติยอดเยี่ยมในการทํางานหนึ่งๆ 

กมล สุดประเสริฐ (2526) ไดใหความหมายสมรรถภาพไววา หมายถึง คุณสมบัติที่
เปนผลมาจากความรู ความเขาใจ ทักษะ เจตคติ และอุปนิสัยหรือบุคคลิกภาพซึ่งเปนผลทําใหเกิด
ความสามารถในการทําพฤติกรรมตางๆ ที่พึงปรารถนาได 

วีรพล อารวรรณ (2528) ไดกลาวไววา สมรรถภาพ หรือ ความสามารถของแตละ
บุคคล อันเปนผลมาจากการเรียนรู  

เดชา เดชะวัฒนไพศาล (2543) ไดใหความหมายวา สมรรถนะหมายถึง ทักษะ 
ความรู และความสามารถ หรือพฤติกรรม ของบุคคล ที่จําเปนในการปฏิบัติงานใดงานหนึ่ง 
กลาวคือ “ในการทํางานอยางหนึ่งๆ เราตองรูอะไร” “เมื่อมีความรูหรือขอมูลแลว เราตองรูวาจะ
ทํางานนั้นๆ อยางไร” และ “เราควรมีพฤติกรรมหรือคุณลักษณะเฉพาะอยางไร จึงจะทํางานได
อยางประสบความสําเร็จ” สิ่งเหลานี้จะชวยใหองคการทราบวาคุณสมบัติหรือคุณลักษณะที่ดีใน
การทํางานของบุคลากรในองคการนั้นเปนอยางไร”  

ขจรศักดิ์ หาญณรงค (อางใน สมชาติ กิจยรรยง 2546) ไดใหความหมายสมรรถนะวา 
เปนสิ่งซึ่งแสดงคุณลักษณะและคุณสมบัติของบุคคล รวมถึงความรู ทักษะ และพฤติกรรมที่แสดง
ออกมา ซึ่งทําใหบรรลุผลสําเร็จในการปฏิบัติงานที่มีคุณภาพและประสิทธิผลสูงกวามาตรฐานทั่วไป 

McClellant (อางถึงใน สุกัญญา รัศมีธรรมโชติ, 2547) ไดใหคําจํากัดความไววา 
สมรรถนะ คือ บุคลิกลักษณะที่ซอนอยูภายในปจเจกบุคคล ซึ่งสามารถผลัดดันใหปจเจกบุคคลนั้น 
สรางผลการปฏิบัติงานที่ดี หรือตามเกณฑที่กําหนดในงานที่ตนรับผิดชอบ 

Parry (อางถึงใน สุกัญญา รัศมีธรรมโชติ, 2547) ไดใหคําจํากัดความไววา สมรรถนะ 
คือ กลุมของความรู ทักษะ และคุณลักษณะ ที่เกี่ยวของกัน ซึ่งมีผลกระทบตองานหลักของ
ตําแหนงงานหนึ่งๆ โดยกลุมความรู ทักษะ และคุณลักษณะดังกลาวสัมพันธกับผลงานของ
ตําแหนงงานนั้น และสามารถผลเทียบกับมาตรฐานที่เปนที่ยอมรับ และเปนสิ่งที่สามารถ
เสริมสรางขึ้นไดโดยผานการฝกอบรมและพัฒนา 

จากความหมายของสมรรถนะที่หลากหลาย  สรุปไดวา  สมรรถนะ  หมายถึง 
ความสามารถของบุคคล ทั้งในดานความรูทักษะ และทัศนคติ ที่มีผลตอพฤติกรรมและผลของการ
ปฏิบัติงานของแตละบุคคล ซึ่งสามารถนํามาประยุกตใชในขอบเขตของอาชีพหรือระดับ
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อุตสาหกรรม ที่ไดมาตรฐานการปฏิบัติงานตามความตองการของงานนั้นๆ หรือไดผลเทียบเคียง
กับมาตรฐานตามที่องคกรตองการ  

6) องคประกอบของสมรรถนะ 
พร  ศรียมก (2545) ไดกลาววา สมรรถนะจะมี 2 องคประกอบใหญๆ ไดแก 

สมรรถนะหลัก (Core competency) และสมรรถนะที่สนับสนุนการปฏิบัติงาน (Functional 
competency) โดยมีรายละเอียดดังนี้  

6.1) สมรรถนะหลกั ไดแก 
• ความเชี่ยวชาญในงาน การนําความรู ทักษะ ความชํานาญ และเทคโนโลยี

มาใชบริการปฏิบัติงานอยางมีวิจารณญาณ เพื่อสรางความสําเร็จ และปรับปรุงผลการดําเนินงาน
ใหแกธุรกิจโดยรวม 

• ความมุงมั่นเพื่อความสําเร็จ ความมุงมั่นที่จะทํางานใหสําเร็จ ทํางานใหดี
ยิ่งขึ้น ทํางานใหไดเกินเปาหมาย ตลอดจนปรับปรุงกระบวนการทํางานใหดีขึ้นดวย 

• การปฏิบัติหนาที่ดวยความสุจริต และมีคุณธรรม การปฏิบัติหนาที่ดวยความ
สุจริต โปรงใส ตรงไปตรงมา ตลอดจนปฏิบัติตนตามนโยบาย ขอบังคับ กฎระเบียบ จรรยาบรรณ
ขององคการโดยเครงครัด 

• ความรับผิดชอบตอหนาที่ ความสํานึกในบทบาท หนาที่ มีความตั้งใจที่จะ
ปฏิบัติงานตามที่ไดรับมอบหมายใหบรรลุวัตถุประสงค และเปนไปตามขอตกลงที่ใหไวกับผูอ่ืน มี
ความรับผิดชอบตอผลลัพธที่ออกมา ไมวาจะดีหรือไม ตลอดจนสามารถรับการตรวจสอบและ
ชี้แจงเหตุผลในการทํางาน เพื่อใหเกิดความโปรงใส 

• ความรูทางธุรกิจ ความเขาใจธุรกิจขององคการ และสามารถเชื่อมโยงกับ
งานในหนาที่ ตระหนักในสถานการณทางธุรกิจ สภาวะแวดลอม ปจจัยตางๆ ซึ่งมีผลกระทบตอผล
การดําเนินงานของบริษัทโดยรวม ตลอดจนนําความรูความเขาใจดังกลาวมาประกอบการตดัสนิใจ
เพื่อพัฒนาศักยภาพและความไดเปรียบในการแขงขันของบริษัท 

• ความยึดหยุนในการปฏิบัติงาน ความสามารถในการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง
การทํางานใหมีประสิทธิภาพเหมาะสมกับสถานการณที่หลากหลาย ตลอดจนเปดใจกวางรับฟง
ความคิดเห็นที่แตกตางและนํามาปรับใช โดยตั้งอยูบนหลักการที่เหมาะสม 

• ความใฝรู ความกระตือรือรนในการแสวงหาความรูที่เปนประโยชนเพิ่มเติม
ตลอดเวลา ตลอดจนนําความรูนั้นพัฒนาศักยภาพในการทํางานของตนเอง และขององคกรโดยรวม 
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• ความเปนผูนํา ความกลาที่จะปฏิบัติในสิ่งที่ถูกตอง กลาเปลี่ยนแปลงสิ่ง
ใหมๆ ที่เปนประโยชน กลาที่จะตัดสินใจแกไขปญหาและแสดงความรับผิดชอบตอผลลัพธที่เกิด 
ตลอดจนสามารถจูงใจและสรางการยอมรับในหมูผูใตบังคับบัญชา อันสงผลใหเกิดทีมงานที่มี
ประสิทธิภาพ 

• การทํางานเปนทีม และการประสานงาน ความยินดีที่จะรวมปฏิบัติงานกับ
ผูอ่ืน ใหความชวยเหลือผูอ่ืนยอมรับในคุณคาของผูรวมทีม เพื่อสรางความรวมมือรวมใจในการ
ทํางานใหเกิดขึ้น อันจะทําใหบรรลุเปาหมายที่กําหนดรวมกัน 

• ความสามารถในการติดตอส่ือสาร ทักษณะในการรับรูและจับประเด็นจาก
การที่ฟงและการอานตลอดจนการถายทอดเผยแพรแนวความคิด นโยบายและแผนงาน ตลอดจน
วัตถุประสงคหลักของหนวยงาน หรือบริษัทไปยังผูรวมงานหรือผูที่เกี่ยวของ โดยการพูด การเขียน 
และการนําเสนอเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ ตลอดจนสามารถปรับเปลี่ยนพฤติกรรม สราง
แรงจูงใจผูรวมงานหรือผูที่เกี่ยวของในการปฏิบัติงานใหบรรลุผลสําเร็จ 

6.2) สมรรถนะที่สนับสนุนการปฏิบัติงาน เปนสมรรถนะของบุคลากรที่แตละ
ฝาย/สํานักงาน ไดจัดทํา Functional Competency ของตนเอง ซึ่งจะแตกตางกันไปตามความ
จําเปนของงาน พนักงานจะไดรับการชี้แจงวามีรายละเอียดอยางไรบาง และสามารถที่จะศึกษาได
จากคูมือที่แตละหนวยงานมีอยู ซึ่งสมรรถนะที่สนับสนุนการปฏิบัติงาน ไดแก สมรรถนะทางดาน
การบริหารทางดานการตลาด การบริหารทางดานบุคคล การบริหารทางดานการผลิต หรือการ
บริหารทางดานบัญชีการเงิน เปนตน 

7) การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 
การฝกอบรมที่ อิ งกับสมรรถนะ  เปนระบบการฝกอบรมดานวิชาชีพ  ที่ เนน

ความสามารถพื้นฐานขั้นต่ําเปนเกณฑ การฝกอบรมจะมุงใหผูรับการฝกความรู ทักษะ และ
ทัศนคติ ในการปฏิบัติงานไดครบถวนตามวัตถุประสงคที่กําหนดไวอยางชัดเจน โดยคํานึงความ
แตกตางระหวางบุคคล ซึ่งผูรับการฝกการจะไดรับขอมูลยอนกลับเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ของตนเอง 
เพื่อปรับปรุงและพัฒนาการฝกอบรมอยูตลอดเวลา การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะสามารถ
รับประกันคุณภาพไดวา ผูจบหรือผานการฝกอบรมจะตองมีสมรรถนะผานเกณฑขั้นต่ําหรือ
มาตรฐานการปฏิบัติงานที่ไดกําหนดไว 

การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ จะมีความสัมพันธกับแนวคิดการเรียนรูแบบเชี่ยวชาญ
เฉพาะ ของ Carrol and Bloom (อางถึงใน วีระพันธ สิทธิพงศ, 2540) ซึ่งใหความสําคัญกับความ
ถนัดของบุคคลที่มีสวนสัมพันธกับสัมฤทธิผลในการปฏิบัติงานบุคคล โดยแนวคิดแตเดิมเชื่อวาผูที่
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มีความถนัดในเรื่องหนึ่งมากเทาใด จะยิ่งมีความสัมฤทธิผลในเร่ืองนั้นมากเทานั้น Carrol มี
ความเห็นวาความถนัดเปนเรื่องที่เกี่ยวพันกับเวลาที่แตละบุคคลตองใชในการเรียนรูเร่ืองใดเรื่อง
หนึ่ง ไมใชเปนเรื่องที่เกี่ยวกับศักยภาพของบุคคลในเรื่องนั้นๆ บุคคลที่มีความถนัดต่ํามากๆ ในเรือ่ง
ใดเรื่องหนึ่งจะใชเวลาเรียนรูจนเชี่ยวชาญเรื่องนั้น มากกวาผูที่มีความถนัดสูง มุมมองนี้จึงมีความ
เชื่อวา บุคคลทุกๆ คนสามารถสรางความเชี่ยวชาญในเรื่องใดเรื่องหนึ่งไดตามที่กําหนด
เปาประสงคไว หากใหเวลาหรือโอกาสที่จะเรียนรู รวมทั้งวัสดุอุปกรณ เครื่องชวยสอน และการ
แนะนําอยางเพียงพอดังนั้นอาจสรุปไดวา จุดมุงหมายการเรียนรูที่กําหนดใหชุดหนึ่งๆ ระดับ
สัมฤทธิผลที่ผูรับการฝกแตละบุคคลจะไปถึงไดยอมข้ึนอยูกับระยะเวลาที่ใช ความเพียร พยายาม
ของผูรับการฝกแตละรายคุณภาพของการสอน ความสามารถของผูรับการฝกที่จะเขาใจคําสอน 
และความถนัดของผูรับการฝกในเรื่องนั้น  

วีระพันธ สิทธิพงศ (2540) ไดกลาววา การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ ไดนําเอาสวนดี
ตางๆ ของการเรียนการสอนที่นักการศึกษาไดคนพบมารวมกันแลวจัดทําเปนรายการฝกอบรม ซึ่ง
มีลักษณะที่สําคัญดังนี้ 

7.1) ผูรับการฝกรูอยางแนนอนวา เมื่อฝกอบรมจบแลวจะตองทําอะไรใหไดจึงจะถือ
วาจบหรือผานหลักสูตรการฝกอบรมนั้น  

7.2) จุดประสงคของการฝกอบรม มีการกําหนดไวอยางชัดเจน การทัดรัดและวัดได 
การกําหนดจุดประสงคนั้นจะทําไดโดยวิเคราะหงานหรือภาระงาน 

7.3) เกณฑการวัดผลหรือการทดสอบ จะยึดจุดประสงคของการฝกอบรมเปนหลัก 
และมีความเปนปรนัยสูง โดยผูรับการฝกจะรูลวงหนาวาจะมีการการทดสอบหรือประเมินในดาน
ใดบาง ขอทดสอบจะมีความเที่ยงตรง เชื่อถือได ครอบคลุมเนื้อหา มีความเปนปรนัยและที่สําคัญ
ที่สุดก็คือ มีการวัดทักษะ ความรู และเจตคติตามที่กําหนดไวในจุดประสงค 

7.4) คํานึงถึงความแตกตางระหวางบุคคล การเริ่มตนการฝกอบรมของผูรับการฝกแต
ละคนอาจไมเหมือนกัน ข้ึนอยูกับภูมิหลังและประสบการณของผูรับการฝก ดังนั้นผูรับการฝกอาจ
ฝกอบรมไดชาเร็วตามความสามารถของตน รูปแบบของการฝกอบรมจึงไมมีการจํากัดเวลา 

7.5) ผูรับการฝกที่จบหลักสูตรตองมีสมรรถนะถึงขั้นเกณฑมาตรฐานการปฏิบัติงานที่
กําหนดไว ดงันั้นการฝกอบรมในระบบนี้จึงเนนที่ตอนจบ ใครจะมาเขาฝกอบรมก็ได ฝกชวงเวลาใด
ก็ได แตตอนจบจะตองทดสอบใหผานเกณฑมาตรฐานการปฏิบัติงานที่กําหนดไว 

7.6) ในระหวางการฝกอบรม ผูรับการฝกจะไดรับขอมูลยอนกลับเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์
ของตน เพื่อประโยชนในการปรับปรุงการฝกอบรมตลอดเวลา 



  

 

 
                                                                                                                                          38 

7.7) ผูรับการฝกจะมีความรับผิดชอบมากขึ้นตลอดเวลาที่ฝกอบรม โดยพึ่งผูสอนใน
ฐานะผูใหความรูอยางแตกอนนอยลง เพราะผูรับการฝกตองหาความรูและปรับปรุงตัวอยูเสมอ 

จะเห็นไดวา การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ จะเนนการพัฒนาศักยภาพของผูรับการ
ฝก ใหสามารถเรียนรูและพัฒนาอาชีพไดโดยการจัดสรรเวลาของตนเองตามความสะดวก โดย
คํานึงถึงความสามารถของผูรับการฝกแตละบุคคลที่แตกตางกัน และมีการกําหนดตัวชี้วัดโดยยึด
หลักการแจงผลลัพธของการฝกอบรมหรือความสามารถจากการเรียนรูที่ชัดเจน เนนการนํา
กิจกรรม สื่อ และอุปกรณตางๆ ที่ถูกออกแบบมาอยางมีคุณภาพ มาชวยใหผูรับการฝกมีความรู
และทักษะ ความสามารถในการกระทําหรือการปฏิบัติงานนั้นๆ ส่ือและอุปกรณดังกลาวจะถูก
ออกแบบมาเพื่อที่ผูรับการฝกจะสามารถหยุดพักและคอยๆ ฝกไป หรือเรง หรือตองฝกซ้ําตามแต
ผูรับการฝกตองการ โดยใหโอกาสผูรับการฝกแกไขผลการปฏิบัติงานไดทุกเม่ือ และใหเวลาผูรับ
การฝกอยางเพียงพอเพื่อใหเกิดความชํานาญในหัวขอวิชาหนึ่งๆ กอนที่จะไปเรียนรูในหัวขอวิชา
ตอไปจนจบการฝกอบรม ซึ่งในการประเมินผลผูรับการฝกแตละคนจะตองปฏิบัติงานแตละอยาง
ตามที่กําหนด ไดอยางเชี่ยวชาญในสถานการณการฝกหัดแบบเสมือนจริง กอนที่จะไดใบรับรอง
จากการฝกอบรมนั้นๆ ผลการปฏิบัติงานตางๆ จะถูกประเมินตามมาตรฐานการปฏิบัติงานที่
กําหนดไว (Blank, 1982) หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ การสําเร็จการฝกอบรมของผูรับการฝกตาม
สมรรถนะที่กําหนด จึงเปนรูปแบบที่รับประกันคุณภาพไดวา ผูสําเร็จการฝกอบรมจะมีความรู
ทักษะ ความสามารถ ถึงขั้นปฏิบัติงานในสิ่งที่ตนฝกอบรมมาไดในระดับมาตรฐานที่ตั้งไวตาม
เกณฑที่กําหนด 
 
ตอนที่ 3 รูปแบบการพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 

การพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรู
ทั่วไปของการพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ โดยกลาวถึงประเด็นสําคัญ 4 ประเด็น 
คือ 1) หลักการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ 2) ลักษณะการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 3) ข้ันตอนการ
พัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ 4) การฝกอบรมอยางมีประสิทธิภาพ โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

1) หลักการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 
Blank (1982) ไดอธิบายแนวคิดอาชีวะและเทคนิคศึกษาและรูปแบบการฝกอบรมที่

อิงกับสมรรถนะ(The Vocational – Technical/Generic Competency – Based Training 
Model) ไววา รูปแบบโดยทั่วไปของการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะจะมีสวนคลายคลึงกับรูปแบบ
การฝกอบรมในภาวะวิกฤติของ Nadler (Critical Events Model) ซึ่งทั้ง 2 รูปแบบถูกออกแบบมา
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เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพขององคกร แตแตกตางกันที่รูปแบบของ Nadler เปนการออกแบบเพื่อ
แกไขประสิทธิภาพขององคกร สวนรูปแบบของ Blank เปนจุดเริ่มตนของการศึกษาและการ
ฝกอบรมในองคกร ตลอดจนเปนการเตรียมบุคคลากรเพื่อเขาสูอาชีพการงาน 

Blank (1982) มีความเชื่อใน 2 ปรัชญาหลักที่เปนพื้นฐานเกื้อหนุนรูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ ความคิดหรือความเชื่อที่วามีดังนี้ 

• สมรรถนะของมนุษย คือ ความสามารถที่สะทอนออกมาจากผลการปฏิบัติงาน  
สวนความรู ทัศนคติ และความพยายามนั้นมีคานอยถาปราศจากผลการปฏิบัติงาน   

• บุคคลสามารถเรียนรูในเรื่องตางๆ จนเกิดความเชี่ยวชาญได ถามีการจัดการสอน
อยางมีคุณภาพและใหเวลาเรียนรูอยางเพียงพอ 

การฝกอบรมที่ อิงกับสมรรถนะ  เปนระบบการฝกอบรมดานวิชาชีพ  ที่ เนน
ความสามารถพื้นฐานขั้นต่ําเปนเกณฑ การฝกอบรมจะมุงใหผูรับการฝกความรู ทักษะ และ
ทัศนคติ ในการปฏิบัติงานไดครบถวนตามวัตถุประสงคที่กําหนดไวอยางชัดเจน โดยคํานึงความ
แตกตางระหวางบุคคล ซึ่งผูรับการฝกการจะไดรับขอมูลยอนกลับเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ของตนเอง 
เพื่อปรับปรุงและพัฒนาการฝกอบรมอยูตลอดเวลา การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะสามารถ
รับประกันคุณภาพไดวา ผูจบหรือผานการฝกอบรมจะตองมีสมรรถนะผานเกณฑขั้นต่ําหรือ
มาตรฐานการปฏิบัติงานที่ไดกําหนดไว 

การฝกอบรมที่ อิงกับสมรรถนะ จะมีความสัมพันธกับแนวคิดการเรียนรูแบบ
เชี่ยวชาญเฉพาะ ของ Carrol and Bloom (อางถึงใน วีระพันธ สิทธิพงศ, 2540) ซึ่งใหความสําคัญ
กับความถนัดของบุคคลที่มีสวนสัมพันธกับสัมฤทธิผลในการปฏิบัติงานบุคคล โดยแนวคิดแตเดิม
เชื่อวาผูที่มีความถนัดในเรื่องหนึ่งมากเทาใด จะยิ่งมีความสัมฤทธิผลในเรื่องนั้นมากเทานั้น Carrol  
มีความเห็นวาความถนัดเปนเรื่องที่เกี่ยวพันกับเวลาที่แตละบุคคลตองใชในการเรียนรูเร่ืองใดเรื่อง
หนึ่ง ไมใชเปนเรื่องที่เกี่ยวกับศักยภาพของบุคคลในเรื่องนั้นๆ บุคคลที่มีความถนัดต่ํามากๆ ในเรือ่ง
ใดเรื่องหนึ่งจะใชเวลาเรียนรูจนเชี่ยวชาญเรื่องนั้น มากกวาผูที่มีความถนัดสูง มุมมองนี้จึงมีความ
เชื่อวา บุคคลทุกๆ คนสามารถสรางความเชี่ยวชาญในเรื่องใดเรื่องหนึ่งไดตามที่กําหนด
เปาประสงคไว หากใหเวลาหรือโอกาสที่จะเรียนรู รวมทั้งวัสดุอุปกรณ เครื่องชวยสอน และการ
แนะนําอยางเพียงพอดังนั้นอาจสรุปไดวา จุดมุงหมายการเรียนรูที่กําหนดใหชุดหนึ่งๆ ระดับ
สัมฤทธิผลที่ผูรับการฝกแตละบุคคลจะไปถึงไดยอมข้ึนอยูกับระยะเวลาที่ใช ความเพียร พยายาม
ของผูรับการฝกแตละรายคุณภาพของการสอน ความสามารถของผูรับการฝกที่จะเขาใจคําสอน 
และความถนัดของผูรับการฝกในเรื่องนั้น  
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วีระพันธ สิทธิพงศ (2540) ไดอธิบายการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะวาเปนการนําเอา
สวนดีตางๆ ของการเรียนการสอนที่นักการศึกษาไดคนพบมารวมกันแลวจัดทําเปนรายการ
ฝกอบรม ซึ่งมีลักษณะที่สําคัญดังนี้ 

• ผูรับการฝกรูอยางแนนอนวา เมื่อฝกอบรมจบแลวจะตองทําอะไรใหไดจึงจะถือวา
จบหรือผานหลักสตูรการฝกอบรมนั้น  

• จุดประสงคของการฝกอบรม มีการกําหนดไวอยางชัดเจน กระทัดรัดและวัดได 
การกําหนดจุดประสงคนั้นจะทําไดโดยวิเคราะหงานหรือภาระงาน 

• เกณฑการวัดผลหรือการทดสอบ จะยึดจุดประสงคของการฝกอบรมเปนหลัก 
และมีความเปนปรนัยสูง โดยผูรับการฝกจะรูลวงหนาวาจะมีการการทดสอบหรือประเมินในดาน
ใดบาง ขอทดสอบจะมีความเที่ยงตรง เชื่อถือได ครอบคลุมเนื้อหา มีความเปนปรนัยและที่สําคัญ
ที่สุดก็คือ มีการวัดทักษะ ความรู และเจตคติตามที่กําหนดไวในจุดประสงค 

• คํานึงถึงความแตกตางระหวางบุคคล การเริ่มตนการฝกอบรมของผูรับการฝก 
แตละคนอาจไมเหมือนกัน ขึ้นอยูกับภูมิหลังและประสบการณของผูรับการฝก ดังนั้นผูรับการฝก
อาจฝกอบรมไดชาเร็วตามความสามารถของตน รูปแบบของการฝกอบรมจึงไมมีการจํากัดเวลา 

• ผูรับการฝกที่จบหลักสูตรตองมีสมรรถนะถึงขั้นเกณฑมาตรฐานการปฏิบัติงานที่
กําหนดไว ดังนั้นการฝกอบรมในระบบนี้จึงเนนที่ตอนจบ ใครจะมาเขาฝกอบรมก็ได ฝกชวงเวลาใด
ก็ได แตตอนจบจะตองทดสอบใหผานเกณฑมาตรฐานการปฏิบัติงานที่กําหนดไว 

• ผูรับการฝกจะไดรับขอมูลยอนกลับระหวางการฝกอบรมเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ของ
ตน เพื่อประโยชนในการปรับปรุงการฝกอบรมตลอดเวลา 

• ผูรับการฝกจะมีความรับผิดชอบมากขึ้นตลอดเวลาที่ฝกอบรม โดยพึ่งผูสอนใน
ฐานะผูใหความรูอยางแตกอนนอยลง เพราะผูรับการฝกตองหาความรูและปรับปรุงตัวอยูเสมอ 

จากขอมูลขางตนเห็นไดวา การฝกอบรมที่ อิงกับสมรรถนะมุงเนนการพัฒนา
ศักยภาพของผูรับการฝก ใหสามารถเรียนรูและพัฒนาอาชีพไดโดยการจัดสรรเวลาของตนเองตาม
ความสะดวก โดยคํานึงถึงความสามารถของผูรับการฝกแตละบุคคลที่แตกตางกัน และมีการ
กําหนดตัวชี้วัดโดยยึดหลักการแจงผลลัพธของการฝกอบรมหรือความสามารถจากการเรียนรูที่
ชัดเจน เนนการนํากิจกรรม สื่อ และอุปกรณตางๆ ที่ถูกออกแบบมาอยางมีคุณภาพ มาชวยใหผูรับ
การฝกมีความรูและทักษะ ความสามารถในการกระทําหรือการปฏิบัติงานนั้นๆ ส่ือและอุปกรณ
ดังกลาวจะถูกออกแบบมาเพื่อที่ผูรับการฝกจะสามารถหยุดพักและคอยๆ ฝกไป หรือเรง หรือตอง
ฝกซ้ําตามแตผูรับการฝกตองการ โดยใหโอกาสผูรับการฝกแกไขผลการปฏิบัติงานไดทุกเมื่อ และ
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ใหเวลาผูรับการฝกอยางเพียงพอเพื่อใหเกิดความชํานาญในหัวขอวิชาหนึ่งๆ กอนที่จะไปเรียนรูใน
หัวขอวิชาตอไปจนจบการฝกอบรม ซึ่งในการประเมินผลผูรับการฝกแตละคนจะตองปฏิบัติงานแต
ละอยางตามที่กําหนด ไดอยางเชี่ยวชาญในสถานการณการฝกหัดแบบเสมือนจริง กอนที่จะได
ใบรับรองจากการฝกอบรมนั้นๆ ผลการปฏิบัติงานตางๆ จะถูกประเมินตามมาตรฐานการ
ปฏิบัติงานที่กําหนดไว(Blank, 1982) หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ การสําเร็จการฝกอบรมของผูรับ
การฝกตามสมรรถนะที่กําหนด จึงเปนรูปแบบที่รับประกันคุณภาพไดวา ผูสําเร็จการฝกอบรมจะมี
ความรูทักษะ ความสามารถ ถึงขั้นปฏิบัติงานในสิ่งที่ตนฝกอบรมมาไดในระดับมาตรฐานที่ตั้งไว
ตามเกณฑที่กําหนด 

2) ลักษณะการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 
Blank (1982) ไดเปรียบเทียบลักษณะการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะกับการฝกอบรม

แบบดั้งเดิม ไวใน 4 ลักษณะ ดังนี้  
ตารางที่ 2.2 ลักษณะการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะกับการฝกอบรมแบบดั้งเดิม 

ลักษณะ แบบดั้งเดิม แบบอิงสมรรถนะ 
1. อะไรคือส่ิงที่ผูรับ
การฝกไดเรียนรู 

 

ยึดหลักการใชหนังสือหรือตํารา จาก
หัวขอเนื้อหาที่เกี่ยวของผูรับการฝกมักไม
รูวา พวกเขาจะไดเรียนรูอะไรบางในแต
ละขั้นตอนโปรแกรมการฝกมักดําเนินไป
ตามบท หรือหนวยการเรียนรูที่กําหนดไว 
ซึ่งไมมีความหมายนักในดานการฝก
อาชีพ ผูสอนจะเนนที่การสอนใหหมด
ตํารา 

ยึ ด หลั ก ก า ร แ จ ง ผลลั พ ธ ข อ ง ก า ร
ฝกอบรมที่ปรากฏ ซึ่งก็คือสมรรถนะหรือ
ความสามารถ ซึ่งมีความจําเปนในการ
วาจางบุคคลทํางานในตลาดแรงงานใน
ทุกสาขาอาชีพ  โดยจะอธิบายอยาง
ชัดเจนถึงส่ิงที่ผูรับการฝกจะสามารถทํา
ไดหลังจากจบโปรแกรมการฝกอบรม 

2. ผูเรียนจะเรียนรู
อยางไร 

 

ตองอาศัยครูฝกแตเพียงผูเดียวในการ
ถายทอดเนื้อหาสาระสาธิต อบรม หรือ
การถกปญหาตางๆ ผูรับการฝกแทบไมมี
โอกาสเรงหรือชะลอการเรียนรูเลย และ
โดยสวนใหญจะไมคอยมีการใหผล
ยอนกลับจากผูรับการฝกอีกดวย 

 

มีการนํากิจกรรม ส่ือ และอุปกรณตางๆ 
ที่ถูกออกแบบมาอยางมีคุณภาพมา
อยางมีคุณภาพ มาชวยใหผูรับการฝกมี
ค ว ามสามารถ ในกา รก ระทํ าห รื อ
ปฏิบัติงานนั้น ส่ือ และอุปกรณเหลานั้น 
จะถูกออกแบบมาเพื่อที่ผูรับการฝกจะ
สามารถหยุดพัก คอยๆ ฝกหรือเรง หรือ
ตองฝกซ้ําตามแตตองการ เพื่อใหผูรับ
การฝกบรรลุผลตามจุดประสงค หรือทํา
ไดตามมาตรฐานการฝกที่กําหนดไว  
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ลักษณะ แบบดั้งเดิม แบบอิงสมรรถนะ 
3. เมื่อไรที่ผูรับการฝก
จะกาวหนาจากภาระ
งานหนึ่งไปสูอีกภาระ
งานหนึ่ง 

 

ใหเวลากับผูรับการฝกทุกคนใน
กลุมเทาๆ กัน ในแตละหัวขอวิชา จากนั้น
ก็จะไปที่หัวขอวิชาตอไป โดยใชเวลา
เทาๆ กัน ซึ่งอาจจะเร็วหรือชาไปสําหรับ
ผูรับการฝกแตละคน 

ใหเวลากับผู รับการฝกอยาง
เพียงพอ  เพื่อใหเกิดความชํานาญใน
หัวขอวิชาหนึ่ง กอนที่จะไปที่หัวขอวิชา
ตอไปจนจบโมดูล 

4. อะไรคือส่ิงที่ผูรับ
การฝกไดเรียนรู 

 

ตองอาศัยการสอบขอเขียน ซึ่งมักมีการ
เปรียบเทียบผลงานของผูรับการฝกแต
ละคนในกลุม จากนั้นผูรับการฝกก็จะไป
ที่หัวขอวิชาตอไป หลังจากที่มีความ
ชํานาญเพียงเล็กนอย หรือแทบจะไมมี
ความสามารถในหัวขอวิชานั้นเลย 

ผู รับการฝกแตละคนจะตอง
ปฏิบัติงานแตละอยางตามที่กําหนดได
อยางเชี่ยวชาญในการฝกหัดแบบเสมือน
จ ริง  กอนที่ จะได ใบ รับรองจากการ
ฝ กอบรมนั้ น ๆ  ผลงานหรื อผลกา ร
ปฏิบัติงานตางๆ  จะถูกประเมินตาม
มาตรฐานที่กําหนดไว 

 
3) ขั้นตอนการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ 

Blank (1982) ไดเสนอรูปแบบการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ  
ซึ่งจําแนกกิจกรรมของงานหรือภาระ ออกเปน 12 ข้ันตอน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 2.3 ขั้นตอนการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะตามแนวคิดของ Blank 

ระยะ ขั้นตอน 
1. การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ  
2. การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน  
3. การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ  

1.การอธิบายสมรรถนะผูรับการฝก 

4. การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน  
5. การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
6. การเรียงลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
7. การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลการปฏิบัติงาน  
8. การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน  
9. การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู  
10. การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมือการเรียนรู  
11. การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู  

2. ขั้นตอนการพัฒนาโปรแกรม 
การฝกอบรม 

12. การนําโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมินผล  
การพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ ตามแนวคิดของ Blank 

แบงออกเปน 2 ระยะ คือ ระยะที่ 1 ประกอบดวยขั้นตอนที่ 1 - 4 จะเปนขั้นตอนการดําเนินงานที่เปน
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การอธิบายสมรรถนะหรือความสามารถของผูรับการฝกในงานหรือภาระงานนั้นๆ และระยะที่ 2  
ขั้นตอนที่ 5-12 ซึ่งเปนขั้นตอนอธิบายการพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรม โดยมีรายละเอียด
รายละเอียดในแตละขั้นตอนดังนี้ 

1) การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ  
Blank (1982) ไดกลาวถึงขอบกพรองขอหนึ่งของการฝกอบรมแบบดั้งเดิม ก็คือ  

การที่ผูออกแบบโปรแกรมไมไดนําเสนอการฝกอบรมตามขอกําหนดทางอาชีพ เชน อาชีพชางยนต 
เปนโปรแกรมการฝกอบรมที่ประกอบดวยขอกําหนดทางอาชีพที่หลากหลาย ผูรับการฝกจะตอง
ลงทะเบียนและผานใหไดกอนฝกจบ สวนโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะจะประกอบดวย
หัวขอวิชาที่กําหนดดวยขอกําหนดทางอาชีพ ที่สรางทางเลือกสําหรับผูรับการฝกใหเลือกเขารับการ
ฝก โดยอาศัยการลงทะเบียนโปรแกรมการฝกอบรมที่ผูรับการฝกปรารถนาและเปนไปได โดย
โปรแกรมการฝกจะมีอิสระในการเขาออก และเนนไปที่ความเชี่ยวชาญดานสมรรถนะหรือ
ความสามารถ และจะตองไมมีการจํากัดดานเวลา ทั้งนี้ Blank ไดกําหนดกรอบการบรรยาย
ขอกําหนดอาชีพไวเปนตัวอยางดังนี้ 

• เปนความตองการสําหรับการเขาสูอาชีพหรือไม 
• ไดรับอนุญาตหรือไดรับอํานาจตามกฎหมาย กฎระเบียบขอบังคับหรือนโยบาย

เพื่อสนองการฝกอบรมในอาชีพหรือไม 
• เปนขอมูลที่เชื่อถือไดสามารถที่จะบงชี้ภาวะปจจุบันและอนาคตของความ

ตองการโอนอาชีพหรือไม 
• มีเครื่องมือช้ีวาผูรับการฝกไดสมัครลงทะเบียนเพื่อการฝกอบรมในอาชีพหรือไม 
• อาชีพที่เขาสูการจัดลําดับและไมจัดลําดับความกาวหนา สําหรับส่ิงที่คนงานได

ฝกอบรมเปนแบบอยางในการทํางานหรือไม 
• ผูสอนมีคุณวุฒิและประสบการณในอาชีพหรือไม 
• สิ่งอํานวยความสะดวก ซึ่งประกอบดวย เครื่องมือ อุปกรณ และวัสดุฝกเพียงพอ

หรือหามาไดโดยทันทีหรือไม 
• ความตองการที่เพิ่มข้ึนของผูจบการฝก พอเพียงกับเหตุผลที่เสนอใหฝกอบรมใน

อาชีพหรือไม ถาโปรแกรมการฝกอบรมอื่นๆ ออมาใกลเคียงกัน 
แบบอยางของคําอธิบายงานจะประกอบดวยขอมูลเกี่ยวกับเงื่อนไขการทํางาน

โดยทั่วไป เครื่องมือที่ใช สมรรถนะหรือความสามารถเฉพาะที่จําเปนเพื่อใหงานประสบผลสําเร็จ 
ลําดับความตองการฝกอบรม และใบอนุญาตที่จําเปน 
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2) การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน 
การระบุความสามารถและทัศนคติที่จําเปน จะชวยใหผูใหคําปรึกษาสามารถแนะนํา

ผูรับการฝก และผูรับการฝกจะเลือกโปรแกรมการฝกอบรมที่เหมาะสมกับตนเองได 
3) การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ  
รูปแบบการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ จะมีพื้นฐานอยูบนงานที่ประสบผลสําเร็จที่

คนงานสามารถปฏิบัติงานได ซ่ึงไมเหมือนกับการฝกอบรมแบบดั้งเดิม ที่ตองอานตําราและ
ทบทวนการเรียนรูอยางหนัก โดยการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะจะถูกสรางขึ้นเพื่อใหผูทํางานได
ปฏิบัติ การพัฒนาโปรแกรมการฝกจะเนนที่สมรรถนะหรือความสามารถที่คุมคาตอผลสําเร็จใน
งาน ซึ่งจะทําใหลูกจางมีคุณคาตอนายจางหรือเจาของกิจการ และทําใหเจาของกิจการมคีณุคาตอ
ลูกคาหรือผูบริโภค ซึ่งอาจเรียกขอบเขตของงานนี้วา การวิเคราะหอาชีพ 

การวิเคราะหอาชีพจะทําใหเกิดประโยชนในหลายๆ อยาง เชน การสังเกตการ
ปฏิบัติงานของคนงาน การไดรับขอมูลเกี่ยวกับงานจากคนงาน และรายละเอียดเกี่ยวกับงานที่
ไดรับการตรวจสอบรายการความสามารถ โดยคนงานและนายจางที่ไดรับการคัดเลือกมาชวยใน
กระบวนการ กอนที่กิจกรรมในงานจะถูกระบุเปนขั้นตอนการปฏิบัติงานที่ไดรับการพิจารณา
เรียบรอยแลว ซึ่งสิ่งที่เกิดจากการรวมกันขางตนจะชวยประหยัดเวลาและพลังงาน โดยใช
แหลงขอมูลที่วิเคราะหอาชีพนี้ใหเปนประโยชน 

4) การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน  
 อาชีพจะประกอบดวยงานหลัก และงานที่ถูกประกอบเปนขั้นตอนของงาน และ
ความรูและทัศนคติที่ไดรับการสนับสนุน โดยแบลงคไดแจกแจงไววา การวิเคราะหงานเปน
กระบวนการของการระบุและการเขียนขอกําหนดของความรู ทักษะ และทัศนคติ ที่จะทําใหรูขอ
แตกตางของผูปฏิบัติงานตามความสามารถกับบางคนที่ไมสามารถปฏิบัติงานไดทั้งหมด ตาม
แนวทางของ แบลงค องคความรูเกี่ยวกับงานตามความมุงหมายนั้นจะพิจารณางานแตละงานซึ่ง
ประกอบดวย 6 องคประกอบหลัก คือ 

• ข้ันตอนที่เปนจริงในการปฏิบัติงานตั้งแตเร่ิมตนและสิ้นสุด 
• ความรูทางเทคนิคที่จําเปนสําหรับข้ันตอนการปฏิบัติอยางถูกตองแมนยํา 
• ความเชื่อโยงทางคณิตศาสตร วิทยาศาสตร หรือภูมิหลัง เปนขอมูลที่จําเปน

สําหรับการทําความเขาใจหรือใชความสามารถในการปฏิบัติงาน 
• ความรูและทักษะดานความปลอดภัย 
• การใชเครื่องมือ อุปกรณ และวัสดุฝกที่จําเปนสําหรับการปฏิบัติงานเฉพาะ 
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• ทัศนคติที่มีการตรวจสอบแกไขการปฏิบัติงานดวยความสามารถตามกิจกรรม 
การวิเคราะหความรูของงาน เชน การระบุขอบเขตความรูที่ตองการ การทําโครงราง

จะไมเหมือนกับการแลกรายการความสามารถในการปฏิบัติงาน การวิเคราะหจะมุงไปที่จุดสําคัญ 
ความจริง การใหคํานิยม และสมรรถนะ 

5) การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการในแตละภาระงาน จะชวยในการ

พัฒนาการเรียนรูและการทดสอบของผูรับการฝก แบลงคไดใหคําจํากัดความวา ผูรับการฝกตอง
ลงมือทําเพื่อแสดงออกวามีความรูในงานอยางถองแทในแตละงานเกี่ยวกับอาชีพนั้น การเขียน
วัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการจะตองบงชี้ขอกําหนดเกี่ยวกับการปฏิบัติงาน เงื่อนไขหรือ
สถานการณของการปฏิบัติงาน และมาตรฐานของการปฏิบัติงานโดยไดรับรองจากผูเชี่ยวชาญ
และประสบการณของผูรับการฝก 

6) การเรียงลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
การฝกอบรมแบบตั้งเดิมจะเรียงลําดับงาน และวัตถุประสงคตามเนื้อหาและโครงราง

ของผูสอน แตการฝกอบรมที่ อิงกับสมรรถนะจะเรียงลําดับตามงานและวัตถุประสงคการ
ปฏิบัติงานที่ตองทํากอน โดยมีแนวทางวา ในแตละงานผูรับการฝกตองเกิดความเชี่ยวชาญอยางถอง
แทกอน เมื่อผานแลวจึงจะเริ่มเรียนงานใหม การเรียงลําดับงานสามารถระบุโดยกลุมที่ปรึกษาหรือ
ผูรับการฝกซึ่งปฏิบัติงานนั้นจริง 

7) การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลปฏิบัติงาน  
โปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ แบบทดสอบตางๆ จะถูกพัฒนามาจาก

ขอสรุปวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ โดยมีการเขาไปจัดลําดับขอบเขตความสามารถของ
ผูรับการฝก ซึ่งแบบทดสอบจะตองใหผลยอนกลับเพื่อใหผูรับการฝกสามารถปรับปรุงการเรียนรูใน
การทํางานไดใกลเคียงความจริง และตองสามารถที่จะบอกความสามารถในงาน ซึ่งการใช
แบบทดสอบการปฏิบัติงานจะมีผลตอการตัดสินใจเกี่ยวกับการฝกอบรมดวยตัวเขาเอง 
แบบทดสอบการปฏิบัติงาน จะประกอบดวย 

• เกณฑมาตรฐาน เพื่อเปนการกําหนดขอบเขตสําหรับการสอบผานมาตรฐาน การ
ผานการทดสอบมาตรฐานจะตั้งอยูบนพื้นฐานการยอมรับการปฏิบัติงานที่จัดลําดับอยูในอาชีพนั้น 

• แบบทดสอบการอางอิงบรรทัดฐาน เพื่อการใชการปฏิบัติงานของกลุมมากําหนด
คะแนนสวนบุคคล 
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• กระบวนการในการทดสอบ เพื่อจะชวยแยกแยะระหวางผู รับการฝกที่สามารถ
ปฏิบัติงานไดตามสมรรถนะหรือความสามารถ และผูรับการที่ไมสามารถปฏิบัติได 

• ผลลัพธ เพื่ออธิบายถึงลักษณะพิเศษของผลลัพธที่สามารถวัดได ขอบเขตของ
เกณฑการผานการทดสอบจะสัมพันธกับความสามารถในการปฏิบัติงาน ซึ่งถานอยกวา 100% ถือ
วาไมวาเปนที่พอใจ 

8) การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน  
การทดสอบการปฏิบัติงาน เปนการประเมินการทํางานจากงานที่ปฏิบัติโดยตรงการ

ทดสอบดวยขอเขียน เปนการประเมินความเชี่ยวชาญโดยรวมของผูรับการฝกในงานและกําหนด
แนวคิดหรือขอเท็จจริงภายใตทักษะของการปฏิบัติงาน ซึ่งแบลงคไดเสนอไว 2 รูปแบบ คือ การ
ระลึกถึง และการรับรู ซึ่งรูปแบบการรับรูนี้จะใชกับขอสอบแบบปรนัยเปนสวนใหญ แบบทดสอบ
ขอเขียนไมวารูปแบบใด จะมุงวัดรูปธรรมที่สัมพันธโดยตรงกับงานเทานั้น ไมเกี่ยวกับปจจัย
ภายนอก ซึ่งทั้ง 2 รูปแบบจะถูกพัฒนาเปนคูมือการเรียนรู 

9) การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู  
คูมือการเรียนรู เปนชุดการฝกสําหรับการฝกอบรม ในคูมือจะบรรจุสวนประกอบตางๆ 

ซึ่งถูกออกแบบมาเพื่อใหผูรับการฝกบรรลุวัตถุประสงคการปฏิบัติงานตามที่กําหนดไว คูมือการ
เรียนรูมีเจตนาที่ใชกับผูเรียนเปนรายบุคคลที่ตองการพัฒนาไปดวยตนเอง สวนประกอบของคูมือ
การเรียนรูจะประกอบดวย 

• รายละเอียดเกี่ยวกับงาน คือ บอกใหรูวาจะเรียนรูอะไร 
• บทนํา ซึ่งจะบอกความสําคัญของงานเพื่อกระตุนใหผูรับการฝกรูวาทําไมถึงตอง

เรียนรูเร่ืองนี้ 
• วัตถุประสงคการปฏิบัติงาน ที่ระบุเงื่อนไขการปฏิบัติงานและมาตรฐานของความ

ชํานาญ 
• วัตถุประสงคตามความสามารถ เปนการแตกงานใหเล็กลงเพื่อใหงายตอการเรียนรู 
• การตรวจสอบตนเอง เพื่อใหรูวาเครื่องมือ การเรียนการสอนและกิจกรรมถูกใชตรงจุด 
• การเขียนแบบทดสอบที่เขาถึงความรูในแตละงาน 
• แบบทดสอบการปฏิบัติงานที่เขาถึงการปฏิบัติงานจริงตามที่คูมือการเรียนรูไดกําหนดไว 
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10) การทดสอบ การทดสอบภาคสนาม และการตรวจสอบคูมือการเรียนรู  
Blank (1982) ยังไดกลาวเพิ่มเติมวา กอนการนําคูมือการเรียนรูไปใช ควรมีการ

ทดสอบกอน โดยอาจกระทําได 2 ขั้นตอน คือ ข้ันตอนที่ 1 เปนการทดลองใชเพื่อดูความเหมาะสม
ในการสื่อภาษา ความชัดเจนถูกตองและใชไดดี และขั้นตอนที่ 2 เปนการทดสอบภาคสนาม เพ่ือ
ทดสอบความแตกตางของความสามารถในการเรียนรูตามปจจัยของเวลา เพื่อนํามาหาเกณฑ
เฉลี่ยเวลาที่เปนมาตรฐานสําหรับการฝก ผลจากการทดสอบจะถูกนํามาตรวจสอบในการแกไข
ปรับปรุงคูมือการเรียนรู 

11) การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู  
การจัดการการเรียนรูแบบดั้งเดิมจะมุงไปที่การสอน แตการจัดการการเรียนรูแบบอิง

กับสมรรถนะ จะเปนโปรแกรมที่ถูกออกแบบมาเฉพาะแตละบุคคลที่แสดงผลการเรียนรูในเวลาที่
แตกตางกัน ปฏิบัติงานตางกัน ความรูในลําดับที่ตางกัน และสามารถกาวหนาไปในระดับของ
ตนเอง แบลงคไดแนะนําระบบการจัดการการเรียนรูวา ควรเปนระบบที่ใหผูรับการฝกวางแผนการ
ฝก และแผนงานการวางแผน ที่ผานการขอคําปรึกษาจากผูสอนแลว มีการใชใบบันทึกเวลาเพื่อให
ผูรับการฝกไดบันทึกการใชเวลาในการใชคูมือการเรียนรูและใบบันทึกกิจกรรมเพื่อใชบันทึกผลการ
ปฏิบัติงานที่ไดทํา 

คะแนนหรือระดับผลการเรียนรู จะพิจารณาเปรียบเทียบระหวางเวลาที่ใชจริงกับ
เวลามาตรฐาน ส่ิงแวดลอมทางกายภาพไดรับการปรับปรุงใหเหมาะสมกับการเรียนรู ซึ่งหมายถึง
หองและสิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับผูรับการฝกทํากิจกรรม แทนที่จะเปนการเรียนรูแบบทาง
เดียวที่ผูสอนอยูหนาหอง รูปแบบการจัดการเรียนรูแบบใหมผูรับการฝกสามารถเรียนรูไดทั้งจากใน
หองเรียนและหองปฏิบัติการ 

12) การนําโปรแกรมการฝกอบรมไปใชและการประเมินผล  
การนําโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะไปใชจะตองคํานึงถึง สิ่งที่ตองการทํา

คืออะไร โดยใคร ทาํเมื่อไร และเสียใชจายและเวลาเพียงใดกอนจะนําโปรแกรมไปขยายผล ในสวน
ของการประเมินผล จะตองประเมินทั้งตัวกระบวนการที่ดําเนินในแตละงาน และผลที่ไดรับ  
(คูมือการเรียนรู) เพื่อดูคุณภาพและประสิทธิภาพของโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 

จากแนวคิดการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะของแบลงค ไดออกแบบมาเพื่อแกไขปรับปรุง
ประสิทธิภาพขององคกร โดยการเตรียมบุคลากรเขาสูอาชีพการงาน และมีลักษณะเดนที่เนน
ผลลัพธของการอบรม นํากิจกรรมและสื่อที่มีคุณภาพมาใชการใหเวลากับผูรับการฝกอยาง
เพียงพอ และตองปฏิบัติงานจากแบบฝกหัดไดจริง ซึ่งแนวคิดนี้สามารถนํามาประยุกตกับการ
พัฒนาขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณไดเปนอยาดี เนื่องจากเปนงานใน
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สายวิชาชีพทางเทคนิควิชาการ เชนเดียวกัน และการอบรมพัฒนาก็ตองการใหที่ปรึกษามี
สมรรถนะในสายงานนั้นจริงกอนที่จะใหการรับรอง และขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณไปปฏิบัติงานใหบริการจริง 
 
ตอนที่ 4 การเรียนรูดวยการนําตนเอง 

การเรียนรูดวยการนําตนเอง เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรูทั่วไปของการ
เรียนรูดวยการนําตนเอง โดยกลาวถึงประเด็นสําคัญ 4 ประเด็น คือ 1) ความหมายของการเรียนรู
ดวยการนําตนเอง 2) ลักษณะการเรียนรูแบบนําตนเอง 3) ลักษณะการจัดการเรียนการสอนแบบ
การเรียนรูดวยตนเอง และ4) แนวโนมการนําหลักการและวิธีการเรียนรูดวยการนําตนเองไปใชใน
การฝกอบรมโดยมีรายละเอยีดดังนี้ 

1)  ความหมายของการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
 นักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึงความหมายของการฝกอบรม ดังนี้ 
 Tough (อางถึงใน Bouchard, 1994) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวา 
เปนการเรียนรูที่บุคคลตั้งใจใหเกิดขึ้น การเรียนรูแบบนี้จะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลนั้นมีความผูกพันธ
มุงมั่นกับการเรียนเรื่องใดเรื่องหนึ่งอยางตอเนื่องพรอมกับมีการวางแผนการเรียนของตนเองดวย 
 Knowles (1975) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาเปนเปนกระบวนการ 
ที่บุคคลเปนผูคิดริเร่ิมในการเรียนรู จะดวยความชวยเหลือ จากบุคคลอื่นหรือไมก็ตาม โดยที่บุคคล
จะทําการวิเคราะหความตองการที่จะเรียนรูของตน กําหนดเปาหมาย จําแนก แยกแยะ แจกแจง 
หาแหลงขอมูลในการเรียนรูทั้งที่เปนทั้งวัตถุและบุคคล คัดเลือกวิธีการเรียนรูที่เหมาะสมและ
ประเมินการเรียนรูนั้น ๆ  
 Skager (1977) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาเปนประสบการณการเรียนรู
สวนบุคคลผูเรียนมีเปาหมายในการพัฒนาทักษะ ความสามารถในการวางแผน การบริหาร  
การจัดการและการประเมินผลกิจกรรมการเรียนรูของตนเองและในฐานะที่เปนสมาชิกกลุมที่มีการ
เรียนแบบรวมมือ 
 Brookfield (1985) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาเปนการแสวงหาความรู
โดยผูเรียนเปนผูกําหนดเปาหมายการเรียนที่ชัดเจน ควบคุมกิจกรรมการเรียนรูของตนในดาน
เนื้อหาและวิธีการเรียน โดยอาจขอความชวยเหลือในดานตาง ๆ เชน การกําหนด และใชหนังสือ
ประกอบการเรียนหรือบทความตาง ๆ จากบุคคลอื่นท่ีเกี่ยวของ รวมทั้งการเลือกวิธีการประเมินผล
การเรียนรูดวยตนเอง 
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 Hiemstra (1994) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาเปนการเรียนรูซึ่งผูเรียน
รับผิดชอบในดานการวางแผน การปฏิบัติ และการประเมินผลความพยายามในการเรียนรูของ
ตนเอง เปนลักษณะซึ่งคนทุกคนมีอยูระดับหนึ่งในทุกสถานการณการเรียนรู ไมจําเปนตองเกิดขึ้น
โดยผูเรียนแยกตัวออกจากผูอ่ืน ผูเรียนสามารถถายโอนการเรียนรู และทักษะที่ไดจากการศึกษา
จากสถานการณหนึ่งไปยังสถานการณอ่ืนได 
 ชัยฤทธิ์ โพธิสุวรรณ (2544) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาผูเรียนริเร่ิมดวย
ความตองการของตนเอง มีสวนในการกําหนดเปาหมายและกระบวนการเรียนรูทั้งดวยตนเอง หรือ
ไดรับความชวยเหลือจากบุคคลอื่น รวมทั้งการประเมินความกาวหนาในการเรียนรูของตนเองในที่สุด 
 จากแนวคิดที่กลาวมา สรุปไดวา การเรียนรูดวยการนําตนเองเปนการเรียนรูที่บุคคล 
มีการวางแผน มีความรับผิดชอบควบคุมการเรียนรูและมีการวิเคราะห และกําหนดเปาหมายและ
จุดประสงคที่จะพัฒนาความรูและทักษะการเรียน โดยจะกระทําโดยตนเองหรือรวมกับผูอ่ืนก็ได
และเลือกวิธีการเรียนรูและแหลงเรียนรู รวมทั้งการประเมินผลการเรียนรู ความกาวหนาของการ
เรียนรูของตนเอง 

2)  ลักษณะการเรยีนรูแบบนําตนเอง 
จากการศึกษาเกี่ยวกับลักษณะการเรียนรูแบบนําตนเองที่ผานมา ทําใหไดขอมูล

เกี่ยวกับลักษณะของผูเรียนที่มีการเรียนรูแบบนําตนเองดังนี ้
Knowles (1975) ไดสรุปลักษณะของผูที่เรียนรูแบบนําตนเองไว 9 ประการดังนี ้
1) มีความเขาใจในความแตกตางของบุคคลในดานความคิดเกี่ยวกับตัวผูเรียนและ

ทักษะที่จาํเปนในการเรียนรู ระหวางการเรยีนแบบครูเปนผูชี้นาํกับการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
2) มีแนวคิดเกีย่วกับตนเองวาสามารถนําตนเองได มีความเปนตัวของตัวเอง 
3) มีความสามารถที่จะสรางความสัมพันธอันดีกับเพื่อนเพื่อใหบุคคลเหลานั้น ชวย

สะทอนใหรูถงึความตองการในการเรียนรู การวางแผนการเรียนรู การเรียนรู การชวยเหลือผูอ่ืน 
และการไดรับความชวยเหลอืจากผูอ่ืน 

4) มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการในการเรียนรู โดยไดรับความ
ชวยเหลือจากผูอ่ืน 

5) มีความสามารถในการกําหนดจุดมุงหมายการเรียนรูจากความตองการของ
ตนเองและเปนจุดมุงหมายที่สามารถประเมินผลสาํเร็จได 

6) มีความสามารถในการสรางความสัมพันธกับผูสอน และเรียนรูจากผูสอนเพื่อ
ชวยใหเร่ืองทีย่ากนั้นงายขึน้โดยถือวาผูสอนเปนผูใหความชวยเหลือหรือเปนที่ปรึกษาในการเรียน 
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7) มีความสามารถในการแสวงหาบุคคลและแหลงเอกสารวิทยาการที่เหมาะสมกับ
วัตถุประสงคของการเรียนรูทีแ่ตกตางกนัไดอยางเหมาะสม 

8) มีความสามารถในการเลือกแผนการเรียนที่มีประสิทธิภาพโดยใชประโยชนจาก
แหลงวทิยาการตางๆ และมคีวามคิดริเร่ิมในการวางแผนอยางด ี

9) มีความสามารถในการรวบรวมขอมูลและนําผลของการคนพบตางๆ ไปใชอยาง
เหมาะสม 

Guglielmino (1977) ไดกลาวถงึผูเรียนทีม่ีลักษณะเรียนรูแบบนําตนเองดังตอไปนี ้
1) เปดโอกาสในการเรียนรู    
2) มีมโนคติของตนเองในดานการเปนผูเรียนที่มปีระสิทธภิาพ  
3) มีความคิดริเร่ิมในการเรียนรูไดดวยตนเอง  
4) มีความรับผิดชอบในการเรยีนรูของตนเอง 
5) มีความรักในการเรียนรู ไดแก สนุกกับการศึกษา คนควาหรือ มีความตองการที่จะเรียนรู 
6) มีความคิดสรางสรรค  
7) มองอนาคตในแงดี ไดแก มคีวามตองการที่จะเรียนรูตลอดชีวิต คิดวาปญหา 

เปนสิ่งทีท่าทาย 
8) สามารถใชทักษะในการแสวงหาความรู และทักษะการแกปญหา 
Skager (1977) อธิบายคุณลักษณะของผูที่เรียนรูแบบนาํตนเองไว 7 ประการ ดังนี ้
1) เปนผูทีม่ีการยอมรับตนเอง (Self-Acceptance) คือเปนผูที่มเีจตคติในเชิงบวกตอตนเอง 
2) เปนผูทีม่ีการวางแผนการเรียน (Playfulness) คือ รูความตองการในการเรียนของ

ตน กาํหนดจดุมุงหมายที่เหมาะสมและสอดคลองกับความตองการทีต่ั้งไว วางแผนการเรียนที่ชวย
ในการเรียนบรรลุวัตถุประสงคอยางมีประสิทธิภาพ 

3) เปนผูทีม่ีแรงจงูใจภายใน (Intrinsic Motivation) สามารถเกิดการเรียนรูไดโดยไม
ใสใจกับแรงจูงใจภายนอก เชน รางวัล หรือ การลงโทษ 

4) เปนผูทีม่ีการประเมินผลตนเอง (Internalized Evaluation) สามารถประเมินผล
การเรียนของตนเองได หรือขอใหผูอ่ืนชวยประเมิน โดยผูประเมินจะตองมีความคิดอิสระและ
ประเมินผลสอดคลองกับสภาพเปนจริงที่ปรากฎ 

5) เปนผูเปดกวางตอประสบการณ (Openness to Experience) โดยจะนาํ
ประสบการณเขามาใชในกิจกรรมใหมๆ ทีท่ํา มีความสนใจใครรู อดทนตอความคลุมเครือยุงยาก
สับสน และเรยีนดวยความสนุกสนาน  ทําใหเกิดประสบการณใหมเพิ่มข้ึน 
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6) เปนผูทีม่ีความยืดหยุนในการเรียน (Flexibility) สามารถเปลี่ยนแปลงเปาหมาย
หรือวิธีการเรียนอยางเต็มใจ เผชิญกับปญหาโดยใชการสํารวจและการลองผิดลองถกู หากเกิด
ความลมเหลวก็จะนาํขอผิดพลาดทีเ่กิดขึน้มาแกไขปรับปรุงมากกวาทีจ่ะยอมแพหรือยกเลิก 

7) การเปนตวัของตัวเอง (Autonomy) สามารถดูแลตนเองได เลือกที่จะใชรูปแบบ
การเรียนแบบใดแบบหนึ่งทีพ่ิจารณาวามคีวามเหมาะสมกับเวลาและสถานทีท่ี่ทาํการเรียนรูนัน้ 

สรรรัชต หอไพศาล (2544) ได ใหนิยามความหมายและลักษณะของการเรียนรูแบบ
นําตนเองไว 3 ประการ ดังนี้ 

1) การเรียนรูแบบนําตนเอง (Self –Directed Learning) เปนวิธีการหนึ่งที่ใชสอน
โดยมีจุดมุงหมายหลัก คือใหผูเรียน ไดศึกษาคนควาเพิ่มเติมอยางตอเนื่อง ซึ่งถือวาเปนการเอื้อตอ
การพัฒนาการเรียนรูอยางตอเนื่องตลอดชีวิต 

2) การเรียนรูแบบนําตนเอง (Self-directed learning) เปนการเรียนรูซึ่งผูเรียน
รับผิดชอบในการวางแผนการปฏิบัติ และการประเมินผลความกาวหนาของการเรียนของตนเองเปน 
ลักษณะซึ่งผูเรียนทุกคนมีอยูในขณะที่อยูในสถานการณการเรียนรู ผูเรียนสามารถถายโอนการ
เรียนรูและทักษะที่เกิดจากการเรียนจากสถานการณหนึ่งไปยังอีกสถานการณหนึ่งไดการเรียนรู
แบบนําตนเอง เปนกระบวนการที่ผู เรียนวิเคราะหความตองการในการเรียนรู ของตนเอง
ตั้งเปาหมายในการเรียน แสวงหาผูสนับสนุน แหลงความรู สื่อการศึกษาที่ใชในการเรียนรู และ
ประเมินผลการเรียนรูของตนเอง ทั้งนี้ผูเรียนอาจไดรับความชวยเหลือจากผูอ่ืน หรืออาจจะไมไดรับ
ความชวยเหลือจากผูอ่ืนก็ไดในการกําหนดพฤติกรรมตามกระบวนการดังกลาว 

3) การเรียนรูแบบนําตนเอง เปนแนวคิดที่มีพื้นฐานมาจากทฤษฎีกลุมมนุษยนิยม ซึ่ง
มีความเชื่อเร่ืองความเปนอิสระ และความเปนตัวของตัวเองของมนุษย ดังที่มีผูกลาวไววามนุษยทุก
คนเกิดมาพรอมกับความดี มีความเปนอิสระเปนตัวของตัวเอง สามารถหาทางเลือกของตนเอง มี
ศักยภาพและพัฒนาศักยภาพของตนเองอยางไมมีขีดจํากัด มีความรับผิดชอบตอตนเองและผูอ่ืน 
 Brockett 1984 และ Hiemstra 1994 (อางถึงใน จิดาภา สุวรรณฤกษ 2545)  ได
สังเคราะหผูเรียนรูดวยการนําตนเองตองมีความรับผิดชอบสวนบุคคล คือ การที่บุคคลมีความเปน
เจาของความคิดและการกระทําของตนเอง สามารถควบคุมและตอบโตสถานการณ สามารถ
ควบคุมศักยภาพในการนําตนเอง ที่ไดเลือกจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง โดยยอมรับผลที่จะเกิดข้ึน
จากการกระทําที่มาจากความคิดการตัดสินใจของตนเองและการเรียนรูที่เปนกระบวนการสอนนั้น
จะตองมีศูนยกลางอยูที่กิจกรรมที่เปนความจําเปน มีแหลงความรู ลงมือปฏิบัติกิจกรรมการเรียนรู 
มีการประเมินผลการเรียนรู เปนการสอนรายบุคคลซึ่งมีลักษณะการเชื่อมโยงระหวางกระบวนการ
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เรียนและการสอน และการเรียนที่เปนลักษณะและบุคลิกภาพของผูเรียนและการนําตนเองสมดุลย
กับการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
 สมคิด อิสระวัฒน (2541) ไดอธิบายผูเรียนที่สามารถเรียนรูดวยการนําตนเอง จะตอง
เปนคนชางคิด ชางสังเกต ชางวิเคราะหมีความสนใจใฝรู สามารถวางแผนการเรียนไดดวยตนเอง รู
วิธีที่จะหาขอมูลเปดกวางตอประสบการณ มีการประเมินผลตนเอง มีความคิดริเร่ิมและมีความ
รับผิดชอบ 
 นอกจากนี้ ชิดชงค ส.นันทนาเนตร (2542) ไดระบุวาการที่ผูใหญสามารถเรียนรูดวย
การนําตนเองนั้น บุคคลนั้นควรมีคุณสมบัติที่สําคัญ คือ 

1) สามารถกําหนดความตองการการเรียนรูไดดวยตนเอง 
2) มีทัศนคติตอความสามารถในการเรียนรูดวยตนเอง 
3) สามารถกําหนดเปาหมายที่เหมาะสม สามารถเลือกวิธีการเรียนรูหรือปรับวิธีใช

วิธีการเรียนรูใหมในสถานการณตาง ๆ  
4) ความสามารถทําใหคนเกิดแรงจูงใจและควบคุมตนเอง 
5) มีความยืดหยุนในการกําหนดเปาหมายการเรียนและการเลือกวิธีเรียน 
6) รูวาตนเองจะเรียนอยางไรดี และรูจุดออนจุดแข็งของตนเอง 
7) มีความรูและทักษะในการเรียนรู 
Candy (1991) กลาวถึง คุณลักษณะของผูเรียน ไดแก ความรับผิดชอบการจัดการ

ตนเองและเปนกระบวนการความรูความเขาใจและกระบวนการคิดและการวิเคราะห   
สรุปไดวา ลักษณะการเรียนรูแบบนําตนเอง จะตองมีความเขาใจในความแตกตาง

ของบุคคล มีแนวคิดเกี่ยวกับตนเองวาสามารถนําตนเองได มีความเปนตัวของตัวเอง มีเจตคติใน
เชิงบวกตอตนเอง รักในการเรียนรู มีมโนคติของตนเองในดานการเปนผูเรียนที่มีประสิทธิภาพ  
มีแรงจูงใจภายใน มีความรับผิดชอบในการเรียนรูของตนเอง มีความสามารถที่จะสราง
ความสัมพันธกับเพื่อน มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการในการเรียนรู  
มีความสามารถในการกําหนดจุดมุงหมายการเรียนรูจากความตองการของตนเอง มีความสามารถ
ในการสรางความสัมพันธกับผูสอน มีความสามารถในการแสวงหาบุคคลและแหลงเอกสาร
วิทยาการที่เหมาะสมกับวัตถุประสงคของการเรียนรู มีความสามารถในการเลือกแผนการเรียนที่มี
ประสิทธิภาพ สามารถใชทักษะในการแสวงหาความรู  การรวบรวมขอมูลและนําผลของการคนพบ
ตางๆ และทักษะการแกปญหาไปใชอยางเหมาะสม  มีการประเมินผลตนเอง เปดกวางตอ
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ประสบการณ  มีความยืดหยุนในการเรียน และเลือกที่จะใชรูปแบบการเรียนที่มีความเหมาะสมกบั
เวลาและสถานที่ของตน 

3)  ลักษณะการจัดการเรียนการสอนแบบการเรียนรูดวยตนเอง 
 Skager และ Dave (1977) ไดสรุปลักษณะสําคัญที่จะตองจัดการเรียนการสอนแบบ
การเรียนรูดวยตนเอง มีดังนี้ 

1) การมีสวนรวมในการวางแผน การจัดการ และการประเมินการเรียนรู ไดแก การ
ใหผูเรียนมีสวนรวมในกิจกรรมการเรียนรูบนพื้นฐานความตองการของกลุมผูเรียน และของตนเอง 
มีสวนในการปรับปรุงการบริหารและการจัดกิจกรรมการเรียนรูของตนเองและของกลุม รวมบททั้ง
การมีสวนรวมในการวางแผนประเมินผลการเรียนรูทั้งรายบุคคลและรายกลุม 

2) การเรียนรูที่คํานึงถึงความสําคัญของผูเรียน ไดแก การพิจารณาถึงความแตกตาง
ของความสามารถในการเรียนรู วิธีการเรียนรูของแตละคน วุฒิภาวะ ความรูพื้นฐาน ความสนใจ
ของผูเรียน มีการจัดหนวยงานอํานวยความสะดวกสําหรับการเรียนการสอนและการฝกฝนเพื่อการ
เรียนรูจัดเนื้อหาและสื่อการเรียนรูรายบุคคล 

3) พัฒนาทักษะการเรียนรูดวยตนเอง ไดแก การสงเสริมการเรียนรูการคิดสืบคน 
เปดโอกาสใหมีการฝกปฏิบัติเทคนิคที่จําเปน เชน การสังเกต การอานอยางมีจุดประสงค การ
บันทึกขอความ การจัดประเภทหมวดหมู เปดโอกาสใหไดใชแหลงความรู ส่ือและอุปกรณที่
หลากหลายเปดโอกาสใหผูเรียนแสดงความตองการในการเรียนรู ของตนและกําหนดจุดประสงค
การเรียนรู แสดงรูปแบบและขั้นตอนที่เหมาะกับตนเอง 

4) การพัฒนาทักษะการเรียนรูซึ่งกันและกัน ไดแก การกําหนดใหผูเรียนแบงความ
รับผิดชอบในกระบวนการเรียนการสอน มีการทํางานและการเลนเปนทีม ไดรวมกิจกรรมกลุมที่มี
ความแตกตางกัน เชน มีอายุ ความรู ทักษะ และขนาดของกลุมที่มีความแตกตางกัน 

5) พัฒนาทักษะการประเมินตนเอง และการรวมมือในการประเมินของผูเรียน ไดแก 
การทําใหผูเรียนมีมีความเขาใจความตองการในการประเมิน ยอมรับวาการประเมินตนเองเปน
สวนหนึ่งของระบบการประเมินผล ยอมรับการประเมินจากผูอ่ืนวาเปนสวนประกอบสวนหนึ่งใน
การประเมินตนเอง มีการรวมมือกันไมวาจะเปนการทํางานกลุม หรือการทํางานเดี่ยว เปดโอกาส
ใหผูเรียนไดรับประสบการณและการประเมินผลหลายรูปแบบ 

เชาวลิต ตนานนทชัย (2547) กลาวถงึการเรียนรูดวยตนเองวาการเรียนรูในลักษณะนี้ 
จะมีคุณลักษณะพิเศษ คือ 
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1) เปนการเรียนรูที่เกิดจากแรงจูงใจของแตละบุคคล อาจดวยความจําเปนความ    
ตองการหรือความสนใจก็แลวแตคุณลักษณะเชนจะนํามาซึ่งการขวนขวาย มุงมั่นและตั้งใจ อันจะ
นําไปสูความสําเร็จของการเรียนรู 

2) เปนความรูที่ถาวร เนื่องจากเปนการเรียนรูที่ เกิดจากการขวนขวาย และศึกษา   
คนควาของผูเรียน ถึงแมจะมีหรือตองอาศัยผูคอยแนะแนวหรือแนะนําบาง แตโดยหลักการแลวจะ
ตองพึ่งพา หรืออาศัยตนเองเปนหลักดวยลักษณะดังกลาวนี้จะชวยใหการเรียนรูดังกลาวติดตัว     
ผูเรียนไปอยางถาวร 

3) สามารถตอบสนองความแตกตางระหวางบุคคล เนื่องจากผูเรียนมีอิสระที่เลือก 
และกําหนดหรือแผนการเรียนรูของตนเองตามความสนใจ ความถนัด รวมถึงความพรอม อยางไรก็
ตาม ความสําเร็จของการเรียนรูดวยตนเองนั้น มีเงื่อนไขและปจจัยหลักอยูที่ตัวผูเรียนที่ตองมีวินัย 
ความมุงมั่นและนิสัยใฝเรียนใฝรู ดังนั้นการเรียนรูดวยตนเองและการเรียนรูตลอดชีวิตจะเกิดขึ้นได 
ตองอาศัยสถาบันทางสังคมทุกภาคสวน โดยเฉพาะอยางยิ่ง สถาบันครอบครัว และสถานศึกษาที่
มีหนาที่บมเพาะและขัดเกลาในวัยเยาวตองปลูกฝงนิสัยแหงการเรียนรู รวมถึงสถาบันอื่นๆ ที่จะ
ชวยกันสรางสรรคบรรยากาศที่จะสงเสริมหรือจูงใจใหเกิดการเรียนรู 

ดังนั้น การจัดการเรียนการสอนในการเรียนรูดวยการนําตนเอง ตองคํานึงถึงความ
แตกตางระหวางบุคคล เกิดจากแรงจูงใจของแตละบุคคล เปดโอกาสใหผูเรียนรับผิดชอบ ควบคุม
กระบวนการเรียนรูของตนเองใหบรรลุเปาหมายตามที่ตองการ เนนผูเรียนมีสวนรับผิดชอบใน
กิจกรรมการเรียนรูของตนเอง 

4) บทบาทผูสอนกับการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
ในการเรียนรูดวยการนําตนเองนั้น Hiemstra (1994) ในการเรียนรูดวยการนําตนเอง

นั้น ครูผูสอนมีบทบาทในการสนทนากับผูเรียน ดูแลจัดหาแหลงความรูใหผูเขียน รวมไปถึงการ
ประเมินผลและการสงเสริมใหมีความคิดวิเคราะห  

Treffinger (1995) กลาววา บทบาทครูในการจัดการเรียนการสอนใหผูเรียนไดเรียนรู
ดวยการนําตนเองวา ผูสอนมีบทบาทในการนําผูเรียนกอนที่ผูเรียนจะเริ่มสามารถนําตนเองไดโดย
การชวยเหลือที่หลากหลาย เมื่อผูเรียนสามารถเรียนรูดวยการนําตนเองไดบางแลว ครูจึงมีบทบาท
เพียง 3 ประการ คือ การแนะนํา ชวยเหลือและการจัดหาแหลงความรูสนับสนุนเทานั้น  

Borich (1992) ไดกลาวถึงบทบาทของครูในการสงเสริมการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
มีดังนี้ 

1) สอนใหผูเรียนรูจักใชยุทธวิธีคิดในการเรียนรู 
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2) อธิบายใหผูเรียนนํายุทธวิธีในการเรียนไปใชในการคิดแกปญหาจริงได 
3) กระตุนใหผูเรียนกระตือรือรนที่จะมีสวนรวมในการเรียน โดยศึกษาขอมูลที่เสนอ

ใหทาทายใหผูเรียนคิดอยางเปนอิสระ และคิดวิธีทําความเขาใจไดดวยตนเอง 
4) คอยกระตุนผูเรียนใหกระตือรือรนที่จะมีสวนรวมในการเรียน โดยศึกษาขอมูลที่

เสนอใหทาทาย ใหผูเรียนคิดอยางอิสระ และคิดวิธีทําความเขาใจไดดวยตนเอง 
5) คอย ๆ เปลี่ยนความรับผิดชอบในการเรียนรูสูผูเรียน โดยการทําแบบฝกหัดการ

สนทนา ถามตอบ หรือการอภิปรายซึ่งชวยใหผูเรียนมีรูปแบบการคิดที่ซับซอนขึ้น 
6) ตักเตือนและแกไขการตอบสนองของผูเรียนตามโอกาสอันควร 

 จึงสรุปไดวา ครูมีบทบาทในการจูงใจ กระตุน ตักเตือนแกไขและสงเสริมใหผูเรียนรับรู
และยอมรับความสามารถของตนเองรูจักคิด วิเคราะห เปนผูแนะนํา ชวยเหลือ และจัดหาแหลง
การเรียนรูและสอนใหผูเรียนรูจักใชกลยุทธวิธีคิดในการเรียนรูและการแกปญหาจริง รวมท้ังการ
ประเมินผลการเรียนรู 

5) บทบาทของผูเรียนในการเรยีนรูดวยการนําตนเอง 
สาระสําคัญในการจัดการเรียนดวยการเรียนรูดวยการนําตนเอง มุงเนนใหผูเรียน

รับผิดชอบควบคุมกิจกรรมการเรียนของตนซึ่งผูเรียนจะตองมีความรับผิดชอบในการเรียนรู 
Garrison (1993) และการควบคุมทางจิตวิทยา เปนสิ่งจําเปนพื้นฐานสําหรับการเรียนรูดวยการนํา
ตนเองและ Tough (1971) ไดกลาววา ในการวางโครงการ ผูเรียนตองสามารถปฏิบัติงานที่กําหนด 
สามารถเลือกแหลงการเรียนรู วิเคราะห และการวางแผนโครงการเรียนวาตองมีการพิจารณา
ตัดสินใจในสิ่งตอไปนี้ ความรูทักษะ กิจกรรม ส่ือการเรียนแหลงความรูอุปกรณที่จะใชเรียน 
สถานที่ที่ใชในการเรียน เวลาที่เปาหมายที่แนนอน ระยะเวลาในการเรียน ข้ันตอนการเรียน
ประมาณระดับของ โปรแกรมการเรียน การกําจัดอุปสรรคและสิ่งที่จะทําใหการเรียนขาด
ประสิทธิภาพ การที่จะไดส่ือ อุปกรณมาหรือไปถึงแหลงขอมูล การเตรียมหองที่เหมาะสมหรือ
เงื่อนไขทางกายภาพ งบประมาณที่ใช การสรางแรงจูงใจ 

นอกจากนี้ Knowles (1975) ไดระบุบทบาทของผูเรียนในการวางแผนการเรียน
เพิ่มเติมวาตองมีการดําเนินการดังนี้ คือ 

1) ขั้นตอนกําหนดสภาพแวดลอมและการสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอการเรียนรู 
2) ขั้นตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูซึ่งผูเรียนดําเนินการรวมกับสถาบัน 
3) ขั้นตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่ งที่สนใจจะเรียนรู โดยผู เ รียนเปน

ผูดําเนินการ 
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4) ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
5) ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู  
6) ขั้นตอนผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียน 
7) ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 
6)  แนวโนมการนําหลักการและวิธีการเรียนรูดวยการนําตนเองไปใชในการ

ฝกอบรม 
Confessore และ Confessore (1992 อางถึงใน Hiemstra, 1994) ไดศึกษาวิจัยโดยใช

เทคนิคเดลฟาย พบแนวโนมวาเร่ืองการเรียนรูดวยการนําตนเองนี้จะสอดคลองกับความตองการ
ทางการฝกอบรมบางดานในองคกรตาง ๆ มากขึ้นในอนาคต และมีความพยายามที่จะทําความ
เขาใจมากขึ้นเกี่ยวกับบทบาทของเทคโนโลยีคอมพิวเตอร และการสื่อสารอิเล็กทรอนิกส เพื่อ
นํามาใชในการเรียนรูดวยการนําตนเองในลักษณะการจัดโครงการการศึกษาทางไกล จาก
ผลการวิจัยของ Coleman-Brown (1999) พบวา ผูเขาอบรมผานเว็บโดยใชหลักสูตรแบบเรียนดวย
การนําตนเองมีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนที่ดี คือ คะแนนการทดสอบหลังการทดลองสูงกวาคะแนน
การทดสอบกอนการทดลองคอนขางมาก และมีความพึงพอใจในระดับมากตอการฝกอบรมผานเว็บ 

เนื่องจากบทบาทของผูเรียนในการเรียนรูดวยการนําตนเองนั้น การวินิจฉัยตนเอง การ
กําหนดจุดประสงคในการเรียน การเลือกใชกิจกรรมและการเตรียมขั้นตอนตางๆ เปนยุทธวิธีที่จะ
ทําใหบรรลุเปาหมายในการเรียนที่ตั้งไวและประเมินผลดวยตนเอง ซึ่งผูเรียนจะตองรับผิดชอบดวย
ตนเอง  

จึงสรุปสวนประกอบหลักของการเรียนรูดวยการนําตนเอง นั้นตองประกอบดวย 
ผูเรียนจะตองรับผิดชอบควบคุมสถานการณการเรียนรูของตน ทั้งดานเนื้อหาและวิธีการเรียนให
เปนไปตามเปาหมายที่ตนตองการ โดยผานกระบวนการเรียนที่ผูเรียนของตน ดวยการใชทักษะใน
การวินิจฉัยความตองการในการเรียนรูที่แทจริงของตนเอง การกําหนดเปาหมายและจุดประสงคที่
จะพัฒนาทักษะการเรียน การออกแบบวิธีการเรียนที่จะนําไปสูเปาหมายไดแก การกําหนดสื่อ 
แหลงความรู และบุคคลที่เกี่ยวของ การเลือกวิธีการและการวางแผน รวมทั้งการประเมินผล ทั้งนี้ 
จะเปนการดําเนินการดวยตนเองหรือรวมมือกับผูอ่ืนก็ได 

แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองนี้  ยืดหยุนตามขอจํากัดของผูเรียน ผูเรียนตอง
เปนผูที่มีความเชื่อมั่นในตนเอง มีแรงจูงใจ ซึ่งสามารถนํามาประยุกตใชกับการพัฒนาสมรรถนะ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งมีลักษณะเชื่อมั่นและมีแรงจูงใจใน
ตัวเอง ตามบทบาททางวิชาชีพที่มีอิสระในการวางแผนกิจกรรมของตนเอง และตองมีการปรับตัว
ตามความเปลี่ยนแปลงที่มีอยูตลอดเวลา 
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ตอนที่ 5 สหกรณ 
สหกรณ เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรูทั่วไปของสหกรณ โดยกลาวถึงประเด็น

สําคัญ 3 ประเด็น คือ 1) ความหมายของสหกรณ 2) การดําเนินงานและสถานะของสหกรณ และ 
3) ปญหาของสหกรณ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ความหมายสหกรณ  
สหกรณ คือ องคการธุรกิจที่สมาชิกรวมตัวกันจัดตั้งดวยความสมัครใจ มีระบบการ

บริหารจัดการที่ยึดมั่นบนหลักการสหกรณ เพื่อการบรรลุเปาหมายทางเศรษฐกิจ สังคม และ
วัฒนธรรมรวมกัน สําหรับการสหกรณในประเทศไทย มีมูลเหตุสืบเนื่องมาจากการติดตอคาขาย
กับตางประเทศมากขึ้น ระบบเศรษฐกิจของชนบทก็เปลี่ยนจากระบบเศรษฐกิจแบบเพื่อเลี้ยง
ตัวเองมาสูระบบเศรษฐกิจแบบเพื่อการคา เงินทุนในการขยายการผลิตและการครองชีพจึงเพิ่มข้ึน 
ชาวนาที่ไมมีทุนรอนตองกูยืมและเสียดอกเบี้ย ในอัตราสูงและยังถูกเอาเปรียบจากพอคาคนกลาง 
ทางการจึงใหมีการจัดตั้งสหกรณขึ้นมาเพื่อแกปญหาดังกลาว และขบวนการสหกรณก็ไดเขามามี
บทบาทในการดําเนินการใหการชวยเหลือเกษตรกรอยางตอเนื่อง และมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง
ใหการดําเนินงานกาวทันสถานการณอยางตอเนื่อง 

สหกรณ คือ องคกรทางเศรษฐกิจและสังคมที่สมาชิกรวมกันจัดตั้งขึ้นดวยการลงหุน
รวมกัน จัดการรวมกันในการผลิต การจําหนายสินคา หรือบริการตามความตองการหรือ
ผลประโยชนอยางเดียวกันของบรรดาสมาชิก สมาชิกแตละคนมีสิทธิ์ออกเสียงไดหนึ่งเสียงในการ
บริหารสหกรณ โดยไมขึ้นกับจํานวนหุนที่ถืออยู เชน สหกรณออมทรัพย สหกรณการเกษตร 
สหกรณโคนม, (กฎ) คณะบุคคลซึ่งรวมกันดําเนินกิจการเพื่อประโยชนทางเศรษฐกิจและสังคม 
โดยชวยตนเองและชวยเหลือซ่ึงกันและกัน และไดจดทะเบียนตามกฎหมายวาดวยสหกรณ (จาก
หนังสือราชบัณฑิตยสถาน ที่ รถ 0004/800 ลงวันที่ 21 มีนาคม 2550) 

สหการณแบงออกเปนประเภทตางๆคือ 
• สหกรณการเกษตร 
• สหกรณประมง 
• สหกรณนิคม 
• สหกรณรานคา 
• สหกรณออมทรัพย 
• สหกรณบริการ 
• สหกรณเครดิตยูเนี่ยน 
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สหกรณกับองคกรธุรกิจรูปอ่ืน มีลักษณะคลายกันในขอที่มีการรวมทุนและมีการ
ประกอบธุรกิจซื้อ-ขาย แตมีหลักการที่แตกตางกันหลายประการ ดังตอไปนี้ 

1.1) สหกรณกบัหางหุนสวน บริษัทจํากัด 
• วัตถุประสงค การรวมกันเปนสหกรณมีความมุงหมายเพื่อตองการใหบริการแก

สมาชิกเปนสวนใหญ สวนบริษัทจํากัดและหางหุนสวนรวบรวมผูถือหุนจัดตั้งขึ้น เพื่อทําการคากับ
บุคคลภายนอก 

• ลักษณะการรวม สหกรณเปนองคกรของผูมีกําลังทรัพยนอย ไมอาจถือเอาทุน
เปนหลักในการรวมได สหกรณถือวาการรวมคนเปนหลักสําคัญ และเพื่อใหกลุมคนที่รวมกันมี
กําลังเขมแข็ง สหกรณจึงตองมีการกําหนดและคัดเลือกลักษณะตลอดจนคุณสมบัติของสมาชิกที่
จะเขารวมในสหกรณ สวนในบริษัทจํากัดและหางหุนสวนนั้นถือหลักการรวมทุนเปนสําคัญ บุคคล
ทีมีเงินสามารถเขาถือหุนของบรษิัทได ไมเลือกวาบุคคลนั้นจะมีลักษณะนิสัยอยงไรหรืออยูใกลไกล
เพียงใด การรวมกันในสหกรณเปนการรวมของผูที่ออนแอในทางทรัพยใหมีกําลังเขมแข็งขึ้น เพื่อมิ
ใหถูกเอารัดเอาเปรียบ สวนการรวมกันของบริษัทจํากัด หรือหางหุนสวนเปนการรวมผูที่มีกําลัง
ทรัพยอยูแลว ใหมีกําลังเขมแข็งยิ่งขึ้น เพื่อทําการคาหากําไร 

• หุนและมูลคาหุน หุนของสหกรณไมมีกฎหมายบังคับวาจะตองกําหนดจํานวนทุน
เรือนหุนไวกอนที่จะจดทะเบียนเปนสหกรณ ดังนั้น สหกรณจึงมีหุนที่จะจําหนายใหแกสมาชิกใหม
อยูเสมอ ราคาหุนของสหกรณจะคงที่ มูลคาหุนของสหกรณ มักกําหนดไวคอนขางต่ําเพื่อเปด
โอกาสใหผุมีกําลังทรัพยนอยเขาเปนสมาชิกได สําหรับหุนของบริษัทจํากัด กฎหมายบังคับใหตอง
กําหนดจํานวนทุนเรือนหุน และตองมีผูจองหุนไวครบจํานวนกอนขอจดทะเบียนตั้งขึ้นเปนบริษัท
ดวยเหตุนี้ถากิจกรรมของบริษัทสามารถจางเงินปนผลไดสูงก็มีผูตองการซื้อหุนของบรษัทจึงอาจ
ข้ึนลงไดเหมือนสินคาอยางหนึ่ง นอกจากนี้มูลคาหุนของบริษัทมักกําหนดไวสูงเพื่อใหเงนิทุนตาม
จํานวนที่ตองการโดยคนถือหุนจะมีจํานวนมากหรือนอยไมถือเปนขอสําคัญ 

• การควบคุมและการออกเสียง สหกรณถือหลักการรวมคนจึงใหความเคารพตอ
สิทธิของบุคคลเปนสําคัญ ดวยเหตุนี้สมาชิกของสหกรณทุกคนไมวาจะถือหุนมากหรือนอยยอยมี
สิทธิออกเสียงลงคุแนนใหสหกรณไดคนละหนึ่งเสยีงเหมือนกันหมดยกเวนผูแทนสหกรณในระดับ
ชุมนุมสหกรณอาจใหมีเสียงเพิ่มข้ึนตามระบบสัดสวน ตามที่กําหนดในขอบังคับของชุมนุมสหกรณ
นั้นก็ได (มาตรา 106) และสมาชิกตองมาใชสิทธิออกเสียงดวยตนเอง จะมอบใหบุคคลอื่นมาออก
เสียงแทนไมได ดังนั้นอํานาจในสหกรณจึงตกอยูกับเสียงขางมากของสมาชิก สวนบริษัทจํากัด 
และหางหุนสวน ซึ่งถือหลักการรวมทุนจึงใหความเคารพในเงินทุนคาหุนเปนสําคัญ โดยการให
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สิทธิออกเสียงตามจํานวนหุนที่ถือ และยังสามารถมอบใหบุคคลหนึ่งบุคคลใดมาออกเสียงแทนได 
อํานาจในบริษัทจึงตกอยูกับผูถือหุนมาก กลาวคือทุนมีบทบาทในการประชุมดวยนั่นเอง 

• การแบงกําไร จากการที่สมาชิกทําธุรกิจซื้อขายกับสหกรณจึงทําใหเกิดกําไรหรือ
เงินสวนเกินขึ้น ดังนั้นการแบงกําไรของสหกรณจึงเทากับการจายคือสวนที่สหกรณรับเกินให
สมาชิกในรูปการจายเงินเฉลี่ยคืน ตามสวนแหงปริมาณธุรกิจที่สมาชิกทํากับสหกรณและจํานวน
หุนที่ถือ สําหรับบริษัทจํากัดจะทําการติดตอซื้อขายกับบุคคลภายนอกสมาชิกบริษัทลงทุนถือหุน
ในบริษัทจํากัด หรือหางหุนสวนจํากัด จึงถือหลักการแบงเงินปนผลตามหุนที่ถือ ไมไดคํานึงถึงวาผู
ถือหุนจะมีการติดตอซ้ือขายกับบริษัทหรือไม 

1.2) สหกรณกับรัฐวิสาหกิจ 
• การดําเนินงานของรัฐวิสาหกิจ จะดําเนินการโดยรัฐบาลหรือในนามของรัฐบาลไมใช

กิจกรรมของเอกชน งานของรัฐวิสาหกิจสวนใหญจะเกี่ยวกับเร่ืองสาธารณูปโภค เชน การรถไฟ การ
ส่ือสารไปรษณียโทรเลข โทรศัพท เปนตน กิจการเหลานี้มุงในดานใหสวัสดิการแกประชาชน  

• สวนสหกรณนั้นเปนของสมาชิกดําเนินธุรกิจ เพื่อตองการจะชวยแกปญหาที่
เกิดขึ้นแกสมาชิก 

1.3) สหกรณกับองคกรการกุศล 
• องคกรการกุศลมีจุดมุงหมายเพื่อสงเคราะหผูยากจนหรือทุพพลภาพใหพนจาก

ความยากลําบาก เปนการชวยเหลือจากภายนอก ไมใชเปนการสงเสริมใหชวยตนเอง จึงอาจจะทํา
ใหผูไดรับการสงเคราะหมีลักษณะนิสัยออนแอลงไปอีก  

• สวนสหกรณนั้นสงเสริมใหสมาชิกมีลักษณะนิสัยเขมแข็งนอกจากนี้ประโยชนที่
ไดรับจากสหกรณยอมถาวรกวาการชวยเหลือขององคกรการกุศล 

2) การดําเนินงานและสถานะของสหกรณ 
ภาพรวมผลการดําเนินงานและฐานะการเงินสหกรณทุกประเภท ป 2551 ณ วันที่ 31 

ธันวาคม 2551 มีจํานวนทั้งสิ้น 6,190 สหกรณ (กรมตรวจบัญชีสหกรณ 2552) ประกอบดวยขอมูล  
1. สหกรณการเกษตร จํานวน 3,470 สหกรณ 
2. สหกรณประมง จํานวน 79 สหกรณ 
3. สหกรณนิคม จํานวน 82 สหกรณ 
4. สหกรณรานคา จํานวน 190 สหกรณ 
5. สหกรณบริการ จํานวน 724 สหกรณ 
6. สหกรณออมทรัพย จํานวน 1,230 สหกรณ 
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7. สหกรณเครดิตยูเนี่ยน จํานวน 415 สหกรณ 
• จํานวนสหกรณ 
จํานวนสหกรณ ป 2551 ตามทะเบียน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2551 มีจํานวนทั้งสิ้น 

7,535 สหกรณเพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 27 สหกรณ หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 0.36 โดยแยกเปน 
จํานวนที่ไมตองตรวจสอบบัญชี 780 สหกรณ และจํานวนที่ตองตรวจสอบบัญชี 6,755 สหกรณ ซึ่ง
สามารถตรวจสอบบัญชีจาํนวนทั้งสิ้น 6,190 สหกรณ คิดเป นรอยละ 92.21 ของจํานวนสหกรณ
ซึ่งตองตรวจสอบบัญชีทั้งสิ้น ประกอบดวย สหกรณที่ดําเนินธุรกิจจํานวน 5,491 สหกรณ หยุด
ดําเนินธุรกิจจํานวน 304 สหกรณ ไมดําเนินธุรกิจจํานวน 394 สหกรณ และอื่นๆ จํานวน 1 
สหกรณ อีกรอยละ 7.79 ตรวจสอบบญัชีไมได เนื่องจากยังไมครบรอบปบัญชีและไมพรอมรับการ
ตรวจสอบ 523 สหกรณ 

• จํานวนสมาชิก 
จํานวนสมาชิกป 2551 รวมทั้งสิ้น 9,915,060 คน เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 

445,809 คน หรือรอยละ 4.71 สหกรณการเกษตรมีจํานวนสมาชิกมากที่สุด 5,875,585 คน หรือ  
รอยละ 59.26 ของ สมาชิกสหกรณทั้งสิ้นรองลงมา สหกรณออมทรัพยรอยละ 24.12 สหกรณราน คา 
รอยละ 7.22 สหกรณเครดิตยูเนี่ยนรอยละ 4.46 สหกรณบริการรอยละ 3.14 สหกรณนิคมรอยละ 
1.67 และสหกรณประมงรอยละ0.13 ตามลําดับ  

• ธุรกิจสหกรณ 
ป 2551 สหกรณดําเนินธุรกิจใหบริการ 6 ดาน คิดเปนมูลคาธุรกิจรวมทั้งสิ้นจํานวน 

1,053,799.11 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 97,503.36 ลานบาท หรือรอยละ 10.20 
ธุรกิจการใหเงินกูยืมมีมูลคาธุรกิจสูงสุดจํานวน 675,975.56 ลานบาท หรือรอยละ 64.15 
รองลงมา การรับฝากเงินรอยละ 25.61 การจัดหาสินคามาจําหนายรอยละ 4.62 การรวบรวม
ผลิตผลของสมาชิกรอยละ 4.06 การแปรรูปผลิตผลรอยละ 1.47 และการใหบริการและสงเสริม
การเกษตรรอยละ 0.09 ตามลําดับ  

• การรับฝากเงิน 
ป 2551 รับฝากเงินทั้งสิ้น 269,856.91 ลานบาท สวนใหญเปนเงินรับฝากจากสมาชิก

มากที่สุด จํานวน 251,663.78 ลานบาทหรือรอยละ 93.26 รองลงมาเปนเงินฝากประเภทจากอื่นๆ 
จํานวน 9,531.16 ลานบาทหรือรอยละ 3.53 และเปนเงินรับฝากจากสหกรณอ่ืน จํานวน 8,661.97 
ลานบาทหรือรอยละ 3.21 

• ดานการใหเงินกูยืม 
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ในป 2551 ใหเงินกูยืมรวมทั้งสิ้นจํานวน 675,975.56 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 ร
อยละ 9.93 แยกเปนเงินใหสหกรณอ่ืนกูจํานวน 34,805.48 ลานบาทและใหสมาชิกกูยืมจํานวน 
641,170.08 ลานบาท  

• ดานการจัดหาสินคามาจําหนาย 
ป 2551 จัดหาสินคามาจําหนายสมาชิกทั้งสิ้น จํานวน 48,712.49 ลานบาท เพิ่มข้ึน

จากป 2550 จํานวน 5,745.49 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 13.37 สหกรณการเกษตรมีการจัดหา
สินคามาจําหนายมากที่สุด เมื่อเทียบกับสหกรณประเภทอื่น จํานวน 39,814.56 ลานบาท หรือรอย
ละ 81.73 ของยอดการจําหนายสินคาทั้งสิ้น โดยสินคาที่จําหนายสวนใหญ ไดแก น้ํามัน ปุย และ
อาหารสัตว  

• ดานการรวบรวมผลิตผล 
ป 2551 รวบรวมผลิตผลของสมาชิกทั้งสิ้น จํานวน 42,750.04 ลานบาท เพิ่มขึ้นจากป 

2550 จํานวน 1,909.42 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 4.68 พบวา สหกรณการเกษตรรวบรวมผลิตผล
จากสมาชิกมากที่สุดเปนจํานวน 36,944.09 ลานบาท หรือรอยละ 86.42 ของยอดการรวบรวม
ผลิตผลทั้งสิ้น ปริมาณผลิตผลที่รวบรวมมากที่สุด ไดแก ยางพารา น้ํานมดิบ และขาวเปลือก  

• ดานการแปรรูปผลติผล/ผลิตภัณฑ 
ป 2551 แปรรูปผลิตผล/ผลิตภัณฑทั้งสิ้นจํานวน 15,500.53 ลานบาท สหกรณเกษตร

แปรรูปผลิตผล/ผลิตภัณฑจากสมาชิกมากที่สุด เปนจํานวน 14,958.92 ลานบาท หรือรอยละ 
96.51 ของยอดการแปรรูปผลิตผล/ผลิตภัณฑทั้งสิ้น ปริมาณผลิตผลที่แปรรูปมากที่สุด ไดแก 
ผลิตผลแปรรูปอ่ืนๆ นมสดกลอง UHT และนมสดพลาสเจอรไรส  

• ดานการใหบริการและสงเสริมการเกษตร 
ป 2551 การใหบริการและสงเสริมการเกษตรแกสมาชิกทั้งสิ้นจํานวน 1,003.58  ลา

นบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 163.03 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 19.40 สหกรณบริการให
บริการมากที่สุดเมื่อเทียบกับสหกรณประเภทอื่น โดยใหบริการและสงเสริมการเกษตร เปน จํานวน
เงิน 586.97 ลานบาท หรือรอยละ 58.49 ของยอดการใหบริการและสงเสริมการเกษตรรองลงมาเป
นสหกรณการเกษตรรอยละ 29.37 สหกรณประมงรอยละ 6.99 และสหกรณเครดิต    ยูเนี่ยนรอย
ละ 1.72 สหกรณนิคมรอยละ 1.55 สหกรณออมทรัพยรอยละ 1.01 สหกรณรานคารอยละ 0.87 
ตามลําดับ  

• ผลการดําเนินงาน 
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ในรอบป 2551 ผลการดําเนินงานของสหกรณ 6,190 แหง มีสหกรณกําไรมากกวา 
สหกรณขาดทุน 3.2 เทา คือ มีผลกําไรสุทธิจํานวน 4,688 สหกรณ หรือรอยละ 75.73 ของสหกรณ
ทุกประเภทที่ตรวจสอบบัญชีไดมีผลขาดทุน จํานวน 1,322 สหกรณ หรือรอยละ 21.36 อีกจํานวน 
176 สหกรณ หรือรอยละ 2.84 ไมดําเนินงาน  

• รายได 
ป 2551 มีรายไดรวมทั้งสิ้น 171,954.80 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 

16,901.03 ลานบาท หรือรอยละ 10.90 ประกอบดวยรายไดจากธุรกิจสินเชื่อจํานวน 55,647.62  
ลานบาท ธุรกิจจัดหาสินคามาจําหนายจํานวน 52,381.25 ลานบาท ธุรกิจรวบรวมผลิตผลจํานวน 
44,686.38 ลานบาท ธุรกิจการแปรรูปจํานวน 15,500.54 ลานบาท ธุรกิจใหบริการและสงเสริม
การเกษตรจํานวน 993.42 ลานบาทกําไรจากการขายสินคาผอนชําระ/เชาซื้อปกอนที่ไดรับเงิน 
41.47 ลานบาท รายไดเฉพาะธุรกิจจํานวน1,361.18 ลานบาท กําไรจากการดําเนินโครงการอื่นๆ 
8.87 ลานบาท และรายไดอ่ืนจํานวน 1,079.92ลานบาท และรายไดจากรายการพิเศษจํานวน 
254.15 ลานบาท 

• กําไรสุทธิประจําป 
ป 2551 มีกําไรสุทธิทั้งสิ้นจํานวน 34,866.29 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 

4,680.85 ลานบาทหรือเพิ่มข้ึนรอยละ 15.51 โดยกําไรสุทธิ คิดเปนรอยละ 20.28 ของรายไดรวม
ทั้งสิ้น สหกรณออมทรัพย ดําเนินธุรกิจมีกําไรสุทธิประจําปสูงสุดจํานวน 31,399.66           ลา
นบาท หรือคิดเปนรอยละ 90.06 ของยอดรวมกําไรสุทธิประจําปของสหกรณทุกประเภท 

• ฐานะการเงิน 
สหกรณมีสินทรัพยรวมทั้งสิ้น 969,101.55 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 

115,321.68 ลานบาทหรือเพิ่มข้ึนรอยละ 13.51 สินทรัพยทั้งสิ้นประกอบดวย สินทรัพยหมุนเวียน 
จํานวน 286,447.69 ลานบาท เปนรอยละ 29.56 ของสินทรัพยรวมทั้งสิ้นเพิ่มข้ึนจากป 2550 
จํานวน 50,834.97 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 21.58  เงินลงทุนและลูกหนี้ระยะยาวจํานวน 
665,551.63 ลานบาท เปนรอยละ 68.68 ของสินทรัพยทั้งสิ้น เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 
63,228.24 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 10.50 ที่ดิน อาคาร และอุปกรณสุทธิ จํานวน 12,078.14 
ลานบาท เปนรอยละ 1.25 ของสินทรัพยทั้งสิ้นลดลงจากป 2550 จํานวน 460.51 ลานบาท หรือ
ลดลงรอยละ 03.67 สินทรัพยไมมีตัวตนจํานวน 2,097.46 ลานบาท เปนรอยละ 0.21 ของ           
สินทรัพยทั้งสิ้น เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 939.12 ลานบาท หรือลดลงรอยละ 81.07 สินทรัพย
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อ่ืน จํานวน 2,926.63 ล านบาท เปนรอยละ 0.30 ของสินทรัพยทั้งสิ้นเพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 
783.98 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 36.59 

3) ปญหาของสหกรณ 
ปญหาสหกรณ ที่วิเคราะหและตีพิมพในวารสารสันนิบาตสหกรณ ไดกลาววา 

ผูจัดการสหกรณจะมีปญหานาหนักใจอยูคลายๆ กันทุกๆ สหกรณ 9 ประการ คือ 
3.1) การแขงขัน เปนธรรมดาอยูเองที่สมาชิกจะตองคิดเปรียบเทียบระหวางราน

สหกรณของตนกับรานคาเอกชน  หรือหางสรรพสินคาอื่นๆ การที่จะมีคนไปบอกวาตองอุดหนุน
สหกรณของตนเพราะเปนของสมาชิก โดยสมาชิกและเพื่อนสมาชิก แตเมื่อไดมีการเปรียบเทียบ
แลว การไปซื้อของที่อ่ืนจะไดอรรถประโยชนกวายอมเปนเรื่องที่นาคิด เร่ืองการแขงขันกันทาง
การคาปลีกในประเทศไทย ในปจจุบันนี้เปนยุคของการใชกลยุทธทุกรูปแบบที่นําออกมาใชกันแลว 
ก็มีทั้งตัดราคา ลดราคา แจกแถม ชิงโชค นาทีทอง โฆษณา ตลอดจนมีสิ่งแปลกๆ ใหมๆ ใหชมฟรี 
เชน นิทรรศการ, คิงคองยักษ ฯลฯ จึงเปรียบเทียบใหเห็นวาทัพนี้เปนทัพใหญของทั้งหมด 9 ทัพ  
ที่สหกรณจะตองยันทัพใหญนี้ไวใหอยู ทัพนี้จะเปนทัพที่ใหญขึ้นทุกวันๆ ดวย ผลกระทบกระเทอืน
จากปญหานี้ก็คือยอดขายของราน สหกรณสวนใหญ อยูในระดับคงที่หรือเร่ิมลดลง  

3.2) สมาชิกขาดความรูและอุดมการณ ศึกหนักของผูบริหารสหกรณอีกประการ
หนึ่งก็คือ การที่สมาชิกขาดความรูความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับสหกรณ เมื่อเปนเชนนี้สามชิกจึง
คํานึงถึงแตผลประโยชนสวนตนมากกวาสิ่งอื่นใด ถาสมาชิกเจอสิ่งลอใจจากที่อ่ืนแลวก็จะไปซื้อ
สินคาที่นั่นแลวสหกรณจะมั่นคงไดอยางไร เมื่อสมาชิกมีจิตใจโลเลไมแนนอน ตัวอยางที่เห็นได
ชัดเจนอีกอยางหนึ่งก็คือ การประชุมใหญสมาชิกรานสหกรณทุกแหงก็วาได จะมีสมาชิกมารวม
ประชุมนอยมาก เวนแตจะมีรางวัลอะไรลอใจ ศึกทัพนี้จึงเปนทัพที่รานสหกรณทุกแหงประสบอยู
เหมือนๆ กัน แมกระทั่งราน สหกรณในสถาบันการศึกษา  

3.3) ปญหาจากคานิยมของสังคม ปญหานี้ไมใชเปนปญหาของรานสหกรณเทานั้น 
แตเปนปญหาของ รัฐบาลดวยก็วาได จากจุดยืนของรานสหกรณที่วา “เพื่อสงเสริมเศรษฐกิจของ
สมาชิกและใหสมาชิกรูจักประหยัด” แตลักษณะคนไทยซึ่งนิยมชมชอบความหรูหราฟุงเฟอ จึงไม
แปลกเลยที่หางสรรพสินคาที่ใหญโตหรูหราจะมีคนเขาไปอยางเนืองแนน เพื่อเดินชมเลือกซื้อ
สินคา พรอมกับเปรียบเทียบและกลาวโจมตีรานสหกรณไปตางๆ นานา และแนวโนมของ
หางสรรพสินคาขนาดยักษลมยักษนี้ก็มีอยูตอไป แลวรานสหกรณจะตอบสนองความตองการ
ทางดานจิตใจของประชาชนไทยไดสักกี่คน นอกจากผูที่ยึดถืออุดมการณสหกรณเทานั้น  
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3.4) คณะกรรมการดําเนินการไมสนใจงานเทาที่ควร กรรมการดําเนินการของ
สหกรณคือตัวแทนของสมาชิกทั้งมวลที่เขามาดูแลพิทักษผลประโยชนของสมาชิก และกําหนด
นโยบายทิศทางของสหกรณถากรรมการดําเนินการขาดความรูความเขาใจดานธุรกิจและสหกรณ
แลว ก็ไมอาจปฏิบัติหนาที่ของกรรมการดําเนินการไดอยางสัมฤทธิ์ผล สหกรณบางแหงมีกรรมการ
ดําเนินการเพียงแตชื่อ และแทบไมเคยเขารวมประชุมหรือเขาไปสอดสองดูแลกิจการเลย จนเกิดมี
การทุจริตร่ัวไหล และในที่สุดรานสหกรณนั้นก็ตองหยุดกิจการไป สหกรณบางแหงกรรมการ
ดําเนินการเขามากาวกายงานประจําของ ผูจัดการจนพนักงานฝายจัดการไมมีกําลังใจทํางาน  
หรือไมสามารถอดทนทํางานอยูตอไปได จึงตองลาออกไป  

3.5) พนักงานไมมีประสิทธิภาพ พนักงานของสหกรณมีความสําคัญเสมือนแขนขา
ในการทํางานของ สหกรณ และเปนผูที่ติดตอกับลูกคา-สมาชิกบอยที่สุด ทั้งๆ ที่มีการย้ําอยูเสมอ
วา  สหกรณเปนองคการทางธุรกิจประเภทหนึ่ง แตก็เปนการแปลกเหมือนกันที่พนักงานของราน
สหกรณจํานวนมากกลับมีลักษณะเฉื่อยชาเหมือนกันกับทํางานราชการ สหกรณบางแหงเวลา
ลูกคาจะซื้อสินคาตองไปบอกพนักงานขายเพื่อขอซื้อดวยซ้ําไป ขณะที่กิจการของเอกชนนั้น  
พนักงานของเขาจะใหการตอนรับลูกคาอยางดีที่สุด  

3.6) ภาพพจนของระบบสหกรณไมดี ตั้งแตมีสหกรณในประเทศไทยเปนตนมา เปน
เวลา 60 ปแลว มักจะมีขาวในทางที่ไมดีของสหกรณออกมาเสมอๆ เชน ขาวการทุจริต ขาวการ
ดําเนินงานลมเหลว ฯลฯ ทําใหภาพพจนของระบบสหกรณโดยสวนรวมเสื่อมเสียไปในสายตาของ
ประชาชน จนประชาชนทั่วไปเปนจํานวนไมนอยที่เขาใจวาสหกรณก็คือ สหโกง และสหกิน  เร่ืองนี้
ไมเห็นมีหนวยงานไหนหรือองคการไหนที่เกี่ยวของกับสหกรณสามารถแกภาพพจนที่ไมดีนี้ได  

3.7) ภาวะเศรษฐกิจ ภาวะเงินเฟอ ภาวะคนวางงาน ฯลฯ ลวนมีผลกระทบตอ
ยอดขายของสหกรณไมมากก็นอย เมื่ออํานาจซื้อของประชาชนลดลงแลว ยอดขายก็ยอมจะลดลง
ไปดวย  ปญหานี้จะเปนปญหาตอเนื่องและคาดวาจะมีผลชัดเจนตอกิจการของสหกรณในระยะ
ตอไป  

3.8) ผูมีอํานาจไมสนับสนุนสหกรณ รานสหกรณบางแหงที่ตั้งอยูภายในพื้นที่ของ
องคการนั้นๆ ไมไดรับการสนับสนุนจากผูมีอํานาจในองคการนั้นเทาที่ควร เชน รานสหกรณใน
สถาบันการศึกษา หรือในบริษัท ธนาคาร เปนตน หากสหกรณไดรับการสนับสนนุมากกวาทีเ่ปนอยู
แลว สหกรณก็จะสามารถพัฒนาไปไดไกล เปนรานสหกรณที่ใหญโตไดไมยากนัก  

3.9) ปญหาพิเศษภายในของแตละสหกรณ สหกรณแตละแหงยอมมีปญหาเฉพาะ
ของตนมากบางนอยบางและที่สําคัญก็ไดแก ประวัติที่ไมดี รานสหกรณบางแหงมีชื่อเสียงเสื่อมเสยี  
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ทําใหไมอาจดําเนินงานกาวหนาไดเทาที่ควร จํานวนผูที่จะเปนลูกคาหรือสมาชิกในชุมชนลดลง  
ขาดแคลนเงินทุน รานสหกรณบางแหงไมสามารถระดมทุน หรือแสวงหาแหลงเงินทุนได  
 
ตอนที่ 6 บทบาทของกรมสงเสริมสหกรณและขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ในการพัฒนาสหกรณ  

1) กรมสงเสริมสหกรณ 
กรมสงเสริมสหกรณ มีภารกิจเกี่ยวกับการสงเสริม เผยแพร ใหความรูเกี่ยวกับ

อุดมการณ หลักการและวิธีการสหกรณใหแกบุคลากรสหกรณ กลุมเกษตรกร และประชาชนทั่วไป 
สงเสริม สนับสนุน และพัฒนาระบบสหกรณใหมีความเขมแข็ง โดยการพัฒนากระบวนการเรียนรู
ในการเพิ่มขีดความสามารถในดานการบริหารการจัดการ การดําเนินธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ 
และมีการเชื่อมโยงธุรกิจ สหกรณสูระดับสากล เพื่อใหสมาชิกสหกรณมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นทั้ง
ทางดานเศรษฐกิจและสังคม 

กรมสงเสริมสหกรณ มีอํานาจหนาที่ ดังนี้ 
• ดําเนินการตามกฎหมายวาดวยสหกรณกฎหมายวาดวยการจัดที่ดินเพื่อการ

ครองชีพเฉพาะในสวนที่เกี่ยวกับการนิคมสหกรณและกฎหมายอื่นที่เกี่ยวของ 
• ศึกษา วิเคราะห วิจัย เพื่อพัฒนาระบบสหกรณ 
• สงเสริม เผยแพร และใหความรูเกี่ยวกับอุดมการณ หลักการ และวิธีการสหกรณ

ใหแกบุคลากรสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไป 
• สงเสริม สนับสนุน และคุมครองระบบสหกรณ 
• ศึกษา วิเคราะห เพื่อเสนอแนะแนวทางการพัฒนาสหกรณใหกับคณะกรรมการ

พัฒนาการสหกรณแหงชาติ 
• ศึกษา วิเคราะห ความตองการของตลาดสินคาสหกรณและสรางเครือขายการ

เชื่อมโยงธุรกิจระหวางสหกรณกับสหกรณสหกรณกับเอกชนทั้งในประเทศและ
ตางประเทศ 

• ปฏิบัติการอื่นใดตามที่กฎหมายกําหนดใหเปนอํานาจหนาที่ของกรมสงเสริม
สหกรณหรือตามที่กระทรวงหรือคณะรัฐมนตรีมอบหมาย 

สวนราชการตางๆ ในกรมสงเสริมสหกรณ ประกอบดวย ราชการบริหารสวนกลาง 
และราชการบริหารสวนภูมิภาค ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
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1) ราชการบริหารสวนกลาง ประกอบดวย สํานักงานเลขานุการกรม กองการ
เจาหนาที่ กองคลัง กองแผนงาน ศูนยสารสนเทศ สํานักงานสงเสริมสหกรณ พื้นที่ 1-2 สํานกัจดัตัง้
และสงเสริมสหกรณ สํานักพัฒนาธุรกิจสหกรณ สํานักพัฒนาระบบการบริหารการจัดการสหกรณ 
และสํานักพัฒนาและถายทอดเทคโนโลยีการสหกรณ 

2) ราชการบริหารสวนภูมิภาค คอื สํานักงานสหกรณจังหวัด 
ทั้งนี้ กรมสงเสริมสหกรณมีโครงสราง ดังนี้ 

 
ภาพประกอบที่ 1 โครงสรางของกรมสงเสริมสหกรณ 

 
 

สํานักงานสหกรณจังหวัด 
(75 จังหวัด ) 

กรมสงเสริมสหกรณ 

กลุมพัฒนาระบบริหาร กลุมตรวจสอบภายใน 

ศูนยสารสนเทศ สํานักงาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นท่ี   1 
สํานักงานจัดต้ัง 
และสงเสริม 
สหกรณ 

สํานักนาย 
ทะเบียนและ 
กฏหมาย 

สํานักงาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นท่ี   2 

สํานักงาน 
เลขานุการกรม 

กองการ 
เจาหนาท่ี 

กองคลัง กองแผนงาน 

สํานักงานพัฒนา 
ธุรกิจสหกรณ 

สํานักพัฒนาและถายทอด 
เทคโนโลยีการสหกรณ 

สํานักพัฒนาระบบการ 
บริหารการจัดการสหกรณ 

รายการบริหารสวนภูมิภาค 

สํานักงานสหกรณจังหวัด 
(75 จังหวัด ) 

กรมสงเสริมสหกรณ 

กลุมพัฒนาระบบริหาร กลุมตรวจสอบภายใน 

ศูนยสารสนเทศ สํานักงาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นท่ี   1 
สํานักงานจัดต้ัง 
และสงเสริม 
สหกรณ 

สํานักนาย 
ทะเบียนและ 
กฏหมาย 

สํานักงาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นท่ี   2 

สํานักงาน 
เลขานุการกรม 

กองการ 
เจาหนาท่ี 

กองคลัง กองแผนงาน 

สํานักงานพัฒนา 
ธุรกิจสหกรณ 

สํานักพัฒนาและถายทอด 
เทคโนโลยีการสหกรณ 

สํานักพัฒนาระบบการ 
บริหารการจัดการสหกรณ 

รายการบริหารสวนภูมิภาค 

สํานกังานสหกรณจังหวัด 
(75 จังหวัด ) 

กรมสงเสริมสหกรณ 

กลุมพัฒนาระบบริหาร กลุมตรวจสอบภายใน 

ศูนยสารสนเทศ สํานกังาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นที่ 1   
สํานกังานจัดต้ังและ
สงเสริมสหกรณ 

สํานักนายทะเบียน
และกฎหมาย 

สํานกังาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นที ่  2 

สํานกังาน 
เลขานุการกรม 

กองการ 
เจาหนาที ่ กองคลัง กองแผนงาน 

สํานกังานพฒันา 
ธุรกจิสหกรณ 

สํานกัพัฒนาและถายทอด 
เทคโนโลยกีารสหกรณ 

สํานกัพัฒนาระบบการ 
บริหารการจัดการสหกรณ 

รายการบรหิารสวนภมูิภาค 
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2)  ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
ในสํานักงานสหกรณจังหวัดมีโครงสรางดังนี้ 
2.1) ฝายบริหารทั่วไป มีหนาที่และความรับผิดชอบในการจัดทําและรวบรวมแผนงาน

จัดทําคําขอตั้งงบประมาณติดตามเรงรัดและประเมินผลการปฏิบัติงาน    
2.2) กลุมจัดตั้งและสงเสริมสหกรณ มีหนาที่ความรับผิดชอบเกี่ยวกับการศึกษา  

วิเคราะห วิจัยขอมูลตางๆ เพื่อใชในการดําเนินการจัดตั้งสหกรณและเพื่อการสงเสริมพัฒนา
สหกรณ กลุมเกษตรกร กลุมสตรีสหกรณและ เยาวชนสหกรณ   

2.3) กลุมสงเสริมและพัฒนาธุรกิจสหกรณ มีหนาที่และความรับผิดชอบเกี่ยวกับ
การศึกษาวิเคราะหวิจัยขอมูลทางดานการตลาดการดําเนินธุรกิจและขอมูลอ่ืนๆ เพื่อใหคําปรึกษา
แนะนําเกี่ยวกับการพัฒนาธุรกิจและสงเสริมการตลาดแกสหกรณ และกลุมเกษตรกรเพื่อสงเสริม
และพัฒนาสินคาการบรรจุภัณฑ และรูปแบบการบริการเพื่อเพิ่มพูนคาสินคา  

2.4) กลุมสงเสริมและพัฒนาการบริหารการจัดการสหกรณ มีหนาที่และความ
รับผิดชอบเกี่ยวกับการศึกษา วิเคราะห วิจัย และใหคําแนะนําเกี่ยวกับโครงสรางการจัดระบบงาน 
การบริหารงาน บุคคลและการควบคุมภายในเพื่อพัฒนาใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง
ศึกษา วิเคราะห ความตองการสนับสนุนเงินทุนและสินเชื่อแกสหกรณ  

2.5) หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการตาม
กฎหมายวาดวยสหกรณ  และกฎหมายอื่นที่เกี่ยวของสงเสริมเผยแพร และใหความรูกับอุดมการณ 
หลักการ และวิธีการสหกรณใหแกบุคลากรสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไปสงเสริมและ
พัฒนาการดําเนินงานของสหกรณระบบการบริหารการจัดการ และการพัฒนาธุรกิจสหกรณของ
สหกรณและกลุมเกษตรกร สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ สงเสริมใหสหกรณ
และกลุมเกษตรกรเขมแข็งโดยใหมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง สามารถวางแผนไดดวยตนเอง  
ดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 

สําหรับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีหนาที่และอํานาจดังนี้ 
• มีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการตามกฎหมายวาดวยสหกรณและ

กฎหมายอื่นที่เกี่ยวของ สงเสริม เผยแพร และใหความรูเกี่ยวกับอุดมการณ หลักการ และวิธีการ
สหกรณ ใหแกบุคลากรของสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไป 

• สงเสริมและพัฒนาการดําเนินงานของสหกรณ ระบบการบริหารจัดการและการ
พัฒนาธุรกิจของสหกรณและกลุมเกษตรกร 

• สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ 
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• สงเสริมใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง โดยมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง
ดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 

• ตามระเบียบกรมสงเสริมสหกรณ วาดวยอํานาจหนาที่การสงเสริมกํากับและดูแล
สหกรณของขาราชการและลูกจาง พ.ศ.2544 ขอ 3 

• ตรวจสอบการดําเนินงานของสหกรณ ในฐานะกรมสงเสริมสหกรณเปนเจาหนี้
สหกรณตามสัญญากูเงินทุกประเภทตาง ๆ ที่สหกรณกูจากกรมสงเสริมสหกรณ และตามหนังสือ
กรมสงเสริมสหกรณที่ กษ 1101/5817 ลงวันที่ 30 พฤษภาคม 2546 

• ประสานงาน แนะนํา สงเสริม การบริหารงานของวิสาหกิจชุมชน กลุมอาชีพ ตาม
บัญชีมอบหมายแนบทายคําสั่งนี้ 

• ประสานงานการปฏิบัติงานกับหนวยงานที่เกี่ยวของในพื้นที่รับผิดชอบตามยุทธ
ศาสตรจังหวัด โครงการ นโยบายของกรมสงเสริมสหกรณและนโยบายรัฐบาล 

• ปฏิบัติงานงานอื่นๆ ตามที่สหกรณจังหวัดมอบหมาย 
 
ตอนที่ 7 สมรรถนะทางดานการตลาด  

โครงการพัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC (APEC IBIZ) เปนโครงการรวม
ประเทศในกลุม APEC มีวัตถุประสงคมุงพัฒนาที่ปรึกษาที่จะตองเขาไปใหการสงเสริมและ
สนับสนุนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในกลุมประเทศเอเปค ประเทศไทยโดยกรม
สงเสริมอุตสาหกรรมไดรวมมือและนําแนวคิดหลักสูตร Apec IBIZ นี้มาใชเพื่อพัฒนาที่ปรึกษาที่มี
บทบาทในการเขาไปสงเสริมใหกับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย และได
จัดหลักสูตรอบรมตามแนวคิดของโครงการพัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC (APEC IBIZ) นี้
เปนจํานวนหลายรุน   

และจากผลการดําเนินการโครงการพัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC ที่ผาน
มาตั้นแตป 2546  มีที่ปรึกษาเขารวมโครงการจํานวน 379 ราย สอบผานหลักสูตรจํานวน 334 ราย 
และมีกิจกรรมตามขอกําหนดผานเกณฑและขึ้นทะเบียนเปนที่ปรึกษาในโครงการจํานวน 141 ราย  
ซึ่งที่ปรึกษาเหลานี้ไดมีสวนในการใหคําปรึกษาแนะนํา ผูประกอบการ SMEs จํานวนมากใน
โครงการชุบชีวิตธุรกิจไทย ( ITB ) และ โครงการเสริมสรางผูประกอบการใหมแหงชาติ ( NEC) ของ
กรมสงเสริมอุตสาหกรรม ในระหวางป 2546 – ป 2549  

โครงการพัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC (APEC IBIZ) นี้ไดกาํหนดสมรรถนะ
ของที่ปรึกษาไว 105 สมรรถนะ (สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ. 2547) ไดแบงหมวดหมูหลักวิชา
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ออกเปน 11 วิชา เชน หลักสูตรทางดานบัญชีการเงิน หลักสูตรทางดานการตลาด หลักสูตร
ทางดานการบริหารพัฒนาบุคคล หลักสูตรทางดานการวิเคราะหและตัดสินใจ เปนตน  และ ได
กําหนดสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาดไว 17 สมรรถนะ ดังรายละเอียด ประเด็นยอย 
(สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ 2547) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

สมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาทางดานการตลาดของ APEC IBIZ มีดังนี้ 
- สามารถวิเคราะหสถานการณได  
- สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  
- สามารถประเมินและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  
- ความสามารถและทักษะในการขาย 
- สามารถประเมินและประยุกตใชการวางแผนกลยุทธ  
- ความสามารถเขาใจสภาพแวดลอมเกี่ยวของกับเศรษฐกิจ และสังคม  
- สามารถเขาใจสถานการณการเมือง 
- สามารถตระหนักถึงความสําคัญของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 
- สามารถการสื่อสาร  
- สามารถทําการวิจัยจากขอมูลข้ันปฐมภูมิและทุติยภูมิได  
- สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลได 
- สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  
- สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ  
- สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ 
- สามารถในการประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 
- สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ 
- สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาดได  
- สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช 
จากสมรรถนะที่จําเปนสาํหรบัที่ปรึกษาทางดานการตลาดดังกลาวนี ้ สวนหนึง่เปน

สมรรถนะที่เกีย่วของกับที่ปรึกษาทางดานการตลาดและธุรกิจ อีกสวนหนึ่งเปนสมรรถนะรวม
ระหวางที่ปรึกษาทางดานการตลาดและทีป่รึกษาในสาขาอื่น ดงัแสดงในตารางที ่2.4 
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ตารางที่ 2.4 สมรรถนะทางดานการตลาด 
สมรรถนะ สมรรถนะ

การตลาดและธุรกิจ 
สมรรถนะรวม สมรรถนะรวมของที่ปรึกษา

ทางดาน 
สามารถวิเคราะหสถานการณได    
สามารถวิเคราะหสภาพตลาด    
สามารถประเมินและประยุกตใช
ขอมูลทางสถิติ 

   

ความสามารถและทักษะในการขาย    
สามารถประเมินและประยุกตใชการ
วางแผนกลยุทธ 

   

ความสามารถเขาใจสภาพแวดลอม
เกี่ยวของกับเศรษฐกิจ และสังคม 

   

สามารถเขาใจสถานการณการเมือง    
สามารถตระหนักถึงความสําคัญ
ของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 

   

สามารถการสื่อสาร   ที่ปรึกษาทางดานการเงิน 
ที่ปรึกษาทางดานบริหาร
บุคคล 
ที่ปรึกษาทางดานกฏหมาย 
ที่ปรึกษาทางดานการ
แกปญหาและตัดสินใจ 

สามารถทําการวิจัยจากขอมูลขั้น
ปฐมภูมิและทุติยภูมิได 

   

สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลได   ที่ปรึกษาทางดานพานิชย
อิเลคโทรนิค 

สามารถประเมินทักษะทางเทคนิค
ของผูประกอบการ 

  ที่ปรึกษาทางดานผลิต 
ที่ปรึกษาทางดานพานิชย
อิเลคโทรนิค 

สามารถประเมินภูมิความรูทางดาน
ตลาดโลกของผูประกอบการ 

  ที่ปรึกษาทางดานกฏหมาย 

สามารถประเมินทักษะดานการวิจัย
ของผูประกอบการ 

   

สามารถในการประเมินทักษะ   ที่ปรึกษาทางดานให
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สมรรถนะ สมรรถนะ
การตลาดและธุรกิจ 

สมรรถนะรวม สมรรถนะรวมของที่ปรึกษา
ทางดาน 

ทางดานการเจรจาตอรองของ
ผูประกอบการ 

คําปรึกษาแนะนําทั่วไป 
 

ความาสามารถในการใหคําปรึกษา
แกผูประกอบการในการนําเสนอ
ผลงาน 

   

สามารถชวยผูประกอบการใหมี
ความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติ
การ 

   

สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํา
กลยุทธทางการตลาดได 

   

สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํา
การวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช 

   

 
จากสมรรถนะที่ไดจากการวิจัย ผูวิจัยไดศึกษาองคความรูและทักษะที่เกี่ยวของจาก

ดัชนีคูมือกําหนดสมรรถนะ (APEC-IBIZ Competency Requirement Index) ซึ่งไดกําหนดองค
ความรูและทักษะที่เกี่ยวของกับสมรรถนะตางๆไวดังนี้ 
สามารถวิเคราะหสถานการณ 

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับผลกระทบตอปจจัยตางๆทีม่ีผลตอสถาณการณการแขงขัน

ในทางการตลาด เชน ปจจยัทางดานประชากร ปจจยัทางดานลกูคาและ ปจจัยที่
เกี่ยวของกับกฏขอบังคับตางๆ เปนตน 

ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจสหกรณที่ใหคําแนะนําสงเสริม 

สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับเครื่องมือเทคนิค วิธกีาร และกระบวนการ ในการทําการวจิัย 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหความไดเปรียบเสียเปรียบในการแขงขันในตลาดของธุรกิจ 

SME ที่ใหคําปรึกษา 



  

 

 
                                                                                                                                          72 

สามารถประเมินและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  
ดานความรู 
- ความรูที่เกี่ยวของกับการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการทั้งในภาครัฐและภาค

ธุรกิจเอกชน 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการอานวเิคราะหและประยุกตใชขอมูลสถิติตางๆ 
- มีความสามารถในการคาดการณสถานการณทางการตลาดจากการวิเคราะหขอมูล

ทางสถิติ 
สามารถประเมินและประยุกตใชการวางแผนกลยุทธ  

ดานความรู 
- ความรูที่เก่ียวกับเครื่อง เทคนิควิธีการ และข้ันตอนในการจัดทํากลยุทธการทาง

การตลาด โดยเปนองคความรูที่เหมาะสมกับธุรกิจของผูประกอบการ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยทุธทางการตลาดใหแกผูประกอบการ 

ความสามารถเขาใจสภาพแวดลอมเกี่ยวของกับเศรษฐกิจ และสังคม  
ดานความรู 
- ความรูเกีย่วกบัดัชนีชี้วัดที่เกี่ยวของกับทองถิ่น ประเทศ และตลาดโลก  
- ความรูในการที่จะวิเคราะหแนวโนมที่มีผลกระทบตอทางเศรษฐกิจและสังคม  
- ความรูทีเ่กี่ยวของรูแหลงขอมูลที่สําคัญที่เกี่ยวของมีผลกระทบตอเศรษฐกิจและสังคม 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่

เกิดจากสถานการณนโยบายเศรษฐกิจและนโยบายรัฐบาลที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 
- มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่

เกิดจากสภาพสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลง 
สามารถเขาใจสถานการณการเมือง 

ดานความรู 
- ความรูที่เกี่ยวกับสถานการทางการเมืองที่มีผลกระทบตอภาคธุรกิจทั้งสถานการณ

การเมืองภายในประเทศและตางประเทศ  
- มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับนโยบายของภาครัฐที่มีผลกระทบตอธุรกิจและการ

เติบโตของภาคธุรกิจ 
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ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกจิทั้งโอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่

เกิดจากสถานการณทางการเมืองทีม่ีการเปลี่ยนแปลงไป 
สามารถตระหนักถึงความสําคัญของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวกับการประยกุตใชกฎหมายที่มีผลกระทบตอธุรกิจ และสภาพแวดลอม

ตางๆ ในการจดัตั้งองคกรภาคธุรกิจ  
- รูจักผูเชี่ยวชาญทางเทคนิควิธีการตางๆ และขอบังคับทางกฎหมาย 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหถงึผลกระทบตอธุรกิจของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม

แหงชาติ 
สามารถการสื่อสาร  

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของ เทคนิค วธิีการ ในการสื่อสารทางการพูดและไมใชการพูด  
- เทคนิควธิีการในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตรและกระบวนการใหการปรึกษา  
- เทคนิควธิีการในการทําใหลกูคาเชื่อมัน่และไววางใจ  
- เทคนิควธิีการในการสื่อสารทางกาย เทคนิควิธกีารในการสื่อสารไดอยางชัดเจนตรง

ประเด็น  
- เทคนิควธิีการในการพูด เขียนไดชัดเจน กระทัดลัด  
- เทคนิควธิีการประยุกตใชภาพในการสื่อสาร 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด (Verbal) และการสื่อสารที่ไมใชการ

พูด (Non Verbal) 
- มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตรในระหวางกระบวนการใหคําปรึกษา 
- มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อมัน่และไววางใจ 
- มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย 
- มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย เพื่อเสริมขอความที่ตองการพูด 
- มีความสามารถในการพูดสื่อสารไดอยางชัดเจนและตรงประเด็น 
- มีความสามารถในการปรับวธิีการพูดใหเหมาะสมกับพืน้ฐานผูฟง 
- มีความสามารถในการสื่อความโดยการเขยีนไดชัดเจนกะทัดรัด 
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- มีความสามารถในการประยกุตใชภาพในการสื่อสาร 
สามารถทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิได  

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับกระบวนการในการทาํวิจัยโดยใชขอมูลปฐมภูมิ การออกแบบ

สอบถามและการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  
- มีความรูแหลงขอมูลตางๆ ทีเ่กี่ยวของในการจัดหาเพื่อทาํการวิเคราะหขบวนการทาง

ธุรกิจ 
ดานทักษะ 
- มีความรูในการระเบียบวิธวีจิัยทางการตลาดประเภทตางๆ 
- มีความสามารถในการดําเนนิการวิจัยตลาดไดดวยตนเอง 
- มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและหัวขอ เพื่อทาํวิจัยทางการตลาดที่เปน

ประโยชนตอธรุกิจที่ใหคาํปรึกษาได 
- มีความสามารถในการนาํขอมูลจากการวิจยัและขอมูลจากแหลงขอมลูที่จําเปนตางๆ 

มาใชในการจดัทําแผนกลยทุธของธุรกิจ SME 
- มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการวิจยั (ขอมูลทุติยภูมิ) ที่จาํเปนตอธุรกจิ 

สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลได 
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของการรวบรวมขอมูล ประมวลผลขอมูล และจัดเก็บขอมูลอยางเปน

ระบบ  
- มีความรูเกี่ยวกับการบริหารจัดการสารสนเทศที่เกี่ยวของกับธุรกิจ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูลตางๆที่จาํเปนตองใชในการจัดการทาง

การตลาด 
- มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่จําเปนตองใชในการจัดการทาง

การตลาดใหมคีวามเหมาะสมในการวิเคราะหและนําไปใช 
- มีความสามารถในการวิเคราะหประเดน็ขาวสารตางๆ ที่มีผลกระทบทัง้ทางบวกและ

ลบตอธุรกิจ SME ที่ใหคาํปรึกษา 
สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  

ดานความรู 
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- มีความรูเกี่ยวกับอุปกรณ  เทคนิควธิีการ เครื่องมือ และระบบงานทีเ่กีย่วของกับการ
ดําเนนิธุรกิจ 

ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการพิจารณาและคัดเลือกเทคโนโลยทีี่เหมาะสมและจําเปนตอ

ธุรกิจ 
- มีความสามารถในการใชงานโปรแกรมและโปรแกรมประยุกตชนิดตางๆ สําหรับธุรกิจ

ขนาดเล็ก 
- มีความสามารถประเมินทักษะทางดานเทคนิคของผูประกอบการได 

สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ  
ดานความรู 
- ความรูเกีย่วของกับการดําเนินกิจกรรมทางธุรกจิระหวางประเทศ  
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับผลกระทบในตลาดโลกตอภาคธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถประเมินผูประกอบการวาเขาใจโอกาสในการสงออกสนิคาหรือบริการ

ไปตางประเทศ 
- มีความสามารถประเมินผูประกอบการวาเขาใจถึงผลกระทบของธุรกิจจากการแขงขัน

จากตางประเทศในตลาดในประเทศ 
สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ 

ดานความรู 
- ความรูเกีย่วของกับกระบวนการวิจยัการตลาด 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการวิจัยตลาดของผูประกอบการ 
- มีความสามารถในการประเมินผูประกอบการไดมีการดาํเนนิการวิจัยทางการตลาด

อยางเหมาะสมหรือไม 
สามารถในการประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับเทคนิควิธีการเจรจาตอรอง 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 
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- มีความสามารถในการประเมินความรูทฤษฎีตางๆ ที่เกีย่วของการเจรจาตอรองของ
ผูประกอบการ 

สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ 
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับข้ันตอนตางๆในการจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
- มีความสามารถในการใหคําแนะนาํสหกรณนําเปาหมายแผนกลยทุธไปจัดทํา

แผนปฏิบัติการทางการตลาด 
สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาดได  

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวกับเครื่อง เทคนิควิธกีาร และข้ันตอนในการจัดทํากลยทุธการทาง

การตลาด โดยเปนองคความรูที่เหมาะสมกับธุรกิจของผูประกอบการ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยทุธทางการตลาดใหแกผูประกอบการ 

สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช 
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับกระบวนการในการทาํวิจัยโดยใชขอมูลปฐมภูมิ การออกแบบ

สอบถามและการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  
- มีความรูแหลงขอมูลตางๆ ทีเ่กี่ยวของในการจัดหาเพื่อทาํการวิเคราะหขบวนการทาง

ธุรกิจ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําวเิคราะหและนําผลการวิจัยตลาดไป

ใชในการจัดทาํแผนการตลาด 
- มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําการวิจัยตลาด 

ในการพัฒนาขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จากการที่สหกรณ
ประสบปญหาในเรื่องของการจัดการ และในระยะหลังมีปญหาเรื่องของธุรกิจ เพราะฉะนั้นบทบาท
ของขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ก็จําเปนที่จะตองเขาไปใหคําแนะนําสงเสริมใน
เร่ืองตางๆ รวมทั้งในเรื่องการตลาด แตในขณะเดียวกัน ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณสวนใหญยังขาดความรูและขาดสมรรถนะ ที่เพียงพอในการเขาไปใหการสงเสริม ดังนั้นมี
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ความจําเปนที่จะตองใหการพัฒนาและสงเสริมสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยที่ในปจจุบันยังไมมีการกําหนดสมรรถนะที่ชัดเจนทางดาน
การตลาดสําหรับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่กําหนดตามหลักสูตร Apec IBIZ มาใชเปนกรอบในการศึกษาและกําหนด
สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนแกขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

เนื่องจากบทบาทหนาที่ของขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ และที่
ปรึกษามีลักษณะคลายคลึงกัน โดยที่ปรึกษามีบทบาทในการเขาไปใหการปรึกษาแนะนํา การ
สงเสริมและสนับสนุนแกผูประกอบการ เชนเดียวกับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณก็มีบทบาทในการเขาไปใหการปรึกษาแนะนํา สงเสริมและใหการสนับสนุนแกสหกรณและ
กลุมเกษตรกร เพียงแตมีกลุมเปาหมายที่แตกตางกัน ดังนั้นการนํากรอบสมรรถนะทางดาน
การตลาดของหลักสูตร Apec IBIZนํามาประยุกตใชจึงมีความเหมาะสมและสอดคลอง แตอยางไร
ก็ตาม ในการนําสมรรถนะทางดานการตลาดจากหลักสูตร Apec IBIZมาใชนี้ จําเปนที่จะตองมี
การศึกษาเปนลําดับข้ันตอน โดยในลําดับแรกหลักสูตร Apec IBIZ พัฒนาข้ึนมาจาก
กลุมเปาหมายที่เปนผูประกอบการในกลุมประเทศเอเปคทั้งหมด ดังนั้นจําเปนที่จะตองศึกษา
สมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของไทยเพื่อใหไดสมรรถนะทางดานการตลาด
สําหรับที่ปรึกษาสําหรับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย จากนั้นจะนํา
สมรรถนะตางๆเหลานี้นํามาศึกษาเพื่อกําหนดสมรรถนะที่มีความเหมาะสมและสอดคลองกับ
ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยทําการสํารวจและวิจัยจากกลุมตัวอยางของ
ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
 
ตอนที่ 8 งานวิจัยที่เกี่ยวของและกรอบแนวคิดในการวิจัย 

การศึกษางานวิจัยตางๆ นี้ ผูวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษางานวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับ
การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อนํามาพัฒนา
กรอบแนวคิดในการพัฒนาสมรรถนะของที่ปรึกษาโดยใชแนวคิดทั้ง 2 มาประกอบกันผลงานวิจัยที่
มีประเด็นใกลเคียงที่จะสามารถนํามาศึกษาได ดังตอไปนี้ 

งานวิจัยภายในประเทศ 
จากการศึกษางานวิจัยในประเทศไทย มีงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้  
นรินทร บุญชู (2532) ไดทําการวิจัยเรื่องลักษณะการเรียนรูดวยการนําตนเองของ

นักศึกษามหา-วิทยาลัยรามคําแหง ตามแนวคิดของ Guglielmino (1977) ผลการวิจัยพบวา  
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นักศึกษาที่มีลักษณะการเรียนรูดวยการนําตนเอง อยูในระดับสูงจะประสบความสําเร็จในการเรียน
ตามความกาวหนาของตนเองไดมากกวาผูที่มีระดับการเรียนรูดวยการนําตนเองต่ํากวา   

 
คณาพร คมสัน (2540) ไดทําการวิจัยเรื่องการพัฒนาการเรียนรูดวยการนําตนเองใน

การอานภาษาอังกฤษ เพื่อความเขาใจสําหรับนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ไดรูปแบบที่
เนนกระบวนการเรียนที่ผูเรียนมีอิสระในการวางแผนกิจกรรมการเรียนใหบรรลุเปาหมายระยะยาว
ของการเรียน จะโดยลําพังหรือรวมมือกับผูอ่ืนโดยใชสัญญาการเรียนเปนเครื่องมือในการกําหนด
เปาหมายการเรียนที่มาจากการประเมินความตองการที่แทจริงของตนแลววิจัยกึ่งทดลองกลุม
ตัวอยาง จํานวน 2 หอง มีนําเรียน 42 คน ใชเวลา 12 สัปดาห สัปดาหละ 3 คาบ รวม 24 คาบ 
พบวาคะแนนความสามารถทางการอานภาษาอังกฤษเพื่อความเขาใจหลังการเรียนของผูเรียนทั้ง
สองไมแตกตางกัน แตคะแนนของผูเรียนที่มีความสามารถอยูในระดับตํ่าของกลุมทดลองสูงกวา
คะแนนของผูที่มีความสามารถอยูในระดับต่ําของกลุมควบคุมอยางมีนัยสําคัญของสถิติที่ระดับ 
.01 คะแนนเฉลี่ยหลังการเรียนของผูเรียนดวยรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นสูงกวาคะแนนเฉลี่ยกอน
การเรียนอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 คะแนนเฉลี่ย ลักษณะการเรียนรูดวยการนําตนเองทั้งสอง
กลุมไมแตกตางกัน คะแนนเฉลี่ยลักษณะการเรียนรูดวยการนําตนเองหลังการเรียนของกลุม
ทดลองสูงกวากอนการเรียนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
พร ศรียมก (2545) ไดทําการวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการจัดการศึกษานอกระบบ

โรงเรียนเพื่อสงเสริมสมรรถนะในการสอนงานของหัวหนางานในโรงงานอุตสาหกรรม พบวา  
วิธีการสอนงานของหัวหนางานในโรงงานอุตสาหกรรม ไดแก การสอนงานโดยการฝกปฏิบัติ  
การฝกอบรม การสาธิต อินทราเนตและการสอนแนะ สําหรับ สมรรถนะในการสอนงานของหวัหนา
งานทางดานความรู คือ ความรูเกี่ยวกับธุรกิจและองคกร ความรูความชํานาญในงานที่รับผิดชอบ 
ความรูดานการบริหารและจัดการ ความรูดานการบริหารคุณภาพ สมรรถนะทางดานทักษะคือ 
ทักษะความชํานาญในงานที่รับผิดชอบทักษะในการสอนงานแบบตางๆ ทักษะมนุษยสัมพันธ 
ทักษะการพูดและการสื่อสาร ทักษะการเปนผูนํา สมรรถนะทางดานเจตคติคือ เจตคติที่ดีตอ
องคการ ตอลักษณะงานที่ทํา ตอผูบังคับบัญชา เพื่อนรวมงาน และผูใตบังคับบัญชา และ รูปแบบ
การจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อสงเสริมสมรรถนะในการสอนงานของหัวหนาในโรงงาน
อุตสาหกรรม ประกอบดวยนโยบาย เปาหมาย วัตถุประสงค กลุมเปาหมาย หลักสูตรและเนื้อหา 
สื่อการเรียนการสอน หนวยงานที่รับผิดชอบ การจัดการศึกษา และการกํากับดูแลและการ
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ประเมินผลโครงการ และการตรวจสอบรูปแบบดังกลาวพบวา เปนรูปแบบที่สามารถนําไป
ประยุกตใชไดในโรงงานอุตสาหกรม 

 
วุฒิพล สกลเกียรติ (2546) ไดทําการวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการจัดการเรียนรู

เพื่อพัฒนาทักษะสําหรับผูใชโรงงานในสถานประกอบการภาคอุตสาหกรรม : กรณีศึกษา
อุตสาหกรรมยานยนตและชิ้นสวน พบวา ทักษะที่จําเปนทั้ง 5 กลุม คือ การทํางานประจํา การ
จัดการ การทํางานภายใตสภาพแวดลอม การเรียนรูในสถานประกอบการ และการสราง
ความสัมพันธในการทํางาน และนอกจากนั้น ขั้นตอนการจัดการฝกอบรมทักษะ ไดแก 1)วิเคราะห
สิ่งที่เกิดขึ้น 2)วิเคราะหงานและผูปฏิบัติงาน รวมถึงการวัดผลความสามารถในการปฏิบัติงาน 3) 
ทําความเขาใจ พิจารณาความสําคัญและบงชี้สาเหตุของชองวางที่เกิดขึ้น 4) คัดเลือกกลยุทธเพื่อ
เพิ่มความสามารถการปฏิบัติงาน เพื่อแกไขชองวางที่เกิดขึ้นจากสาเหตุการขาดทักษะเปนหลัก  
5) ประเมินความนาจะเปนในการนํากลยุทธไปใช และสรางแผนปฏิบัติการ 6)นํากลยุทธในใชเพิ่ม
ความสามารถหรือประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของผูปฏิบัติงาน 

งานวิจัยในตางประเทศ 
จากการศึกษางานวิจัยในตางประเทศ มีงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้  
Langton (1990) ไดศึกษาเกี่ยวกับการเรียนรูดวยการนําตนเอง ผลสัมฤทธิ์ทางการ

เรียนและความพึงพอใจของผูเรียนรัฐศาสตรในระดับวิทยาลัยตอโครงการเรียนรูโดยการเรียนรูดวย
การนําตนเองกับการเรียนรูที่ครูเปนผูนํา โดยเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนและระดับการ
เรียนรูดวยการนําตนเองของผูเรียนทั้งสองกลุมพบวา คาเฉลี่ยของผลการเรียนของผูเรียนทั้งสอง
กลุมไมแตกตางกัน แตความพึงพอใจตอโครงการเรียนของผูเรียนทั้งสองกลุมแตกตางกัน โดยผูที่
เรียนในโครงการเรียนรูดวยการนําตนเองมีความรูสึกวาไดรับประโยชนมากกวาและมีความพอใจที่
มีโอกาสไดเลือก มีโอกาสกําหนดจุดประสงคการเรียนและประเมินผลการเรียนของตนเอง รวมทั้ง
รับผิดชอบในการทํางานของตนเอง มีความพอใจที่ไดอิสระในการเรียนและไมตองมีความกดดันใน
การทํางาน มีความรูสึกวาไดเรียนรูที่จะสรางทางเลือกที่หลากหลาย ไดเรียนรูที่จะตัดสินใจและมี
ความรบัผิดชอบตองานของตัวเอง 

 
Hacker (1992) ไดศึกษาการฝกอบรมอิงสมรรถภาพที่เกี่ยวกับทักษะในงาน โดย

การศึกษานี้จัดขึ้นโดยหุนสวนความรวมมือระหวางมหาวิทยาลัยมิชิแกน และบริษัทเจนเนอรร
มอเตอร เพื่อจัดฝกอบรมอิงสมรรถนะใหกับพนักงาน 400 คน ซึ่งพนักงานทั้งหมดไดรับการ
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ถายทอดความรูพื้นฐานผานโปรแกรมการฝกอบรมและอบรมซ้ําอยางเต็มที่โดยใชเครื่องมือ 3 ชนิด
ที่พัฒนาขึ้นมา คือ 1) โปรแกรม Skill 2000 ซึ่งโปรแกรมนี้ถูกบันทึกในสื่อ วีดีโอเลเซอรดีสด (VDO 
Laser Disk) 2) โปรแกรม CASAS (Comprehensive Adult Student Assessment System)  
ซึ่งเปนโปรแกรมที่ใชสําหรับประเมินผลของผูเรียนแตละคน และ 3) โปรแกรม ABS (Adult Basic 
Skill) ซึ่งเปนโปรแกรมที่จัดการโดยคอมพิวเตอรที่ใหผูเรียนเรียนรูและฝกทักษะพื้นฐานอยางเต็มที่
ไมมีขอจํากัด 

โครงการนี้จะประเมินผลโดยใชการประเมิน 4 วิธี คือ สัมภาษณเจาหนาที่โครงการ, 
เจาหนาที่ธุรการและหุนสวนโครงการ สัมภาษณผูเรียนโดยวิธีสุม ทบทวนขอมูลจากผลการเรียนรู
และชั่วโมงเรียน และขอมูลจากการสังเกตของศูนยฝกทักษะ ซึ่งไดผลสรุปดังนี้ 

• โครงการศึกษานี้มีผลตอชีวิตความเปนอยูของพนักงานผูรวมโครงการอยางมาก 
• ทําใหสัมพันธภาพระหวางสหภาพแรงงานและฝายบริหารมีความสัมพันธที่เข็มแข็งขึ้น 
• โปรแกรม Skill 2000 ไมมีประโยชนมากนัก 
• โปรแกรม CASAS ไมเพียงพอตอการใชสําหรับการประเมิน 
• โปรแกรม ABS เปนเครื่องมือที่ดีที่ชวยผูเรียนไดเรียนรูและฝกทักษะ 
• การสนับสนุนของหุนสวนโครงการในการที่จะใหพนักงานในสังกัดรวมมือใน

การศึกษาในโครงการนี้ มีสวนสําคัญอยางมาก 
 

Mcgee (1992) ไดทําการศึกษาเรื่องการเรียนรูแบบนําตนเองในกลุมของแพทยที่อยู
ประจําหองฉุกเฉิน  ในการทํางานของแพทยประจําหองฉุกเฉินพวกเขามีความจําเปนที่จะตอง
พัฒนาความรูของตนอยูเสมอ  เพราะปญหาของคนไขที่พบนับวันจะซับซอนขึ้น  ผูวิจัยตองการ
ศึกษาวา  แพทยที่รับผิดชอบงานดังกลาวมีวิธีการเรียนรูเพื่อพัฒนาตนเองในวิชาชีพของตน
อยางไร  จากการศึกษาพบวา  วิธีการเรียนรูเพื่อพัฒนาตนเองของแพทยกลุมที่ศึกษาคือ  การอาน
วารสารทางการแพทย  และสิ่งพิมพอ่ืนๆ  รวมทั้ง  การฟงเทปและดูวิดีโอ  และการสื่อสารกับเพื่อ
รวมงานที่จะเกิดขึ้นในบริบทตางๆ  ไดแก  ขณะที่สังเกตการรักษา  ขณะที่ชวยในการรักษาและใน
บริบทอ่ืนๆ  นอกเวลางาน  นอกจากนี้ยังพบวา  วิธีการเรียนรูอีกวิธีหนึ่งที่แพรหลายคือ  การใช
คอมพิวเตอรชวยในการเรียนรู  การดูเคเบิลทีวี  การใช Bill board และ forum ผานทาง
คอมพิวเตอร  และการพูดคุยกับเพื่อนรวมอาชีพผานทาง Video  Conferences ซึ่งวิธีการเหลานี้
จะทําใหแพทยกลุมนี้สามารถติดตอส่ือสารแลกเปลี่ยนขอคิดเห็นและขอความรูกับเพื่อนรวมอาชีพ
ไดทั้งในระดับประเทศและนานาชาติ 
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Baxter (1994) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางระดับการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
วิธีการเรียน การเรียนตามความกาวหนาของตนเองและความมั่นใจในการทํางานของลูกจางใน
สถานประกอบการ โดยศึกษาจากผลการวัดระดับการเรียนรูดวยการนําตนเอง แบบวัดทักษะและ
ความมั่นใจในการทํางานและแบบวัดวิธีการเรียน พบวาระดับการเรียนรูดวยการนําตนเองสามารถ
อธิบายวิธีการเรียนของผูเรียนได ผูที่มีระดับการเรียนรูดวยตนเองสูงจะมีความมั่นใจในตัวเอง 

 
Fernandaz – Toro  และ Jones (1996)  ไดทําการวิจัยเรื่องประสบการณของผูเรียน

ในการเรียนรูแบบนําตนเองและการฝกฝนการเรียนรูแบบนําตนเอง  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
คือ  นักศึกษาชาวอังกฤษที่ลงทะเบียนเรียนภาษาตางประเทศโดยการเรียนรูดวยการนําตนเองของ
มหาวิทยาลัยนิวคาสเซิล  จํานวน 70 คน  ซึ่งไดมาจากการสุมดวยวิธีการสุมอยางงาย  กลุม
ตัวอยางจะถูกสัมภาษณทางโทรศัพทเกี่ยวกับ  ประสบการณในการเรียนภาษา  เพื่อใหไดขอมูล
เกี่ยวกับพื้นความรูเดิม  และพฤติกรรมในการเรียนรูแบบนําตนเอง  ขอคําถามจะเปนการถาม
เกี่ยวกับรูปแบบการเรียนภาษาอังกฤษในหองเรียน  และรูปแบบการเรียนภาษาโดยการเรียนรูแบบ
นําตนเอง   ความสามารถในการนําภาษาที่เรียนไปใชงานในประเทศเจาของภาษานั้นๆ  การหยุด
เรียนหรือความลมเหลวที่เกิดขึ้นในขณะที่เรียนภาษาเหลานั้น  ผลการวิจัยพบวา  แรงจูงใจเปน
กุญแจสําคัญที่จะนําไปสูความสําเร็จในการเรียนภาษา  ความลมเหลวในการเรียนเกิดจากความ
ยากในตัวภาษานั้นๆ  เอง  และเกิดจากการแทรกแซงของภาษาแม  การที่เรียนแลวจะสามารถใช
ภาษานั้นๆไดหรือไม  ข้ึนอยูกับวาไดเดินทางไปหรือไดอยูอาศัยในประเทศเหลานั้นหรือไม  ในเรื่อง
ของวิธีการเรียน  การเรียนรูแบบนําตนเองมักจะไมไดผลกับผูเรียนในระยะเริ่มตนและมีผลทําให
หยุดเรียนกลางคัน  อยางไรก็ตาม เมื่อมีการเพิ่มเติมการเรียนรูแบบนําตนเองเขาไปกับการเรียน
ตามปกติที่มีครูสอนในหองเรียน  จะไดผลดีกวาการที่จัดการเรียนการสอนในชั้นเรียน  หรือจัดใน
รูปแบบการเรียนรูแบบนําตนเอง  แบบใดแบบเดียวเทานั้น 
 

Good (1996) ไดศึกษารูปแบบการเรียนรูดวยการนําตนเองสําหรับการประเมินความ
ตองการจําเปนทางการฝกอบรมของผูรับบริการที่ศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก โดยใชเทคนิค 
เดลฟายและการสัมภาษณ พบวา 1) การเรียนรูดวยการนําตนเองเปนกรอบที่เหมาะกับการ
ออกแบบระบบการเรียนการสอนในศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก 2) รูปแบบกระบวนการทาง
การศึกษาผูใหญของ Knowles เปนพื้นฐานที่เหมาะกับการออกแบบระบบการเรียนการสอนใน
ศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก 3) การใชรูปแบบการประเมินความตองการจําเปนทางการ
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ฝกอบรมที่ใชการเรียน รูดวยการนําตนเองรวมกับสวนประกอบของรูปแบบกระบวนการทาง
การศึกษาผูใหญของ Knowles สามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการที่ไดลงทะเบียนใน
โครงการฝกอบรมการบริหารธุรกิจขนาดเล็กที่ศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก และ 4) ระบบการ
เรียนการสอนที่ใชการเรียนรูดวยการนําตนเอง  สําหรับโครงการระดับบัณฑิตศึกษาในการศึกษา
ผูใหญและธุรกิจจะชวยสงเสริมคุณภาพบุคลากรเพื่อการพัฒนาศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก  
และโครงการทางการศึกษาผูใหญอ่ืนๆ 

 
Hunt (1999) ไดศึกษาความคิดเห็นของผูดําเนินการฝกอบรมผานเว็บเกี่ยวกับ

สมรรถนะที่จําเปนตอการออกแบบการฝกอบรมผานเว็บ พบวา สมรรถนะที่มีความสําคัญอยาง
มากตอการออกแบบการฝกอบรมผานเว็บในระดับมากกวารอยละ 70 มี 2 ดาน คือ ดานการ
ออกแบบและพัฒนารอยละ 82 และดานความเขาในเรื่องการเรียนรูของผูใหญรอยละ 74 ซึ่ง
สอดคลองกับความคิดเห็นของคณะผูเชี่ยวชาญของสมาคมอเมริกาเพื่อการฝกอบรมและพัฒนา ที่
จัดใหสมรรถนะดานความเขาใจเรื่องการเรียนรูของผูใหญมีความสําคัญอยางมาก 

 
Haggerty  (2000)  ไดทําการวิจัยเรื่อง  การสอนนักศึกษาที่เปนผูใหญดวยวิธีการ

เรียนรูแบบนําตนเอง  และผลกระทบที่เกิดกับรูปแบบที่ใชในการเรียนรูของผูเรียน  โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อหาคําตอบที่แนนอนวา  การสอนทักษะการเรียนรูแบบนําตนเองใหแกนักศึกษาที่
เปนผูใหญ  และใหผูเรียนทํากิจกรรมการเรียนรูแบบนําตนเอง  จะทําใหผูเรียนพึงพอใจ  และ
สามารถนําทักษะการเรียนรูแบบนําตนเองไปใชไดจริงหรือไม  ประชากรในการวิจัยครั้งนี้
ประกอบดวยนักศึกษาแหงมหาวิทยาลัยชุมชนหลุยเซียนาใต  จํานวน 36 คน  อายุระหวาง 18-36 
ป   ที่สมัครเขาเรียนในชั้นปที่ 1  ในวิชาชีววิทยาทั่วไป  นักเรียนทุกคนจะกรอกขอมูลเกี่ยวกับการ
สรางรูปแบบการเรียนรูในระดับมหาวิทยาลัย  เพื่อวัดความชอบ – ไมชอบในการเรียนรูแบบนํา
ตนเองเปนครั้งแรก  ตลอดภาคการศึกษา  ผูเรียนจะไดรับการอบรมทักษะและกิจกรรมที่เปนการ
เรียนรูแบบนําตนเอง  ผลการวิจัยพบวา  แตแรกนั้นผูเรียนสวนใหญพอใจวิธีการเรียนแบบมีครู
สอนในชั้นเรียนมากกวา  และไมเปลี่ยนแปลงเลย  อยางไรก็ตาม  เดิมมีผูเรียนเพียง 6%  ที่ชอบ
รูปแบบการเรียนรูแบบนําตนเอง  และตอมาเพิ่มข้ึนเปน 33 %  ความชอบนี้ไมมีความสัมพันธกับ
อายุของผูเรียนเลย  แตมีความสัมพันธที่ดีเกิดขึ้นระหวางการเรียนรูแบบนําตนเองกับผลสัมฤทธิ์
ทางการเรียนของผูเรียน  ผูที่ชอบการเรียนรูแบบนําตนเองจะมีความรับผิดชอบมากขึ้น  เขาใจ
ตําราที่ใชในการเรียนมากขึ้นและมีทัศนคติที่ดีตอการเรียนรูแบบนําตนเองดวย  ในตอนทายยังมี
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การสรุปดวยวา  ในวิชาอ่ืนๆ  ก็เชนกัน  ผูเรียนสวนใหญก็ยังชอบวิธีการ ใหครูสอนในหองเรียน
แบบเดิม  ผูวิจัยไดแสดงความคิดวาที่เปนเชนนี้อาจจะเปนเพราะผูเรียนไดรับผลกระทบจากปจจัย
ภายนอกที่สงผลถึงประสบการณการเรียนของตัวผูเรียนในอดีต  สมัยที่เรียนตั้งแตชั้นประถมศึกษา
ปที่ 1  จนถึงชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย 

 
Alfredo และ Ximina (2007) ไดศึกษารูปแบบหนาที่ที่อิงสมรรถนะของผูควบคุมงาน

กอสรางในประเทศกําลังพัฒนา โดยวิเคราะหหนาที่ของวิศวกรผูควบคุมงานกอสรางหรือโฟรแมน
ซึ่งเปนผูรับผิดชอบที่หนางานกอสราง โดยไดศึกษาลึกถึงหนาที่ในระดับกรรมกรกอสรางและงาน
หลักที่จะเพิ่มคุณคาใหกับการบริหารจัดการงานกอสราง ซึ่งรูปแบบของหนาที่ที่อิงกับกรอบ
สมรรถนะที่ไดนี้ จะนําไปใชสําหรับการฝกอบกรม การพัฒนาและใหประกาศนียบัตรรับรองแกโฟร
แมนของงานกอสรางในประเทศชิลี และประเทศกําลังพัฒนาอ่ืนๆ  ซึ่งกรอบสมรรถนะนี้จะชวยให
บริษัทที่รับผิดชอบในการดําเนินงานกอสรางและมีกรรมกรที่ขาดการฝกอบรมอยางพอเพียง 
สามารถออกแบบหลักสูตรการฝกอบรมและนําไปปฏิบัติไดอยางมีเปาหมาย 

 
จากการศึกษางานวิจัยทั้งในประเทศและตางประเทศที่เกี่ยวของกับรูปแบบการอบรม

อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเอง พบวา สวนใหญเปนการนํารูปแบบการอบรมแบบใด
แบบหนึ่งมาประยุกต แตไมมีการบูรณการโดยนํารูปแบบทั้ง 2 แนวคิดมาใชรวมกัน สําหรับ
งานวิจัยภายในประเทศวาไดมีการศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของหัวหนางานในโรงงานอุตสาหกรรม 
และผูใชแรงงานในอุตสาหกรรมรถยนตและชิ้นสวน รวมทั้งไดศึกษาวิธีการที่เหมาะสมสําหรับการ
ฝกอบรมเพื่อพัฒนาทักษะที่สอดคลองกับอุตสาหกรรมในประเทศไทย 

สําหรับการอบรมโดยใชแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง งานวิจัยภายในประเทศ 
ไดศึกษาในกลุมนักศึกษาของมหาวิทยาลัยเปด พบวานักศึกษาที่มีความสามารถการเรียนดวยการ
นําตนเองสูงมีโอกาสประสบความสําเร็จในการเรียนไดสูงกวา และงานวิจัยในอีกกลุมหนึง่ไดศกึษา
ในกลุมนักเรียนมัธยมในการเรียนภาษาอังกฤษ ซึ่งไดผลวาในนักเรียนกลุมมีไดคะแนนต่ํา เมื่อใช
วิธีการเรียนรูดวยการนําตนเองจะมีพัฒนาการในการเรียนรูไดสูงขึ้น  สําหรับงานวิจัยใน
ตางประเทศไดนําไปใชในการสอนในระดับวิทยาลัย ซึ่งก็พบวาไมมีความแตกตางในผลสัมฤทธิ์
ของการเรียนแตรูปแบบการเรียนรูดวยการนําตนเองทําใหผูเรียนมีความรูสึกพึงพอใจตอการเรียน 
และมีการใชรูปแบบการเรียนรูดวยการนําตนเองในศูนยธุรกิจขนาดเล็ก ซึ่งพบวาเปนรูปแบบที่มี
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ความเหมาะสม แตก็มีการวิจัยบางเรื่องพบวา ผูเรียนสวนใหญพอใจวิธีการเรียนแบบมีครูสอนใน
ชั้นเรียนมากกวา 

จากงานวิจัยตางๆ ที่กลาวมา สรุปไดวา การอบรมที่อิงสมรรถนะที่ใหการอบรมเปนไป
อยางมีประสิทธิภาพ มีเปาหมาย และการเรียนรูดวยการนําตนเองทําใหผูเรียนรูสึกพึงพอใจและ
เกิดการพัฒนาการที่ดีขึ้น แตกลุมที่ศึกษากรณีดังกลาวขางตน เปนกลุมของพนักงานทั่วไป 
พนักงานในภาคอุตสาหกรรม นักศึกษาในมหาวิทยาลัย และนักเรียนในระดับมัธยม ยังไมมีการ
นํามาใชกับการพัฒนากลุมที่ปรึกษา ผูเชี่ยวชาญหรือขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ และนอกจากนั้นรูปแบบการอบรมยังไมไดเปนการบูรณะการรวมระหวาง 2 แนวคิด 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ(Mobile Unit) ผูวจิยั
ไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งสามารถสังเคราะหเปนกรอบความคิดในการ
วิจัยครั้งนี้ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ปจจัยนําเขา ไดศึกษารวบรวมขอมูลจากแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของจากเอกสาร
ขอมูลกําหนดเปนรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณโดยประมวลจาก 3 แนวคิดหลัก คือ การศึกษานอกระบบโรงเรียน รูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.1) การศึกษานอกระบบโรงเรียน 

 ผูวิจัยไดนํา แนวคิดการศึกษาผูใหญ และการศึกษานอกระบบโรงเรียนมาใชกับการ
พัฒนาที่ปรึกษา เนื่องจากเปนโปรแกรมการพัฒนาที่จัดขึ้นที่นอกเหนือและแตกตางไปจาก
การศึกษาในโรงเรียนตามปกติทั่วๆ ไป ดังที่ อาชัญญา รัตนอุบล (2546) ไดอธิบายการศึกษานอก
ระบบโรงเรียนวามีความหมายครอบคลุมถึงมวลประสบการณการเรียนรูตลอดชีวิต ที่บุคคลไดรับ
การเรียนรูจากโปรแกรมการศึกษาที่จัดขึ้นนอกเหนือไปจากการศึกษาในโรงเรียนตามปกติ ซึ่งมวล
ประสพการณดังกลาว เกิดจากกิจกรรมการศึกษาที่จัดขึ้นเพื่อเปดโอกาสใหบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ได
มีโอกาสแสวงหาความรู  ทักษะ  ทัศนะคติโดยยึดผู เ รียนเปนสําตัญ  เพื่อมุงแกปญหาใน
ชีวิตประจําวัน ฝกอาชีพ หรือเพื่อพัฒนาความรูเฉพาะเรื่องตามที่ผูเรียนสนใจ 

การที่ผูเรียนหรือขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณซึ่งเปน
ผูใหญมีวัยวุฒิ ตั้งแต 20 ปจนเกินวัย 60 ป จึงไดนําแนวคิดการศึกษาผูใหญ จากที่ Knowles 
(1978) ไดกลาววา ผูใหญมีความตองการจะเรียนรูในสิ่งที่จะสามารถนําไปใชในชีวิตจริงหรือ
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นําไปใชเพื่อแกไขในสถานการณตางๆ ที่ตนเองประสพ ซึ่งแตกตางจากเด็กซึ่งจะเรียนตามที่ครู
กําหนดหรือสอนในชั้นเรียน นอกจากนี้ นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ (2544)ไดกลาวถึงการ
เรียนรูของผูใหญในวัยทํางานวาจะมีการเรียนรูที่ตางกับการเรียนรูของเด็ก เพราะผูใหญตองการ
เรียนรูมาใชในการทํางาน และสรางประสบการณใหมๆ ในชีวิต การออกแบบเนื้อหาและเทคนิค
การอบรมจึงตองคํานึงถึงลักษณะของผูเรียนเปนสิ่งสําคัญ 

นอกจากนี้ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณสวนใหญหาง
เหินจากการเรียนมาเปนเวลานาน ดังนั้นการที่จะดึงกลับมาใหเขาชั้นเรียนเพื่อพัฒนา จําเปน
จะตองมีแรงจูงใจในดานตางๆ ดังที่ Roger (1979) ไดกลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ ซึ่งหางเหินจาก
การเรียนในระบบมาเปนเวลานาน ตองกลับเขามาเรียนรูอีกครั้งวาเกิดจากแรงจูงใจดานตางๆ หลาย
ดาน ซึ่งไดแกแรงจูงใจดานอาชีพ แรงจูงใจมุงพัฒนาตน แรงจูงใจดานสังคม แรงจูงใจในการเรียนรู
เพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา เปนตน 
 1.2) รูปแบบการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ  

รูปแบบการอบรมที่อิงสมรรถนะ ของ Blank (1982) ผูวิจัยเห็นวามีความสอดคลอง
กับการพัฒนาขีดความสามารถทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ เนื่องจากขั้นตอนในการพัฒนารูปแบบจะเร่ิมการกําหนดสมรรถนะที่จําเปนในงาน 
การพัฒนาหลักสูตรการเรียนรู เนนที่เนื้อหาองคความรูที่สอดคลองกับสมรรถนะ และการเนนการ
ปฏิบัติและทดสอบจนผูเขารับการอบรม มีความรูจริง โดยมีขั้นตอนการพัฒนารูปแบบดังนี้ คือ 
Blank (1982) 

ขั้นตอนที ่1 การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ 
ขั้นตอนที ่2 การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน 
ขั้นตอนที ่3 การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชพี 
ขั้นตอนที ่4 การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน 
ขั้นตอนที ่5 การเขียนวัตถปุระสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ 
ขั้นตอนที ่6 การเรียงลาํดบังานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ 
ขั้นตอนที ่7 การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลภาคปฏิบัต ิ
ขั้นตอนที ่8 การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน 
ขั้นตอนที ่9 การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู 
ขั้นตอนที ่10 การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมือการเรียนรู 
ขั้นตอนที ่11 การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู 
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ขั้นตอนที ่12 การนาํโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมินผล 
1.3) แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง  

 การใชแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการอบรมที่อิงสมรรถนะเพียงอยางเดียว ผูวิจัย
เห็นวายังไมเพียงพอ เนื่องจากเงื่อนไขปจจัยขอจํากัดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณมีหลายดาน เชน มีความแตกตางกันในดานประสบการณพื้นฐานทางการศกึษา 
ที่ปรึกษาสวนใหญมีภาระหนาที่การงานที่มีเวลาที่แตกตางกัน เปนตน  
 ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดการเรียนรูดวยตนเอง ซึ่งเปนรูปแบบที่มีความยืดหยุน คํานึงถึง
ความแตกตางระหวางบุคคล เปดโอกาสใหผูเรียนรับผิดชอบ ควบคุมกระบวนการเรียนรูของตนเอง
ใหบรรลุเปาหมายตามที่ตองการ เนนผูเรียนมีสวนรับผิดชอบในกิจกรรมการเรียนรูของตนเองโดย
ใหผูเรียนวางแผนการเรียนรูดวยตนเอง สําหรับผูสอนทําหนาที่อํานวยความสะดวก จัดสถานที่
สิ่งแวดลอมที่เอื้อตอการเรียนรู ดังที่ อาชัญญา รัตนอุบล (2546) ไดกลาวถึงกระบวนการเรียนรู
ดวยการนําตนเอง วามีขั้นตอนดังนี้ คือ 

• ข้ันตอนการสรางบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอความคิดริเร่ิม 
• ขั้นตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูดําเนินการรวมกับสถาบัน 
• ขั้นตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรู โดยผูเรียนเปนผูดําเนินการ 
• ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
• ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูที่เหมาะกับผูเรียน 
• ขั้นตอนการจัดกิจกรรมการเรียนรูที่จะทําใหเกิดประสบการณการเรียนรู 
• ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 
2) กระบวนการ เปนการนาํผลจากการศึกษาจากปจจัยนําเขา มาพฒันาเปนรูปแบบ

ฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพือ่พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit)โดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมทีอิ่ง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตัวเอง โดยมีองคประกอบดังนี ้ 
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ตารางที่ 2.5  แนวคิดในการศึกษาวิจยัเปรียบเทียบกับแนวคิดการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะBlank 
และการเรียนรูดวยการนําตวัเอง 

แนวคิดในการศึกษาวิจัย แนวคิด ของ Blank และ SDL 
1. กําหนดนิยามบทบาททางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ 

Blank ขั้นตอนที่ 1 การระบุและบรรยายขอกําหนดทาง
อาชีพ 

2. กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน Blank ขั้นตอนที่ 2 การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับ
การฝกตองเรียนรูกอน 

3. กําหนด Competency ทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  

Blank ขั้นตอนที่ 3 การระบุและตรวจสอบงานหลักใน
อาชีพ 

4. วิเคราะหความรู และทักษะที่จําเปนในการ
พัฒนาใหไดตาม Competency ที่ตองการ 

Blank ขั้นตอนที่ 4 การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและ
ความรูที่จําเปนในงาน 
Blank ขั้นตอนที่ 5 การเขียนวัตถุประสงคการ
ปฏิบัติงานที่ตองการ 
Blank ขั้นตอนที่ 6 การเรียงลําดับงานและวัตถุประสงค
การปฏิบัติงานที่ตองการ 

5. พัฒนาแบบทดสอบการวัด และประเมินผลของ
โครงการและดวยตนเอง  

Blank ขั้นตอนที่ 7 การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลการ
ปฏิบัติงาน 
Blank ขั้นตอนที่ 8 การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน 

6. พัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ Blank ขั้นตอนที่ 9 การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู 
Blank ขั้นตอนที่ 10 การทดลอง การทดสอบภาคสนาม 
และตรวจสอบคูมือการเรียนรู 

7. กําหนดโปรแกรมการฝกอบรม  โดย  
7.1. กําหนดสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่
เอื้ออํานวยตอการเรียนรู 
7.2. สรางกลไกวางแผนการเรียนรู  
7.3. วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดย
ผูเรียนจะตองกําหนดดวยตนเอง  
7.4. ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการ
เรียนรู 
7.5. ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการ
เรียนรู  

Blank ขั้นตอนที่ 11 การพัฒนาระบบการจัดการการ
เรียนรู 
SDL ขั้นตอนที่1 กําหนดสภาพแวดลอมและการสราง
บรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอการเรียนรู 
SDL ขั้นตอนที่2 สรางกลไกการวางแผนการเรียนรูซึ่ง
ผูเรียนดําเนินการรวมกับสถาบัน 
SDL ขั้นตอนที่3 การวินิจฉัยความตองการในส่ิงที่สนใจ
จะเรียนรูโดยผูเรียนเปนผูดําเนินการ 
SDL ขั้นตอนที่4 กําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการ
เรียนรู 
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แนวคิดในการศึกษาวิจัย แนวคิด ของ Blank และ SDL 
7.6. ผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญา
การเรียน  

SDL ขั้นตอนที่5 การออกแบบแผนการเรียนรูโดยทํา
สัญญาการเรียนรู  
SDL ขั้นตอนที่6 ผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตาม
สัญญาการเรียน 
SDL ขั้นตอนที่7 การประเมินผลการเรียนรูดวยตัว
ผูเรียนเอง 

8. การประเมินผล โดย แบงเปน 2 สวน คือ 
     ประเมินผูเรียน โดย ผูเรียนจัดทําแบบทดสอบ
ตามบทเรียน สอบขอเขียน และ สอบสัมภาษณ 
รวมทั้งการไดรับมอบหมายกรณีศึกษาจากสถาบันฯ 
ใหผูเรียนเขาใหคําปรึกษาจริง 
 ประเมินรูปแบบการอบรม 

Blank ขั้นตอนที่ 12 การนําโปรแกรมฝกอบรมไปใชและ
การประเมินผล 
 

 
รูปแบบแนวคิดในการศึกษาวิจัยมีรายละเอียดขั้นตอนดงันี ้
1. การกําหนดนิยาม และบทบาททางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย

สงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit) ซึ่งขั้นตอนนี้ เชนเดียวกับข้ันตอนที่ 1 ของ 
Blank ที่กลาวถึงการระบุและบรรยายขอกําหนดทางวิชาชีพ การอบรมความรู
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
(Mobile Unit)นั้น ซึ่งตองศึกษาหนาที่และบทบาททางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit) ในการที่จะเขาไปใหการ
สงเสริมแกสหกรณ หรือเปนเชนเดียวกับการระบุและบรรยายขอกําหนดวิชาชีพ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ให
ชัดเจน 

2. กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน ซึ่งผูที่จะมาทําหนาที่ใหการสงเสริมทางดาน
การตลาดควรมีพื้นฐานความรู และประสบการณที่เหมาะสมในระดับหนึ่งที่พรอมมา
อบรมพัฒนาเพิ่มเติมใหมีสมรรถนะทางดานการตลาดที่สมบูรณ เชนเดียวกับข้ันตอน
ที่ 2 ของ Blank ที่ตองระบุสวนสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน (Pre-requisite)  

3. กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และ
พัฒนาสหกรณ (Mobile Unit) เชนเดียวกับในข้ันตอนที่ 3 ของ Blank จะตองระบุและ
ตรวจสอบงานหลักในอาชีพ โดยขึ้นอยูกับงานที่ประสบผลสําเร็จแลววาเปนอยางไร 
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หรือเปนการกําหนดสมรรถนะที่จําเปนที่จะทําใหงานนั้นประสพความสําเร็จ บทบาท
ของงานในสวนของการใหการสงเสริมทางดานการตลาดก็เชนเดียวกัน จะตอง
กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ ที่จําเปนเพื่อที่จะสามารถดําเนินกิจกรรมการใหคําปรึกษาดาน
การตลาดไดประสบความสําเร็จ 

4. วิเคราะหความรูและทักษะที่จําเปนในการพิจารณาใหไดตามสมรรถนะที่ตองการ ซึ่ง 
Blank ไดกลาวถึงในขั้นตอนที่ 4 การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จะเปน
ในงาน ซึ่งระหวางการเขียนขอกําหนดของความรูทักษะทัศนคติ ที่จะทําใหรูขอ
แตกตางของผูปฏิบัติงานตามความสามารถของคนที่ปฏิบัติงานไดและคนที่
ปฏิบัติงานไมได และในขั้นตอนที่ 5 ในการเขียนวัตถุประสงคของงานที่ตองการ ซึ่งจะ
เปนการกําหนดขอบเขตความรูที่จําเปน ซึ่งนําไปสูการพัฒนาโปรแกรมฝกอบรมที่
เหมาะสม และนอกจากนั้นในข้ันตอนที่ 6 ของ Blank ยังไดกลาวถึง การเรียงลําดับ
และวัตถุประสงคของการปฏิบัติงานที่ตองการ ซึ่งเปนการจัดลําดับขอบเขตความรูที่
จะนําไปพัฒนาอบรมใหมีความเหมาะสมยิ่งขึ้น ในการพัฒนาทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณก็เชนเดียวกันตองวิเคราะห
ความรูและทักษะที่จําเปน กําหนดและจัดลําดับวัตถุประสงคใหตรงและชัดเจนที่สุด 
เนื่องจากขอบเขตความรูทางดานการตลาดนั้นกวางขวางมาก ถาไมระบุวัตถุประสงค
และลําดับความสําคัญใหดีจะทําใหหลักสูตรอบรมมากเกินขอบเขตที่จําเปนและไม
สามารถพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ ใหมีสมรรถนะตรงกับความตองการได 

5. ข้ันตอนการพฒันาแบบทดสอบการวดัและประเมินผลความสาํเร็จของโครงการ เปน
ข้ันตอนที่สําคญัมากในการอบรมอิงสมรรถนะ ที่จะวดัผลผูผานโครงการอบรมวามี
สมรรถนะตามที่ตองการหรือไม ซึ่งจําเปนจะตองมีแบบทดสอบการวัดและประเมินผล
ที่ดีที่จะวัดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการทีป่ฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณวามีสมรรถนะตามที่ตองการหรือไม ในขั้นตอนนี้สอดคลองกับข้ันตอน
ของ Blank ในขั้นตอนที ่ 7 การพัฒนาแบบทดสอบการวัดผลการปฏิบัติงานและ
ข้ันตอนที ่8 การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน 

6. การพัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ เชนเดียวกับแนวคิดของ Blank ในขั้น 
ตอนที่ 9 การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู และขั้นตอนที่ 10 การทดสอบภาคสนาม
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และการตรวจสอบคูมือการเรียนรู ทั้งคูมือการเรียนรูและแบบทดสอบการวัดและ
ประเมินผลสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณที่พัฒนาขึ้น จะตองมีการทดสอบกับกลุมตัวอยางหรือผูเชี่ยวชาญ 
และนําผลมาปรับปรุงกอนที่จะนําไปใชจริง เพื่อใหไดคูมือและแบบทดสอบที่สมบูรณ 

7. การกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม ในข้ันตอนนี้สอดคลองกับข้ันตอน Blank ใน
ข้ันตอนที ่11 เร่ืองการพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู และไดนําแนวคิด 7 ข้ันตอน
ของการเรียนรูดวยการนําตนเองของ Knowles มาใช โดยไดกําหนดการจัดระบบการ
เรียนรูออกเปนขั้นตอนยอยดังนี้ คือ 
7.1   การสรางกลไกวางแผนการเรียนรู ในการจัดหลักสูตรอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ
หนวยงานหรือสถาบันที่ดําเนินการหลักสูตรจะตองจัดเตรียมอํานวยความสะดวก เชน
สถานที่ อุปกรณการเรียน วิทยากรที่มีความรูที่จะใหคําแนะนํา รวมทั้งสื่อและ
แหลงขอมูลตาง ๆ ที่จะเอื้ออํานวยความสะดวกใหกับผูเรียน ตามความเหมาะสม 
กําหนดวิธีการและขั้นตอนเรียนรูรวมกัน ชวงเวลาการเรียนรูตามหลักสูตรดวยตนเอง 
หรือชวงเวลาที่จะเรียนรูจากวิทยากรผูมีความรู และเชี่ยวชาญและทางดานที่ผูเรียน
ตองการ ขั้นตอนที่ผูเรียนจะทดสอบดวยตนเอง และทดสอบประเมินผลโดยโครงการ 
7.2   วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนกําหนดดวยตนเอง ใน
ขั้นตอนตอนนี้เปนหัวใจของการเรียนรูดวยการนําตนเอง ผูเรียนหรือกลุมผูเรียนที่
ตองการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดจะตองทบทวนพื้นฐานความรูและ
ประสบการณของตนเอง และกรอบความรูที่จําเปนตามสมรรถนะทางดานการตลาด
ของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่กําหนดไวในหลักสูตร 
แลวระบุความรูทักษะที่ตนเองสนใจ หรือยังขาดอยู 
7.3   กําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู จากความรูและทักษะที่ผูเรียนสนใจที่
ตองการพัฒนาเพิ่มเติมนั้น ผูเรียนจะตองกําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการ
เรียนรูในเรื่องนั้น ๆ วาตองการรูถึงระดับไหนและเปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร 
7.4   ผูเรียนออกแบบแผนการเรียนรูดวยตนเองโดยทําสัญญาการเรียนรู ผูเรียนแตละ
คนจะมีพื้นฐานความรูและเงื่อนไขที่แตกตางกัน ผูเรียนจะเขียนแบบแผนการเรียนรู 
เร่ืองท่ีสนใจ และตองการที่สอดคลองกับบริบทของตนเอง แตอยางไรก็ตามเมื่อจบ
หลักสูตรผูเรียนจะตองพัฒนาสมรรถนะที่ครบถวนสมบูรณตามกรอบสมรรถนะ
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ทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่
กําหนดไว 
7.5   ผูเรียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียนรู เปนขั้นตอนที่ผูเรียนมี
อิสระในการเรียนรูตามกรอบของสัญญาการเรียนรูที่ผูเรียนกําหนดขึ้นเอง แตอยางไร
ก็ตามผูเรียนจะตองมีการทดสอบความรูดวยตนเองเปนระยะทบทวนวาไดเรียนรูและ
เขาใจตามเกณฑที่กําหนดหรือไม 

8. การประเมนิผลทั้งตามแนวคิดของ Blank ในขั้นตอนที ่ 12 และแนวคดิการเรียนรูดวย
การนาํตนเองจะมีขั้นตอนการประเมินผลเชนเดียวกนั สําหรับในข้ันตอนการประเมิน 
ผลนี้แบงเปน 2 สวน คือ 
8.1   การประเมินผูเรียน ซึ่งเปนการประเมินสมรรถนะของผูเรียนวา หลังจากผาน
ข้ันตอนตามหลักสูตรอบรมและพัฒนานี้แลว มีสมรรถนะทางดานการตลาดผาน
เกณฑที่กําหนดหรือไม โดยการประเมินผลนี้จะประเมินโดยผูเขาอบรมทําแบบ 
ทดสอบประเภทตาง ๆ ตามที่โครงการกําหนด 
8.2   การประเมินผลโครงการ ซึ่งจะเปนการประเมินผลโครงการโดยภาพรวมวา
โครงการอบรมโดยใชแนวคิดการอบรมอิงสมรรถนะดวยการนําตนเองนี้ประสบ
ความสําเร็จหรือไม 

 
3) ผลลัพธ จากปจจัยนําเขา ซึ่งประมวลจาก 3 แนวคิดหลัก คือ การศึกษานอกระบบ

โรงเรียน แนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองมา
เปนกระบวนการ ที่ผูวิจัยสังเคราะหขึ้นใหม ทั้งนี้ผูวิจัยมุงหวังใหเกิดผลลัพธ คือ ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสรมิและพัฒนาสหกรณไดรับการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด ซึ่งเปน
สมรรถนะทางดานการตลาดที่ไดศึกษาและกลั่นกรองโดยผูเชี่ยวชาญวาเปนสมรรถนะที่เหมาะสม
และสอดคลองกับบริบทของสหกรณของไทย  ซึ่งสามารถกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยไดดังนี้ 
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แผนภาพที่ 2.2 กรอบแนวคิดในการพฒันารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรยีนเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit)  
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการศึกษานอกระบบโรงเรียน ใชแนวคิด Competency Base Model และ Self-Directed Learning เพื่อ
พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit) 
1) กําหนดนิยามบทบาททางดานการตลาด 
2) กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน 
3) กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
4) วิเคราะหความรู และทักษะที่จําเปนและจัดทําหลักสูตรในการพัฒนาใหไดตามสมรรถนะที่ตองการ 
5) พัฒนาแบบทดสอบการวัด และประเมินผลของโครงการและดวยตนเอง 
6) พัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ 
7) การกําหนดโปรแกรมฝกอบรม  

7.1. กําหนดสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอการเรียนรู 
7.2. สรางกลไกวางแผนการเรียนรู  
7.3. วินิจฉัยความตองการในสิ่งทีส่นใจจะเรียนรูโดยผูเรียนจะตองกาํหนดดวยตนเอง  
7.4. ขั้นตอนกําหนดวตัถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
7.5. ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสญัญาการเรียนรู  
7.6. กําหนดแผนการฝกอบรม 
7.7. ผูเรียนดําเนนิกิจกรรมการเรียนรูตามสญัญาการเรียนรูและการฝกอบรม 
7.8. ประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 

8) การประเมินผล  
8.1) ประเมินผูเรียน โดยการทําแบบทดสอบและแบบประเมินผลดวยตนเองฯ  
8.2) ประเมินผลความพึงพอใจตอรูปแบบการอบรม 

รูปแบบการฝกอบรมทีอิงสมรรถนะของ Blank  
1) การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ 
2) การระบุสวนประกอบสาํคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน 
3) การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ 
4) การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จาํเปนในงาน 
5) การเขียนวตัถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ 
6) การเรียงลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ 
7) การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลการปฏิบัติงาน 
8) การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน 
9) การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู 
10) การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมือการเรียนรู 
11) การพัฒนาระบบการจดัการการเรียนรู 
12) การนําโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมนิผล 

แนวคิดการเรียนรูดวยการนาํตนเองของ Knowles 
1. ขั้นตอนกําหนดสภาพแวดลอมและการสรางบรรยากาศที่เอือ้อํานวยตอการเรียนรู 
2. ขั้นตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูซึ่งผูเรียนดําเนินการรวมกับสถาบัน 
3. ขั้นตอนการวินจิฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนเปนผูดําเนนิการ 
4. ขั้นตอนกําหนดวตัถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
5. ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสญัญาการเรียนรู  
6. ขั้นตอนผูเรียนรูดําเนนิกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียน 
7. ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 

สมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงาน 
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
(สมรรถนะหลกัทางดานการตลาด และศึกษาใหเหลือสมรรถนะ 
ที่เหมาะและสอดคลองกับบริบทสหกรณของไทย) 

ปจจัยและเงื่อนไขการใชรปูแบบการฝกอบรมฯ 

แนวคิดการศึกษานอกระบบโรงเรียน 
1) การเรียนรูของผูใหญ  
2) กระบวนการฝกอบรม 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนาสมรรถนะ

ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เปนการวิจัยและ
พัฒนาซึ่งผูวิจัยไดแบงขั้นตอนการดําเนินการวิจัยเปน 4 ระยะ ดังนี้ 

ระยะที่ 1 การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการทีป่ฏิบตังิาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ระยะที่ 2 การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง 

ระยะที่ 3 การทดลองรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในการสงเสริมแกสหกรณ  

ระยะที่ 4 การศึกษาปจจัยเงื่อนไขการใชรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการ
เรียนรูดวยตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริม และพัฒนาสหกรณในการสงเสริมแกสหกรณ  

 
ระยะที่ 1 การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของ
สังคมไทย 

การดําเนินการ ในระยะการกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยขอมูลที่ไดจากการศึกษา วิเคราะห
หาสมรรถนะทางดานการตลาดจะนําไปใชในการกําหนดเนื้อหาสาระ จัดกิจกรรมการฝกอบรมที่
เหมาะสมกับกลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีวิธีดําเนินการวิจัย
ประกอบดวย 2 ขั้นตอน คือ 

ขั้นที่ 1 นํากรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ APEC IBIZ  มาศึกษาสมรรถนะ
ของที่ปรึกษาที่สอดคลองกับบริบทของไทย 

ขั้นที่ 2 กําหนดกรอบสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ  
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ขั้นที่ 1 นํากรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ APEC IBIZ  มาศึกษา
สมรรถนะของที่ปรึกษาที่สอดคลองกับบริบทของไทย  ผูวิจัยไดนําสมรรถนะของที่ปรึกษาใน
โครงการ APEC IBIZ ซึ่งไดกําหนดรายละเอียดสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาดไว 17 
ประเด็นยอย (สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ, 2547) มาใชเปนกรอบในการพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  โครงการ
พัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC (APEC IBIZ) ไดกําหนดสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดาน
การตลาดไว 17 สมรรถนะ จากกรอบแนวคิดสมรรถนะทางดานการตลาดของ Apec IBIZ นี้ ผูวิจัย
ไดนํามาวิเคราะหจัดกลุม และจัดทําประเด็นคําถามที่สื่อความหมายเปนรูปธรรมที่ชัดเจนขึ้น 
จากนั้นทําการสํารวจความคิดเห็นจากที่ปรึกษาของไทย เพื่อใหไดกรอบสมรรถนะที่จําเปนสําหรับ
ที่ปรึกษาทางดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของไทย โดยสรุปไดเปนสมรรถนะทางดาน
การตลาดและประเด็นคําถาม ดังตารางในภาคผนวก 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
ผูวิจัยไดออกแบบแบบสอบถามความคิดเหน็สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน

ของที่ปรึกษาดานการตลาด โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 2 สวนคือ  
สวนที่ 1 ขอมูลคําถามเกี่ยวกับเนื้อหาสมรรถนะหรือความสามารถ (Competency) 

ทางดานการตลาดดานใดที่มีความสําคัญและจําเปนตอผูที่เปนที่ปรึกษาทางการตลาดของไทย ซึ่ง
เปนขอคําถามมีลักษณะเปนมาตราสวนประมาณคา (rating scale) 5 ระดับ เพื่อตรวจสอบวา
ผูตอบมีระดับความจําเปนในเรื่องนั้นๆ มากนอยเพียงใด โดยมีความหมายดังนี้ 

ระดับ 1  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวาไมมีความจําเปนเลย 
ระดับ 2  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนนอยมาก 
ระดับ 3  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนแตโอกาสไดใชนอย 
ระดับ 4  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนมากตองใชอยูเสมอ 
ระดับ 5  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนอยางมากขาดไมได 
การพิจารณาแปลผลตามเกณฑคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.50 – 5.00 หมายความวา    มีความจําเปนระดับมากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.50 – 4.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.50 – 3.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.50 – 2.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอย 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอยที่สุด 



  

 

 
                                                                                                                                        95 

สวนที่ 2 ขอมูลความจําเปนเกี่ยวกับสมรรถนะ ขอคําถามในสวนนี้เปนแบบให
เลือกตอบโดยผูตอบ เลือกสมรรถนะหรือความสามารถทางดานการตลาดที่คิดวามีความสําคัญ
มากมาหานอยจํานวน 5 ขอ  

การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 
ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปตรวจสอบความตรงของเนื้หาโดยใหผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบ

ความเหมาะสมของการใชภาษา ความเหมาะสมของขอคําถาม และความครบถวนของสมรรถนะ
ที่ตองการ โดยผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 6 ทาน ประกอบดวย ผูทรงคุณวุฒิดานการศึกษานอกระบบ
โรงเรียน จํานวน 3 ทาน ผูทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณทางดานการตลาดและการใหคําปรึกษา
แนะนํากับผูประกอบการทั้งขนาดใหญและวิสาหกิจขนาดยอมจํานวน 3 ทาน (รายละเอียดใน
ภาคผนวก) 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
ในการกําหนดกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดจัดแบงกลุมออกเปน 4 กลุม เพื่อใหครอบคลุม

ความคิดเห็นของที่ปรึกษาที่ใหบริการใหคําปรึกษาแนะนําแกผูประกอบการที่ครบถวนในบริบท
ของไทย โดยมีกลุมตัวอยาง ดังนี้ 

- ที่ปรึกษาที่เผยเขารวมโครงการ APEC IBIZ ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม  
- ที่ปรึกษาที่เคยเขารวมโครงการอบรมจัดทําแผนธุรกิจ ของ สสวท.  
- บริษัทที่ปรึกษาตาง ๆ  และที่ปรึกษาที่เคยรวมงานกับผูวิจัย 
การจัดเก็บรวบรวมขอมูล 
ผูวิจัยไดกระจายการจัดเก็บขอมูลโดย กําหนดเปาหมายจํานวน 100 ราย (ที่ระดับ

ความเชื่อมั่นอยางมีนัยสําคัญรอยละ 90)  จาก 4 กลุมตัวอยาง ดังนี้ 
- ที่ปรึกษาที่เผยเขารวมโครงการ APEC IBIZ ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม ซึ่ง

โครงการอบรมที่ปรึกษา APEC IBIZ เคยจัดอบรม 4 รุน ผูวิจัยไดขอ E-Mail จาก
ผูประสานงานโครงการไดทั้งหมด จํานวน 3 รุน คือ รุนที่ 1 รุนที่ 2 และรุนที่ 3 ได
สง E-Mail ไปทั้งหมดประมาณ 200 ฉบับ 

- ที่ปรึกษาที่เคยเขารวมโครงการอบรมจัดทําแผนธุรกิจ ของ สสวท. ไดจัดสง  E-Mail 
ไปทั้งหมดประมาณ 20 ฉบับ 

- บริษัทที่ปรึกษาตาง ๆ  และที่ปรึกษาที่เคยรวมงานกับผูวิจัย ผูวิจัยไดจัดสง
แบบสอบถามไปประมาณ 50 ฉบับ 
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การวิเคราะหขอมูล 
ในการวิเคราะหขอมูล สําหรับขอมูลสวนที่1 ผูวิจัยวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูป 

SPSS วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก คาเฉลี่ย สําหรับขอมูลสวนที่2 ผูวิจัยวิเคราะหดวย
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และนํามาจัดลําดับ เพื่อเปรียบเทียบกับสมรรถนะที่จําเปนที่ไดจาก
ขอมูลในสวนที่1 และกําหนดเปนสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยใชเกณฑพิจารณาแปลผลตามเกณฑคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.50 – 5.00 หมายความวา    มคีวามจําเปนระดับมากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.50 – 4.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.50 – 3.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.50 – 2.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอย 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอยที่สุด 
 
ขั้นที่ 2 กําหนดกรอบสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ  
ผูวิจัยไดทําการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนสําหรับขาราชการที่

ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เพื่อนํามากําหนดเปนสมรรถนะทางดานการตลาดที่
จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยมีขั้นตอน ดังนี้ 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
1. สรางแบบสอบถามความคิดเห็นสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของ

ขาราชการที่ปฏิบัติหนาที่สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งจากสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน
สําหรับที่ปรึกษาทางดานการตลาดสําหรับบริบทของไทย  เพื่อใหคําปรึกษาแนะนําแก
ผูประกอบการ แตสําหรับสหกรณแลว ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณซึ่ง
มีบทบาทในการใหคําปรึกษาแนะนําแกสหกรณ สมรรถนะที่จําเปนอาจมีความแตกตางกัน ผูวิจัย
จึงตองทําการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เพื่อใหไดสมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับความ
จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งแบบสอบถาม
ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 ขอมูลคําถามเกี่ยวกับเนื้อหาสมรรถนะหรือความสามารถ (Competency) 
ทางดานการตลาดดานใดที่มีความสําคัญและจําเปนตอทานในการปฏิบัติหนาที่ใหการสงเสริม
และพัฒนาดานการตลาดแกสหกรณ ซึ่งเปนขอคําถามมีลักษณะเปนมาตราสวนประมาณคา 
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(rating scale) 5 ระดับ เพื่อตรวจสอบวาผูตอบมีระดับความจําเปนในเรื่องนั้นๆ มากนอยเพียงใด 
โดยมีความหมายดังนี้ 

ระดับ 1  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวาไมมีความจําเปนเลย 
ระดับ 2  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนนอยมาก 
ระดับ 3  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนแตโอกาสไดใชนอย 
ระดับ 4  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนมากตองใชอยูเสมอ 
ระดับ 5  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนอยางมากขาดไมได 
สวนที่ 2 ขอมูลความจําเปนเกี่ยวกับสมรรถนะ ขอคําถามในสวนนี้เปนแบบให

เลือกตอบโดยผูตอบ เลือกสมรรถนะหรือความสามารถทางดานการตลาดที่คิดวามีความสําคัญ
มากมาหานอยจํานวน 5 ขอ  

การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 
ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปตรวจสอบความตรงของเนื้หาโดยใหผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบ

ความเหมาะสมของการใชภาษา ความเหมาะสมความสอดคลองของเนื้อหาและขอคําถามตาม
สมรรถนะที่ตองการ โดยผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 6 ทาน ประกอบดวย ผูทรงคุณวุฒิดานการศึกษา
นอกระบบโรงเรียน จํานวน 3 ทาน ผูทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณทางดานการตลาดและการให
คําปรึกษาแนะนํากับผูประกอบการทั้งขนาดใหญและวิสาหกิจขนาดยอมจํานวน 3 ทาน 
(รายละเอียดในภาคผนวก)   

ผลจากจากการตรวจสอบความสอดคลอง (IOC) ของแบบสอบถามฯ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 0.85 แสดงวาขอคําถามมีความสอดคลองกับสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนตอที่
ปรึกษา (รายละเอียดในภาคผนวก) 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรของการวิจัยครั้งนี้  เปนขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา

สหกรณใน10 จังหวัดในเขตภาคกลาง ประกอบดวย ปทุมธานี นนทบุรี อยุธยา สระบุรี ชัยนาท ลพบุรี 
สิงหบุรี อางทอง กรุงเทพฯ พื้นที่1 และ พื้นที่2 จํานวนทั้งสิ้น 150 คน โดยผูวิจัยทําการจัดเก็บตัวอยาง
ทั้งหมด จํานวน 150 คน  

การเก็บรวบรวมขอมูล 
ผูวิจัยไดประสานงานกับสํานักงานสหกรณจังหวัดทั้ง 10 จังหวัด เพื่อขอความรวมมือ

จัดสงแบบสอบถามใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในพื้นที่ชวย
ตอบแบบสอบถาม โดยไดสงแบบสอบถามทั้งสิ้นจํานวน 150 ฉบับ  ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล 
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โดยการประสานงานกับสหกรณจังหวัดตางๆเพื่อขอความรวมมือจัดสงแบบสอบถามและเก็บ
รวบรวมขอมูล  

การวิเคราะหขอมูล 
ในการวิเคราะหขอมูล สําหรับขอมูลสวนที่1 ผูวิจัยวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูป 

SPSS วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก คาเฉลี่ย สําหรับขอมูลสวนที่2 ผูวิจัยวิเคราะหดวย
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และนํามาจัดลําดับ เพื่อเปรียบเทียบกับสมรรถนะที่จําเปนที่ไดจาก
ขอมูลในสวนที่1 และกําหนดเปนสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยใชเกณฑพิจารณาแปลผลตามเกณฑคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.50 – 5.00 หมายความวา    มีความจําเปนระดับมากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.50 – 4.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.50 – 3.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.50 – 2.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอย 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอยที่สุด 

 
ระยะที่ 2 การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง 
วัตถุประสงค : เพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ
และแนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในการสงเสริมแกสหกรณ ใหสหกรณสามารถแกไข
ปญหาการตลาดและบริหารจัดการธุรกิจไดดีขึ้น 

การดําเนินการ ในระยะการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง ประกอบดวย 3 ขั้นตอนคือ 

ข้ันที่ 1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง โดยทําการศึกษาเอกสารแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของ ไดแก 
การศึกษาผูใหญ แนวคิดในการจัดการศึกษาสําหรับผูใหญและขั้นตอนวิธีการที่เหมาะสม  รูปแบบ
การฝกอบรมที่เกี่ยวกับแนวคิดวิธีการ รูปแบบการฝกอบรมรูปแบบตางๆที่แตกตางกัน ซึ่งรูปแบบ
ใดมีความเหมาะสมสอดคลองกับเงื่อนไขและขอจํากัดของขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ และทฤษฎีทางจิตวิทยา ที่เกี่ยวของกับการเขาสูกระบวนการเรียนรูของผูใหญ แรงจูงใจใน
การเรียนรูตางๆเหลานี้ วิธีการจูงใจอยางไรเพื่อที่จะผลักดันใหเกิดความตองการในการพัฒนา 
จิตวิทยาที่จะใหผูใหญสามารถเรียนรูไดอยางมีประสิทธิภาพเปนตน 
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ขั้นที่ 2 สรางกรอบแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะและการเรียนรู
ดวยตนเอง โดยทําการวิเคราะหแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของที่ไดทํา การศึกษามาในขั้นตอนที่ผาน
มา โดยทําการวิเคราะหกระบวนการ รูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะ การเรียนรูดวยการนําตนเอง 
การศึกษาของผูใหญ และจิตวิทยาการเรยีนรูของผูใหญ เปนตน 

ขั้นที่ 3 รางรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ  
และการเรียนรูดวยตนเองพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณในการสงเสริมแกสหกรณ โดยทําการสังเคราะห กระบวนการอบรมอิง
สมรรถนะ ซึ่งมีขั้นตอนการพัฒนารูปแบบดังนี้ คือ (Blank, 1982)  

1. การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ  
2. การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน  
3. การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ  
4. การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน  
5. การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
6. การเรียนลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
7. การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลภาคปฏิบัติ  
8. การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน  
9. การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู  
10. การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมอืการเรียนรู  
11. การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู  
12. การนําโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมินผล  

 และประมวลเขากับการเรียนรูดวยการนําตนเอง ซึ่งมีกระบวนการและขั้นตอนดังนี้ 
(อาชัญญา รัตนอุบล, 2546) 

1. ข้ันตอนการสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอความคิดริเร่ิม 
2. ข้ันตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูดําเนินการรวมกับสถาบัน 
3. ข้ันตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรู  โดยผู เ รียนเปน 

ผูดําเนินการ 
4. ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
5. ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูที่เหมาะกับผูเรียน 
6. ขั้นตอนการจัดกิจกรรมการเรียนรูที่จะทําใหเกิดประสบการณการเรียนรู 
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7. ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 
จากแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนํา

ตนเอง ผูวิจัยไดนํามาประมวลและวิเคราะหโดยคํานึงถึงวัตถุประสงคของการพัฒนารูปแบบที่มุง
ตอบสนองตอการสงเสริมพัฒนาขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณใหสามารถแกไข
ปญหาดานการตลาด และการบริหารจัดการซึ่งไดวิเคราะหและไดประมวลรางรูปแบบฝกอบรมขึ้น
โดยมีรายละเอียด กรอบแนวคิดในการพัฒนาดังนี้ 
ตารางที่ 3.1 แนวทางการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดฯ 

แนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้น 
CBT SDL 

กิจกรรมตามรปูแบบที่พัฒนาขึ้น 

1) การกําหนดนิยามและบทบาท
ทางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  

  ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดและ 
เปนผูที่รับรูปญหาของการดําเนินงานของ
สหก รณ แ ล ะ กลุ ม เ กษต ร ก ร โ ด ยต ร ง 
ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณมีหนาที่หลัก  ในการสงเสริมให
สหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง โดยมี
สวนรวมในการพัฒนาตนเองดําเนินการและ
แกไขปญหาไดดวยตนเอง  เผยแพรและให
ความรูตางๆใหแกบุคลากรสหกรณ  

2) การกําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของ
ผูเรียน  

  ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดโดยตรง  
จึงมีความเขาใจปญหาของการดําเนินงาน
ของสหกรณและกลุมเกษตรกร  รวมทั้งมี
บทบาทหนาที่ในการเขาไปใหคําแนะนํา
สงเสริมแกสหกรณ  ดังนั้นจึงมีคุณสมบัติ
พื้นฐานเหมาะสมในการเขารับการฝกอบรม
ในโครงการนี้  

3) การกําหนดสมรรถนะทางดาน
การตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาฯ  

  ผูวิจัยไดทําสํารวจที่ปรึกษาทางดานการตลาด 
ถึงปญหาและสมรรถนะทางดานการตลาดที่
จําเปนที่สอดคลองกับบริบทของไทย  

4) การวิเคราะหความรูและทักษะที่
จํ า เปนในการพิจารณาให ไดตาม
สมรรถนะที่ตองการ  

  ผูวิจัยจึงไดวิ เคราะหขอมูล และกําหนด
ความรูและทักษะที่จําเปน และจัดลําดับ
ความสําคัญของความรูและทักษะดังนี้ 
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แนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้น 
CBT SDL 

กิจกรรมตามรปูแบบที่พัฒนาขึ้น 

5) การพัฒนาแบบทดสอบการวัดและ
ประเมินผลความสําเร็จของโครงการ  

  ผู วิจัยไดจัดทําแบบทดสอบการวัดและ
ประ เมินผลที่ จะวัดสมรรถนะทางด าน
การตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณวามีสมรรถนะ
ตามที่ตองการหรือไม  

6) การพัฒนาคูมือการเรียนรูและ
ตรวจสอบคูมือ  

  ผูวิจัยไดพัฒนาคู มือการเรียนรูทางดาน
การตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย 

   สงเสริมและพัฒนาสหกรณที่พัฒนาขึ้น  
7) การกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม    ไดกําหนดการจัดระบบการเรียนรูออกเปน 8 

ขั้นตอน 
7 . 1 )  สร า งสภาพแวดล อมและ
บรรยากาศที่ เอื้ออํานวยตอการ
เรียนรู 

  ผูวิจัยไดประสานงานกับสหกรณ  จังหวัด
ลพบุรีและพระนครศรีอยุธยา เพื่อจัดเตรียมส่ิง
อํานวยความสะดวก เชน สถานที่ฝกอบรม  
อุปกรณการเรียน วิดิโอโปรเจคเตอร กระดาน
ไวทบอรด เอกสารประกอบการอบรมและอื่นๆ 

7.2) การสรางกลไกวางแผนการเรียนรู   ผูวิจัยจะจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่
สอดคลองกับสมรรถนะหลัก  คือ สามารถ
ชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทาง
การตลาด และสามารถชวยผูประกอบการให
มีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ   

7.3) การวินิจฉัยความตองการในสิ่ง
ที่ สนใจจะเรียนรู โดยผู เ รียน
กําหนดดวยตนเอง 

  กําหนดใหมีการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่
สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนกําหนดดวยตนเอง
ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนดความ
คิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่
จําเปนและผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมี
ฝกการอบรม  

7 . 4 )  การกํ าหนดวั ตถุ ป ระสงค
เปาหมายการเรียนรู 

  กําหนดวัตถุประสงค เปาหมายการเรียนรู 
ความรูและทักษะที่ ผู เรียนสนใจที่ตองการ
พัฒนาเพิ่มเติมนั้น ผูเขารวมโครงการจะตอง
กําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรู
ในเรื่องนั้น ๆ  
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แนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้น 
CBT SDL 

กิจกรรมตามรปูแบบที่พัฒนาขึ้น 

7.5) การออกแบบแผนการเรียนรู
โดยทําสัญญาการเรียนรู 

  ผูเขารวมโครงการจะตองออกแบบแผนการ
เรียนรูและทําสัญญาการเรียนรู 

7.6) การกําหนดแผนการฝกอบรม 
 

  ไดกําหนดโปรแกรมการฝกอบรมโครงการ
พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ  
 

7 .7) ผู เ รียนดํา เนินกิจกรรมการ
เรียนรูตามสัญญาการเรียนรูและ
การฝกอบรม 

  ผูเรียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญา
การเรียนรูและโปรแกรมการฝกอบรม 

7.8) การประเมินผลการเรียนรูดวย 
ตัวผูเรียนเอง 

  ผู เ ข า ร วมโครงการจะมีจัดทํ าแบบการ
ประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆ ที่ไดเรียนรู
และประเมินความสําเร็จตามสัญญาการ
เรียนรู ในระหวางชวงเวนวางจากการ
ฝกอบรม 

8) การประเมินผล 
8.1) การประเมินผูเรียน  
8.2) การประเมินผลโครงการ  

 

  ผูวิจัยและคณะผูดําเนินการจัดการฝกอบรม
จะทําการประเมินผล และติดตามผลการ
ฝกอบรมโดยแบงเปน 2 สวน คือ 
1. การประเมินผูเรียน ซึ่งเปนการประเมิน
สมรรถนะของผู เ รียนวา  หลังจากผาน
ขั้นตอนตามหลักสูตรอบรมและพัฒนานี้แลว 
มีสมรรถนะทางดานการตลาด ผานเกณฑที่
กําหนดหรือไม  
2. การประเมินผลโครงการ ซึ่งจะเปนการ
ประเมินผลโครงการโดยภาพรวมวาโครงการ
อบรมโดยใชแนวคิดการอบรมอิงสมรรถนะ
ดวยการนําตนเองนี้ประสบความสําเร็จ
หรือไม  

 
ผูวิจัยไดจัดทําเปนรางรูปแบบการฝกอบรมและกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่

จําเปนสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยมีขั้นตอนเบื้องตนดังนี้ 
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1. การกําหนดนิยามบทบาททางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในขั้นตอนนั้นเปนการรวบรวมขอมูลหนาที่และบทบาททางดาน
การตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณแกสหกรณ วามีบทบาท
อยางไร เพื่อเปนขอมูลในการกําหนดเนื้อหาความรูและทักษะที่จําเปนในการพัฒนา 

2. กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน ผูเรียนที่จะพัฒนาเปนทางดานการตลาดแก
สหกรณ  จําเปนจะตองมีคุณสมบัติทั้งพื้นฐานการศึกษาและประสบการณทํางานในรายวิชาชีพ
ทางการตลาดเบื้องตนที่จําเปนในการที่จะไดรับการพัฒนาตอยอด 

3. กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ โดยใชกรอบสมรรถนะของโครงการอบรมที่ปรึกษาในโครงการพัฒนาที่ปรึกษา
ในกลุมประเทศ APEC ซึ่งระบุสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาดไวและนํามาจัดลําดับ
ความสําคัญและคัดเลือกเพื่อใหเหลือสมรรถนะทางดานการตลาดที่สําคัญและจําเปนสําหรับ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่สอดคลองกับบริบทของสหกรณของ
ไทย 

4. วิเคราะหความรูและทักษะที่จําเปนในการพัฒนาใหไดตามสมรรถนะที่กําหนด 
เปนการกําหนดองคความรู และทักษะในแตละสมรรถนะ เพื่อพัฒนาขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณใหมีความรูและทักษะสอดคลองกับสมรรถนะ โดยเขียน
รายละเอียดและจัดเรียงลําดับองคความรูทักษะในแตละสมรรถนะและจัดเปนหลักสูตรในการ
พัฒนา ในข้ันตอนนี้รวมถึงการสรางหลักสูตรการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่สอดคลองกับสมรรถนะที่กําหนด ตาม
รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการอบรมอิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเอง  

5. พัฒนาแบบทดสอบการวัดผลทั้งดานความรูและดานทักษะเพื่อใชในการ
ประเมินผลผูเขารวมโครงการวาผานหรือไมผานตามเกณฑในแตละสมรรถนะหรือไม โดยมี
แบบทดสอบและประเมินตางๆ ดังนี้ 

- แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู 
- แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดวยตนเอง   

 แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู ผูวิจัยจะดําเนินการโดย
แจกแจงสมรรถนะ ตามสมรรถนะที่กําหนด วิธีการจัดทําจะพิจารณาจากองคความรูที่เกี่ยวของกับ
สมรรถนะที่กําหนดและทักษะที่เกี่ยวของ จากนั้นนาํองคความรูทีเกี่ยวของมาวิเคราะหเนื้อหาวิชา
ที่จําเปนที่จะตองศึกษาเพื่อพัฒนาองคความรูเหลานี้ เมื่อไดเนื้อหาวิชาตางๆ มาจัดทําเปน
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แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดกอน - หลังเขาโครงการ  ดานความรูโดยขอคําถาม
สําหรับทดสอบ โดยคําถามสําหรับทดสอบองคความรูประกอบดวยจํานวนคําถาม 34 ขอ ซึ่ง
จํานวนคําถาม 34 ขอนี้จะมีจัดแบงสัดสวนไปตามเนื้อหาวิชาตางๆ ที่ครอบคลุมโดยจํานวนคําถาม
ในแตละหัวขอวิชาขึ้นอยูกับเนื้อหาวิชาในแตละวิชาวามีมากหรือนอยอยางไร ดังรายละเอียด  
ตารางที่ 3.2 แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู 

เรื่อง คําถาม 
1. สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 
2. ผลิตภัณฑแบงตามลักษณะทางกายภาพ PHYSICAL GOODS สามารถแยกไดกี่
ประเภท อะไรบาง 
3.  ในการวางกลยุทธดานราคา ควรพิจารณาถึงส่ิงใดบาง 
4. กลยุทธดานราคาที่ธุรกิจตางๆมักจะนิยมใชกันมีอะไรบาง 
5. เครื่องมือตางๆที่เกี่ยวกับการตั้งราคาขาย (Other Price-Related-Tools) มี
อะไรบาง 
6. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงอะไร 
7.  ปจจัยที่ควรใชในการพิจารณาตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งมีอะไรบาง 
8.  สวนประสมการสงเสริมการตลาด(Promotion Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 

1. สวนประสมทาง
การตลาด 

9.  กลยุทธในการผลักดัน (Push Strategy) ทําอยางไร 
10.  กลยุทธ Market Penetration: การเจาะตลาด มีวิธีการอยางไร 
11.  การวางกลยุทธการตลาดในการแขงขันเพื่อการอยูรอดของธุรกิจมีวิธีการอยางไร 
12.  Product Life Cycle หมายถึงอะไร 
13.  ระยะที่ 2 ชวงแนะนําตัว Introduction ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธอยางไร 
14.  ระยะที่ 3 ชวงเติบโต Growth ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธอยางไร 

2. กลยุทธการตลาด 

15.  การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Positioning) คืออะไร 
16.  การกําหนดกลุมเปาหมายคืออะไร 
17.  การแบงสวนตลาด (Segmentation) คืออะไร 

3. การกําหนด
กลุมเปาหมาย 

18.  ตลาดชองวาง (NICHE MARKETS) คืออะไร 
19.  ปจจัยดานประชากร DEMOGRAPHICS จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 4. การวิเคราะห

พฤติกรรมลูกคา 20.  ปจจัยดานจิตวิทยา Psychographics จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 
21.  ปจจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Factors) ที่กระทบการกําหนดเปายอดขาย
ประกอบดวยอะไรบาง 

5. การกําหนดเปา
ยอดขาย 

22.  วิธีการตั้งเปายอดขายทําไดอยางไร 
23.  แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด หมายถึงอะไร 6. แผนปฏิบัติการ

แ ล ะ ง บป ร ะ ม าณ 24.  งบประมาณการตลาด (Marketing Budget) มีวิธีการจัดทําอยางไร 
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เรื่อง คําถาม 
การตลาด 

25.  แผนการตลาด (Marketing plan) หมายถึงอะไร 7. การเขียนแผนการ
ตลาด 26.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน(Executive Summary) มีความสําคัญ

อยางไร ทําอยางไร 
8. กระบวนการ
วิเคราะห SWOT 

27.  ใน SWOT จุดแข็งหมายถึงอะไร 

28. การพัฒนาบรรจุภัณฑ Packaging มีความหมายอยางไร 9. การพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม 29.  การออกแบบ ฉลาก (Label)  เพื่อประโยชนอะไร   
10. การบริหารตรา
สินคา 

30.  ลักษณะของตราสินคาที่ดีควรเปนอยางไร 

31.  คําวา การบริการในทางการตลาดหมายถึงอะไร  11. การบริหารงาน
บริการ 32. ในการใหบริการกับลูกคาอยางมีชั้นเชิงนั้น จําเปนตองมีการคิดเปนกลยุทธในเชิง

การตลาดดวย ซึ่งโดยปกติเรามักจะมองที่ 4P แตในการบริการนั้นตองเพิ่มอีก 3P คือ
มีอะไรบาง 
33.  ชองทางการสื่อสารอาจแบงออกเปนกี่แบบ อะไรบาง 12. การสื่อสาร

การตลาดแบบครบ
วงจร 

34.  การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร มีวิธีการอยางไร 

 
หลังจากนั้น ผูวิจัยนําแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูที่ไดสราง

ขึ้นใหผูทรงคุณวุฒิในสาขาวิชาตางๆ ที่เกี่ยวของจํานวน  6 ทาน เพื่อตรวจสอบความสอดคลอง
ของเนื้อหา ผลจากจากการตรวจสอบความสอดคลอง (IOC) ไดคาเฉลี่ยเทากับ 1.00 แสดงวาขอ
คําถามของแบบทดสอบฯมีความสอดคลองกับสมรรถนะทางดานการตลาดที่กําหนดเนื่องจากมี
คาเฉลี่ยมากกวา 0.5 (รายละเอียดในภาคผนวก) 
 

แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเองนี้ ผูวิจัยจะดําเนินการโดยแจก
แจงสมรรถนะ ตามสมรรถนะที่กําหนด วิธีการจัดทําจะพิจารณาจากองคความรูที่เกี่ยวของกับ
สมรรถนะที่กําหนด จากนั้นนําองคความรูทีเกี่ยวของมาวิเคราะหเนื้อหาวิชาที่จําเปนที่จะตอง
ศึกษาเพื่อพัฒนาองคความรูเหลานี้ เมื่อไดเนื้อหาวิชาตางๆ มาจัดทําเปนแบบประเมินสมรรถนะ
ทางดานการตลาด ดานความรูโดยขอคําถามสําหรับแบบประเมิน โดยคําถามสําหรับประเมินองค
ความรูประกอบดวยจํานวนคําถาม 24 ขอ ซึ่งจํานวนคําถาม 24 ขอนี้จะมีจัดแบงสัดสวนไปตาม
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เนื้อหาวิชาตางๆ ที่ครอบคลุมโดยจํานวนคําถามในแตละหัวขอวิชาขึ้นอยูกับเนื้อหาวิชาในแตละ
วิชาวามีมากหรือนอยอยางไร ในแบบประเมินนี้ใชวิธีทัศคติตามแบบ Likert scale แบงเปน 5 
ระดับ โดยสอบถามความเห็นของผูเขาอบรมวามีความรูความเขาใจในเนื้อหาวิชาการตลาดใน
หลักสูตรตางๆในระดับใด ดังรายละเอียด  
ตารางที่ 3.3 แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง 

เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค 

สวนประสมทางการตลาด  - เขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด  
      Product  Price  Place  และ Promotions  

กลยุทธการตลาด 
 

- เขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆทาง
การตลาด  

- เขาใจวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
- เขาใจกลยุทธทางการตลาดที่ใชในแตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

การกําหนดกลุมเปาหมาย 
 

- เขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย  
- เขาใจวิธีการแบงสวนตลาด  
- เขาใจวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย  
- เขาใจความหมายพฤติกรรมลูกคา  

แผนปฏิบัติการและ
งบประมาณการตลาด 

- เขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทางการตลาด  
- เขาใจองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

การกําหนดเปายอดขาย 
 

- เขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  
- เขาใจวิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ  
- เขาใจขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย  

กระบวนการวิเคราะห 
SWOT 

- เขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคทางการ
ตลาด  

การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 

- เขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
- เขาใจกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
- เขาใจวิธีการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

การบริหารตราสินคา - เขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา  
- เขาใจลักษณะของตราสินคาที่ดี 

การบริหารงานบริการ - เขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด  
- เขาใจความแตกตางของงานบริการกับสินคา  
- เขาใจกลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4 P  
- เขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 
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เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค 

การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

- เขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  
- เขาใจ 8 ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 

หลังจากนั้น ผูวิจัยนําแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูที่ไดสราง
ขึ้นใหผูทรงคุณวุฒิในสาขาวิชาตางๆ ที่เกี่ยวของจํานวน  6 ทาน เพื่อตรวจสอบความสอดคลอง
ของเนื้อหา  ผลจากจากการตรวจสอบความสอดคลอง (IOC) ไดคาเฉลี่ยเทากับ 1.00 แสดงวาขอ
คําถามดวยการประเมินตนเองฯมีความสอดคลองกับสมรรถนะทางดานการตลาดที่กําหนด
เนื่องจากมีคาเฉลี่ยมากกวา 0.5 (รายละเอียดในภาคผนวก) 

 
สําหรับการวัดทางดานทักษะนั้น ผูวิจัยจะนําทักษะตางๆตามสมรรถนะที่กําหนดมา

เปนประเด็นในการวิเคราะห จากนั้นจะกําหนดประเด็นคําถามที่สอดคลองกับเนื้อหาวิชาที่
สนับสนุนทักษะนั้นๆ จัดทําเปนแบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานทักษะ สําหรับการ
ทดสอบดานทักษะนี้จะเนนที่ใหผูเขารวมอบรมในโครงการทําการประเมินตนเอง โดยวัดระดับที่
ผูเขารวมอบรมใหความมั่นใจวามีความรูจะทักษะในเรื่องนั้น ที่สามารถที่จะนําไปใชและปฏิบัติได 
ในบริบทของสหกรณและกลุมอาชีพตางๆ 

สําหรับแบบทดสอบทั้ง 2 ชุดนี้ จะใชในการทดสอบกับกลุมผูเขารวมโครงการกอนเริ่ม
โปรแกรมการฝกอบรมและหลังจากจบโปรแกรมการฝกอบรม แลวนําผลมาทดสอบความแตกตาง
ของสมรรถนะวาเพิ่มข้ึนหรือลดลง 

6. พัฒนาคูมือการเรียนรูสําหรับผูเรียน และตรวจสอบคูมือ จากกรอบองคความรู
และทักษะที่จําเปน นํามาพัฒนาเปนคูมือการเรียนรูที่มีรายละเอียดในแตละองคความรูและทักษะ 
และเชื่อมโยงกับหนังสือ แหลงขอมูล เอกสารประกอบตาง ๆ ที่สอดคลองกับเนื้อหาที่กําหนด 
รวมทั้งพัฒนาแบบทดสอบสําหรับผูเรียนเพื่อใหสามารถทดสอบความรูดวยตนเอง โดยวิธีการ
พัฒนาคูมือการเรียนรู ผูวิจัยไดกําหนดจากสมรรถนะตางๆ จากการวิจัยในขั้นที่ 1 จากนั้นนํา
สมรรถนะตางๆ มาวิเคราะหแยกองคความรูที่เกี่ยวของและทักษะที่เกี่ยวของ จากนั้นนํามากําหนด
เปนเนื้อหาวิชาในดานตางๆ ที่เกี่ยวของ รวมทั้งการศึกษาเอกสารวิชาการทางดานการตลาดใน
สวนที่เกี่ยวของกับเนื้อหาวิชาในเรื่องนั้นๆ โดยเฉพาะจากเอกสารคูมือในหลักสูตร Apec IBIZ 
บทความตางๆ จากเวบไซด และจากเอกสารตําราตางๆ กรณีศึกษาที่เกี่ยวของตางๆ จากนั้นนํา
บทความและกรณีศึกษาตางๆ จัดแยกแยะตามหมวดหมูตามเนื้อหาวิชา แลวจัดทําเปนบทตางๆที่
แยกแตละเนื้อหาสาระที่เกี่ยวของกับองคความรูที่จําเปน และสมรรถนะที่จําเปน กําหนด
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วัตถุประสงคในแตละบท แตละหัวขอ โดยมีรายละเอียดของเนื้อหาสาระ และวัตถุประสงค 
(รายละเอียดคูมือในภาคผนวก) ดังนี้ 
ตารางที่ 3.4 เนื้อหาของคูมือการเรียนรูทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
 

บทที่ วัตถุประสงค 
1. สวนประสมทางการตลาด เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย 

Product Price Place Promotions เขาใจความหมายแตละสวนผสมและ
สามารถประยุกตใชกับสถานการณของสหกรณในพื้นที่ได 

2. กลยุทธการตลาด เพื่อใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธ
ตางๆทางการตลาด วงจรชีวิตผลิตภัณฑ และกลยุทธทางการตลาดที่ใชใน 
แตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาด และวิธีการ
เลือกกลุมเปาหมาย และมีความสามารถประยุกตใช เขาใจพฤติกรรมลูกคา 
เขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงตลาด และการเลือกกลุมเปาหมายไป
ประยุกตกับบริบทของธุรกิจสหกรณได 

4. การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา เพื่อใหผูเรียนเขาใจลูกคาที่มีลักษณะตามกลุมปจจัยตางๆ  ปจจัยตางๆที่สงผล
ตอพฤติกรรมการซื้อที่สําคัญ กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ กลุมผูบริโภคที่
แตกตาง เชน Innovator Early Adoptors Early Majority Late Majority และ 
Laggards เปนตน 

5. การกําหนดเปายอดขาย เพื่อใหผู เรียนเขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  วิธีการ
พยากรณเปายอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย และ
ใหผูเรียนสามารถนําไปจัดทําเปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อ
ประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 

6. แ ผ น ป ฏิ บั ติ ก า ร แ ล ะ
งบประมาณการตลาด 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทาง
การตลาด และองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

7. กระบวนการวิ เคราะห 
SWOT 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาด และมีทักษะในการนําไปวิเคราะห 

8. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม เพื่อใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
กลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม และการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

9. การบริหารตราสินคา เพื่อใหผูเรียนเขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา ลักษณะของตรา
สินคาที่ดีและการทําใหตราสินคาเปนที่รูจัก 
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บทที่ วัตถุประสงค 
10. การบริหารงานบริการ เพื่อใหผูเรียนเขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด ความแตกตางของงาน

บริการกับสินคา กลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4P 
และเขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

11. การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ 8 
ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 

 
หลังจากนั้นผูวิจัยไดจัดนํารางคูมือไปตรวจสอบ โดยนํารายละเอียดคูมืออภิปรายรวมกับ

ผูบริหารของสวนราชการที่เกี่ยวของเพื่อพิจารณากรอบเนื้อหา และรายละเอียดของเนื้อหาวา
สอดคลองกับสมรรถนะของขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่ตองการ 

 
7. กําหนดโปรแกรมการฝกอบรม เปนกระบวนการวิธีการถายทอดความรูโดยนํา

แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เปนหลักโดยมขีั้นตอนดังนี้ 
7.1 กําหนดสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอการเรียนรูหนวยงาน

หรือสถาบันที่ดําเนินกิจกรรมจะตองคํานึงถึงปจจัยที่มีผลตอการเรียนรูของขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่เขารวมโครงการ โดยยึดปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของกบัแนวคดิการ
เรียนรูของผูใหญเขามาประกอบในการกําหนดสภาพแวดลอมที่จําเปนและเหมาะสม ที่เอ้ืออํานวย
ตอการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรียมสิ่งอํานวยความสะดวก เชน     

• สถานที่ฝกอบรมจัดที่ หองอบรมสัมมนาจังหวัดลพบุรี ซึ่งมีส่ิงอํานวยความ
สะดวกสําหรับการฝกอบรมครบถวนสมบูรณ อุปกรณการเรียน วิดิโอ
โปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด และอาหาร  

• อุปกรณการเรียน วิดิโอโปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด เอกสารประกอบการ
อบรมและอื่นๆ 

• วันเวลาฝกอบรมที่ยืนหยุนขึ้นอยูกับผูเขาอบรม มีชวงเวลาการเรียนรูตาม
หลักสูตรดวยตนเอง กําหนดใหมีชวงเวนวางระหวางการอบรมแตละสัปดาห 
เพื่อใหผูเรียนไดมีเวลาทบทวนและเรียนรูดวยตนเอง  

• จัดเตรียมสื่อและแหลงขอมูลตางๆ ใหแกผูเขาอบรม  
7.2 วางแผนการเรียนรู โดยผูเรียน กําหนดแผนการเรียนรูที่เหมาะสมกับตนเอง โดย

ปรึกษารวมกับสถาบันที่ดําเนินการและผูเรียนรวมในชั้น เพื่อกําหนดแนวทางและปจจัยตางๆ ที่
สถาบันฯ จะสนับสนุนใหเกิดการเรียนรูได ผูวิจัยไดจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่สอดคลองกับ
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สมรรถนะหลัก คือ สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด และสามารถชวย
ผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  โดยมีเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของ วัตถุประสงค
และวิธีการฝกอบรม ดังรายละเอียดในภาคผนวก 

7.3 วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนจะตองกําหนดดวยตนเอง 
โดยผูเรียนพัฒนาจากกรอบสมรรถนะ ที่กําหนดในหลักสูตรประเมินขีดความสามารถปจจุบันที่
ตนเองมีอยู พิจารณาสิ่งที่ตนเองสนใจ แลวกําหนดเปนกรอบความรู ทักษะที่ตนเองจะตองศึกษา
และฝกฝน  ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนอความคิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่
จําเปนและผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม ผูเรียนที่ตองการพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดจะตองทบทวนพื้นฐานความรูและประสบการณของตนเอง และกรอบความรูที่
จําเปน แลวระบุความรูทักษะที่ตนเองสนใจ หรือยังขาดอยู 

7.4 ผูเรียนกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายการเรียนรูของตนเองและกลุมรวมกัน 
ผูเขารวมโครงการจะตองกําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรูในเรื่องนั้นๆ วาตองการรูถึง
ระดับไหนและเปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร 

ในขั้นตอนวินิจฉัยความตองการสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียน และการกําหนด
วัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรูของตนเอง ผูวิจัยจะดําเนินการโดยจัดชี้แจงรายละเอียด
สมรรถนะตางๆใหกับผูเขารวมอบรมในวันประถมนิเทศ ใหเห็นถึงสมรรถนะตางๆที่จําเปนและ
เนื้อหาวิชาตางๆ ที่สอดคลองกับสมรรถนะ หลังจากนั้นเปดโอกาสใหผูเขารวมอบรมอภิปรายถึง
ประเด็นเนื้อหาวิชาตางๆที่ผูเขารวมอบรมแตละทานสนใจ และใหผูเขาอบรมแตละทานไดแสดง
ความคิดเห็น โดยเนนใหเห็นถึงความจําเปนแตละวิชาตามพื้นฐาน ประสบการณ และการศึกษา
ของแตละทานเพื่อใหไดขอสรุปเนื้อหาวิชาหลักที่จําเปนรวมกัน เพื่อนํามาใชในการจัดทําแผนการ
เรียนรูในขั้นตอไป 

7.5 ออกแบบแผนการเรียนรูโดยผูเขารวมโครงการจัดทําสัญญาการเรียนรู ซึ่งสัญญา
การเรียนรูของผูเรียนแตละคนในกลุมอาจจะเหมือนกันหรือแตกตางกัน ผูวิจัยจะมอบหมายให
ผูเขารวมโครงการทําสัญญาการเรียนรู เนื่องจากผูเขารวมโครงการแตละคนจะมีพื้นฐานความรู
และเงื่อนไขที่แตกตางกันซึ่งจะเขียนแบบแผนการเรียนรู เร่ืองที่สนใจและตองการที่สอดคลองกับ
บริบทของตนเอง และนําไปใชในการควบคุมการเรียนรูใหเปนไปตามเปาหมายการเรียนรูที่ตนเอง
สนใจ 

7.6 กลุมผูเรียนและสถาบันฯ รวมกันกําหนดแผนการฝกอบรมซ่ึงกลุมผูเรียนจะ
พิจารณาจากเนื้อหาหลักสูตรที่กําหนด แลวพิจารณาในสวนที่ตนเองยังขาดความรูและทักษะใน
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ดานนั้นอยู และตองการไดรับการถายทอดโดยการฝกอบรม แลวกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม 
โดยกําหนดแผนการอบรมของผูเขาอบรม 

7.7 ผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียนนี้ ซึ่งเนื้อหาบางสวนศึกษา
ดวยตนเอง บางสวนเขาเรียนในชั้นเรียนตามโปรแกรมการฝกอบรมตามที่ไดรวมวางแผนกับ
สถาบันฯ และสถาบันอํานวยความสะดวกให ผูเขารวมโครงการจะไดรับการฝกอบรมตามแผนการ
ฝกอบรม และศึกษาดวยตนเอง ซึ่งผูเรียนมีอิสระในการเรียนรูตามกรอบของสัญญาการเรียนรูที่
ผูเรียนกําหนดขึ้นเอง 

7.8 การประเมินผลดวยตนเอง  ผูวิจัยไดประยุกตใชแบบประเมินสมรรถนะทางดาน
การตลาดดวยตนเอง เนื่องจากมีประเด็นคําถามในแตละเนื้อหาวิชาที่สอดคลองกับสมรรถนะที่
กําหนด (ตารางที่ 3.3) โดยแบบประเมินฯนี้ผูวิจัยจะไดมอบหมายใหกับผูเขารวมการอบรม ใหทํา
การประเมินผลเปนระยะหลังจากที่ไดเร่ิมกระบวนการอบรม เพื่อเปนการประเมินวาสมรรถนะ
ทางดานใดที่ผูเขารวมการอบรมยังขาดอยูและจําเปนตองพัฒนาเพื่อรูประเด็นปญหาและสามารถ
ศึกษาเพิ่มเติมไดตรงจุด 

8. การประเมินผล โดยกําหนดใหมีการประเมินผลทั้งสมรรถนะผูเขารวมโครงการ 
และความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรม โดยใชแบบประเมินตางๆ ดังนี้ 

- แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู 
- แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง   
- แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด

การศึกษานอกระบบโรงเรียน แนวคิด Competency Base Model และ 
Self-Directed Learning 

โดยขั้นตอนการจัดทําแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรูและแบบ
ประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเองดังกลาว มีรายละเอยีดดังไดกลาวมาแลว 

สําหรับแบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯโดยใชแนวคิด
การศึกษานอกระบบโรงเรียน แนวคิด Competency Base Model และ Self-Directed Learning 
ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามความเห็นผูเขารวมอบรมวา มีความพึงพอใจตอรูปแบบการอบรมใน
ดานตางๆ อยางไร โดยในแบบสอบถามนี้ใชวิธีวัดทัศคติตามแบบ Likert scale แบงเปน 5 ระดับ 
โดยสอบถามความเห็นของผูเขาอบรมวามีความรูความพึงพอใจตอเงื่อนไขตางในรูปแบบในระดับ
ใด  มีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 3.5 แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯ 

ขอ หัวขอ 

1 ระยะเวลาทั้งหมดที่ใชในการเรียนรูตามรูปแบบ 
2 ระยะเวลาของแตละกิจกรรมในรูปแบบ 
3 บรรยากาศในการเรียนรู 
4 จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ 
5 การปฐมนิเทศ  ชี้แจงหลักสูตรและวิธีการเรียนรู  
6 เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให 
7 การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจ 
8 การประเมินตนเองและจัดทําแบบฝกหัดกรณีศึกษาที่ไดรับมอบหมาย 
9 จัดทําขอเสนอแผนการตลาดของผูประกอบการที่ไดรับมอบหมาย  

10 การทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆที่กําหนด 
โดยผูเขาอบรมพิจารณาเกณฑความพึงพอใจ ดังนี้ 
5      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับมากทีสุ่ด        
4      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับมาก               
3      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับปานกลาง      
2      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับนอย              

        1      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับนอยทีสุ่ด 
ผูวิจัยนําแบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯที่ไดสรางขึ้นให

ผูทรงคุณวุฒิในสาขาวิชาตางๆ ที่เกี่ยวของจํานวน  6 ทาน เพื่อตรวจสอบความสอดคลองของ
เนื้อหา ความเหมาะสมในการเรียงลําดับขอคําถามกอนหลังของคําถาม  ผลจากจากการ
ตรวจสอบความสอดคลอง (IOC) ของรูปแบบการฝกอบรมฯ ในประเด็นตางๆ มีความสอดคลอง
กับแนวคิด CBT และ SDL โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.97 และทุกรายการมีคาเฉลี่ยมากกวา 0.5 
(รายละเอียดในภาคผนวก) 

 
หลังจากไดจัดทํารางรูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาข้ึนในขั้นนี้แลว ผูวิจัยจะทําการ

ตรวจสอบคุณภาพโดยผูทรงคุณวุฒิจํานวน 6 ทาน ตรวจสอบความเหมาะสมและความสอดคลอง 
โดยผูทรงคุณวุฒิจะพิจารณาตามแบบประเมินดัชนีความสอดคลอง โดยใชสูตรในการคํานวณ
ดัชนีความสอดคลอง(Index of item objective congruent : IOC) ซึ่งถือเกณฑ IOC มากกวา 0.5 
จึงยอมรับวาเปนรูปแบบการฝกอบรมที่เหมาะสม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน
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ของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และพัฒนาสหกรณ  ผูทรงคุณวุฒิทั้ ง  6 ทาน 
ประกอบดวย ผูทรงคุณวุฒิดานการศึกษานอกระบบโรงเรียน จํานวน 3 ทาน ผูทรงคุณวุฒิที่มี
ประสบการณทางดานการตลาดและการใหคําปรึกษาแนะนํากับผูประกอบการทั้งขนาดใหญ และ
วิสาหกิจขนาดยอมจํานวน 3 ทาน (ดังรายละเอียดในภาคผนวก) 

ผลการตรวจสอบคุณภาพโดยผูทรงคุณวฒุ ิ
จากรางรูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้นนี้ ผูวิจัยจะทําการตรวจสอบคุณภาพโดย

ผูทรงคุณวุฒิจํานวน 6 ทาน ตรวจสอบความเหมาะสมและความสอดคลอง ไดผลดังนี้ 
ตารางที่ 3.6 ผลการประเมินความสอดคลอง (IOC) รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการศึกษา
นอกระบบจาก ผูทรงคุณวุฒิ 

รายการประเมินความสอดคลองของรูปแบบ IOC การแปลความหมาย 

1. วัตถุประสงคของแตละกิจกรรมตามโปรแกรมการอบรม
โครงการฯ สอดคลองกับแนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด 
CBT และ SDL 

1.00 สอดคลอง 

2. กิจกรรมตางๆตามโปรแกรมการอบรมโครงการฯ สอดคลองกับ
แนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

0.67 สอดคลอง 

3. หลักสูตรตางๆที่กําหนด ในตารางสรุปเนื้อหาวิชา  สอดคลอง
กับแนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

0.67 สอดคลอง 

4. ระยะเวลาที่ใชในการอบรมและเรียนรู สอดคลองกับแนวคิดการ
จัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

0.67 สอดคลอง 

5. แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู 
สอดคลองกับแนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

1.00 สอดคลอง 

6. แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานทักษะ 
สอดคลองกับแนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

1.00 สอดคลอง 

7. แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบ สอดคลองกับ
แนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

1.00 สอดคลอง 

จากการประเมินความสอดคลอง (IOC) รูปแบบการฝกอบรมฯ ในประเด็นตางๆ มี
ความสอดคลองกับแนวคิด CBT และ SDL โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.86 และทุกรายการมีคาเฉลี่ย
มากกวา 0.5 

นอกจากนั้น ผูทรงคุณวุฒิใหความเห็นเพิ่มเติม ดังนี้ 
• ควรจะมีกิจกรรมที่นําประสบการณของผูเรียนมาแลกเปลี่ยน รวมทั้งมีการลงมือ

ปฏิบัต ิ
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• มีกิจกรรมที่ empower ใหผูเรียนจัดชวงเวลาใหผูเขาอบรมมา และใหคําปรึกษา
แนะนําประเด็นที่สงสัย 

• การวัดสมรรถนะดานปฏิบัติ ควรใชแบบทดสอบแบบตรวจสอบรายการ (Check 
list) ใหผูเขาอบรมตอบ 

• แบบประเมินดานสมรรถนะการตลาด ควรเพิ่มเติมเร่ืองราคา Positioning และ 
กลยุทธที่คูแขงขันใช โดยขอคําถาม จํานวน 50 ขอ มจีํานวนคอนขางมาก 

• ในหลักสูตร การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดนั้น ควรมีเนื้อหาในเรื่อง
วิเคราะหคูแขงขันดวย และควรเพิ่มรายละเอียด เชน ราคา(Price index) และ Position ของ 
คูแขงขันวาแตละรายนั้นจับตลาดกลุมไหนอยางไร และมีกรณีศึกษาที่เกี่ยวกับสหกรณจะไดตรง
กับประสบการณของผูเขาอบรม 

ทั้งนี้ผูวิจัยไดนําความเห็นมาปรับปรุงรูปแบบการฝกอบรม หลักการฝกอบรม คูมือการ
ฝกอบรม รวมทั้งแบบการประเมินผลทั้งดานความรู และดานปฏิบัติ 
 
ระยะที่ 3 การทดลองใชรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะ และแนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ระยะนี้เปนการทดลองใชรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะ และการเรียนรูดวยตนเองเพื่อเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณโดยทําการอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริม และพัฒนาสหกรณที่สนใจเขารวมโครงการพัฒนาทางดานการตลาด ประกอบดวยการ
ดําเนินการ 6 ขั้นตอน ดังนี้   

 
ขั้นที่ 1 การวางแผนและเตรียมการ 
ผูวิจัยไดออกแบบแผนดําเนินการทดลองการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษา

นอกระบบโรงเรียน เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ  การวิจัยนี้เปนการวิจัยกึ่งทดลอง (Qusi-Experiment) โดยกําหนดใหมี
การวัดผลกอนการทดลองและหลังการทดลอง ซึ่งมีแบบแผนการทดลอง ดังนี้ 
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OE1 X OE2 

 
OE1    หมายถึง   การประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูและดาน

ปฏิบัติการของผูเขาอบรม กอนการฝกอบรมที่ใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

OE2      หมายถึง   การประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูและดาน
ปฏิบัติการของผูเขาอบรม หลังการฝกอบรมที่ใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

 X     หมายถึง   รูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ
และแนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

 
ขั้นที่ 2 การเลือกกลุมตัวอยาง   
ประชากร ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ

พัฒนาสหกรณในเขตภาคกลาง จํานวน 10 จังหวัด ประกอบดวย ปทุมธานี นนทบุรี อยุธยา สระบุรี 
ชัยนาท ลพบุรี สิงหบุรี อางทอง กรุงเทพฯ พื้นที่1 และ พื้นที่ 2   

กลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดพิจารณาเลือกกลุมตัวอยางจากขาราชการในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณในจังหวัดในเขตภาคกลาง ซึ่งผูวิจัยไดปรึกษาผูบริหารระดับสูงของสวน
ราชการในการเลือกกลุมตัวอยางซึ่งไดใหความเห็นวาเนื่องจากขอจํากัดของการอบรมซึ่งใชเวลา
คอนขางมากและมีการเวนชวงเวลาฝกอบรมเพื่อใหผูเขาอบรมศึกษาดวยตนเอง รวมทั้งการ
เดินทางระหวางจังหวัดตองใชเวลาและงบประมาณจํานวนมาก ผูบริหารของสวนราชการจึงเหน็วา
ควรเลือกทําการอบรมใหกับ MUในพื้นที่ในจังหวัดใดจังหวัดหนึ่งจะมีขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในจังหวัดลพบุรี เนื่องจากมีขาราชการในหนวยสงเสริมและพฒันา
ความสะดวกและเหมาะสมกวา และใหความเห็นเพิ่มเติมวาจังหวัดที่มีความเหมาะสมคือ สหกรณ
จํานวนมาก จากนั้นผูวิจัยไดเขาไปประสานงานกับสหกรณจังหวัดลพบุรีซึ่งรับผิดชอบพื้นที่ ซึ่ง
สหกรณจังหวัดลพบุรีเห็นประโยชนจากการเขารวมการวิจัยนี้และไดใหการสนับสนุนเปนอยางดี 
โดยจัดเตรียมสถานที่และส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆและนัดหมายขาราชการที่เกี่ยวของมา
ประชุมหารือและกําหนดวันเวลาการอบรมในเบื้องตนให โดยมีรายชื่อผูเขารับการอบรมทั้งสิ้น 30 
ราย (รายละเอียดในภาคผนวก) 
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ขั้นที่ 3 การประเมินความรูและทักษะกอนอบรม 
ขั้นการประเมินความรู และทักษะตามสมรรถนะดานตางๆ โดยผูเขารวมโครงการ

ได รับการทดสอบกอนรวมโครงการโดยทําการทดสอบในวันปฐมนิเทศ โดยใชเครื่องมือ
แบบทดสอบที่ไดออกแบบไว ไดแก  

- แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู 
- แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง   

 
ขั้นที่ 4 การดําเนินการอบรม  
การดําเนินการฝกอบรมตามหลักสูตรที่พัฒนาขึ้น ในการดําเนินการเพื่อทดสอบ

รูปแบบการฝกอบรมฯ ตามหลักสูตรที่พัฒนาขึ้นมานี้ ผูวิจัยจะดําเนินการกับกลุมตัวอยางผูเขารวม
โครงการอบรมพัฒนาทางดานการตลาดกับศูนยถายทอดเทคโนโลยี่การสหกรณ กรมสงเสริม
สหกรณ ซึ่งผูวิจัยจะจัดใหมีการดําเนินการพัฒนาสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาดตาม
ขั้นตอนที่ไดพัฒนาขึ้น (ข้ันตอนที่ไดพัฒนาขึ้นในระยะที่ 1) โดยมีกลุมผูเขาอบรมเปนกลุม
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในจังหวัดลพบุรี จํานวน 30 คน 
ดําเนินการฝกอบรมตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น โดยผูเขารวมโครงการไดรับการฝกอบรมและศึกษา
ดวยตนเองเปนเวลารวมประมาณ 82 ชั่วโมงโดยมีรายละเอียดโดยสรุป ดงันี้  

- จัดอบรมเนื้อหาวิชาที่ผูเขารวมโครงการสนใจและวางแผนเรียนรูเปนเวลา 6 วัน 
(ประมาณ 48 ชั่วโมง)  

- ในระหวางอบรม ผูเขารวมโครงการจะศึกษาดวยตนเอง มีการประเมินตนเอง และ
จัดทําแบบฝกหัด (ประมาณ 40 ชั่วโมง)  

(รายละเอียดอยูในภาคผนวกที่ 2) 
ตารางที่ 3.7 วันที่จัดอบรม 

ครั้งที่ วันที่อบรม 
1 18 ธ.ค. 2552 
2 29 ธ.ค. 2552 
3 6 ม.ค. 2553 
4 22 ม.ค. 2553 
5 29 ม.ค. 2553 
6 5 ก.พ. 2553 
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ขั้นที่ 5 การประเมินความรูและทักษะหลังอบรม 
ขั้นการประเมินความรู และทักษะตามสมรรถนะดานตางๆ ที่ผูเขารวมโครงการไดรับ

หลังการอบรมจากโครงการ โดยใชเครื่องมือแบบทดสอบที่ไดออกแบบไว ไดแก  
- แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู 
- แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง   

การวิเคราะหขอมูล ดําเนินการโดยทําการวิเคราะหขอมูล การเรียนรูตามสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่กําหนด เปรียบเทียบคะแนนจากการผลการทดสอบกอนและหลัง การ
ตรวจสอบผลการทดสอบ  

การสัมภาษณเชิงลึก 
นอกจากการประเมินความรู และทักษะตามสมรรถนะดานตางๆ โดยใชเครื่องมือ

แบบทดสอบที่ไดออกแบบไวแลว จะทําการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับรูปแบบ
การพัฒนาการเรียนรูที่ออกแบบขึ้นนี้กับผูเขารวมอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน 

วัตถุประสงคการวิจัยในขั้นนี้เพื่อศึกษาขอมูลในเชิงคุณภาพ จากกลุมผูเขารวม
โครงการที่มีการดําเนินกิจกรรมตางๆ ครบถวนตามรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้น ตั้งแตจํานวนที่เขา
อบรม มีการรวมกําหนดกลุมเปาหมายวัตถุประสงคการเรียนรู การทําสัญญาการเรียนรู มีการ
ประเมินตนเองเพื่อใหไดขอมูล ที่เกี่ยวของที่สมบูรณวาผลลัพธจากการที่ผูวิจัยเขารวมดําเนิน
กิจกรรมในโครงการแลวครบทุกข้ันตอน มีผลลัพธ ไดสมรรถนะทางดานการตลาดสอดคลองกับ
วัตถุประสงคของโครงการหรือไมอยางไร  

วิธีการวิจัยจะใชการสัมภาษณทางโทรศัพทตามหัวขอการวิจัยแบบมีโครงสรางโดยจะ
ดําเนินการหลังจากที่ไดประมวลผลตามแบบทดสอบ และการประเมินผลดวยตัวเองของผูวิจัยแลว 
และสรุปผลการดําเนินกิจกรรมตางๆของผูเขารวมอบรม และคัดแยกผูเขารวมอบรมที่มีการดําเนิน
กิจกรรมตางๆ  ตามรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นอยางครบถวน โดยไดกําหนดประเด็นในการ
สัมภาษณไวดังนี้ 

1. ความเห็นตอรูปแบบการอบรมที่ไดพัฒนาขึ้นและกจิกรรมการสอนที่ยดึหยุนตาม
ผูเรียน 

2. การใชประโยชนจากคูมือการตลาดที่ให 
3. การทาํสัญญาการเรียนรูปละประโยชนของสัญญาการเรียนรูที่ได 
4. การประเมนิตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง 
5. มีความรูและทักษะทางดานการตลาดสงูขึ้นหรือไม และไดมีการนาํไปใชหรือไม 
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โดยในขั้นตอนการวิเคราะหขอมูลจะวิเคราะหจากเนื้อหาที่ผูเขารวมอบรมใหขอมูล 
จัดแบงหมวดหมู และสรุปประเด็นสําคัญที่เกี่ยวของในแตละหัวขอ จากนั้นจะนํารูปแบบวิธีการ
ตางๆ ใหอาจารยที่ปรึกษาและอาจารยที่ปรึกษารวมวิเคราะหความตรงความสอดคลองของเนื้อหา 

 
ขั้นที่ 6 ขั้นการประเมินผลรูปแบบการฝกอบรม 
การประเมินผลรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานใน

หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณนี้ใชเครื่องมือแบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการ
ฝกอบรมฯที่ไดออกแบบ สําหรับการวิเคราะหขอมูล จะทําการวิเคราะห โดยใชวิธีการแจกแจง
ความถี่ แสดงผลเปนคารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสรุปผลความพึงพอใจและ
ความคิดเห็นในการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ 
 
ระยะที่ 4 การศึกษาปจจัยและเงื่อนไขการใชรูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะ และการ
เรียนรูดวยตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการ
อบรมอิงสมรรถนะ และแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ระยะนี้เปนการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขการใชรูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะ และการ
เรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ขั้นตอนนี้เปนการศึกษาขอมูล ทําการวิเคราะหปจจัยที่จําเปน 
ปญหาอุปสรรคในการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ พรอมทั้งทําการสังเคราะห ขอมูลเพื่อกําหนดเปน
ปจจัยเงื่อนไขของการใชรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการอบรมอิงสมรรถนะและการเรียนรู
ดวยการนําตนเอง โดยจะจัดทําสนทนากลุม โดยเชิญกลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณผูเขารวมโครงการอบรม และพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และพัฒนาสหกรณ ใหผูเขารวมประชุมแสดงความคิดเห็นตอปจจัย
เงื่อนไขของการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ และปญหาอุปสรรคในการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ นี้ 
นอกจากนั้น เพื่อใหไดความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ
ทั้งหมด ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามปจจัยและเงื่อนไขการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ สอบถามผูเขา
อบรมทั้งหมดโดยประเด็นคําถามสอดคลองกับประเด็นการสนทนากลุม ดังนี้ 

ขอคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการเรียนรูดวยตนเอง 
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1. รูปแบบการเรียนรูดวยตนเองมีความเหมาะสมในการนํามาใชในการพัฒนา
สมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ MU หรือไม 

ปจจัยที่มีผลตอรูปแบบการฝกอบรมอบรมนี้ 
2. ในการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ MU วิธีใด ทานคิดวาเหมาะสม

ที่สุด 
3. ปจจัยอะไรที่ทําใหทานไมสามารถดําเนินกิจกรรมการเรียนรูดวยตนเองได 
ขอคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสนับสนุนอื่นๆ 
4. ทานคิดวาปจจัยที่จะสงเสริมใหทานเกิดการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดาน

การตลาดคืออะไร 
5. ปญหาและอุปสรรคในการอบรมดวยรูปแบบนี้ 
6. ขอเสนอแนะอื่นๆ 
ขอมูลที่ไดทั้งจากการสนทนากลุมและแบบสอบถามนํามาวิเคราะหโดยสถิติเชิง

พรรณนา จัดกลุมขอคิดเห็น แจกแจงความถี่ และนํามาจัดลําดับตามความถี่ และสรุปประเด็นที่มี
ความถี่สูงสรุปเปนผลการวิเคราะหปจจัยที่จําเปน ปญหาอุปสรรคในการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ 

 
จากรายละเอยีดวิธีการวิจยัขางตนสามารถสรุปวิธีดําเนนิการไดดังรูป 
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ขั้นที่ 1 การวางแผนและเตรียมการ 

      ระยะที่ 3 
     การทดลอง 
    รูปแบบฯ 

วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาผลการใช
รูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด CBM 
และ SDL  

Focus Group 
Interview 

วิเคราะหปจจัยเงื่อนไขในการนํา
รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 
CBM และ SDL 

      ระยะที่ 4 
การศึกษาปจจัยและเงื่อนไขการ 
นํารูปแบบการฝกอบรมไปใชฯ 

วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาปจจัยและ
เงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรม
โดยใชแนวคิด CBM และ SDL 

ขั้นที่ 2 การเลือกกลุมตัวอยาง   

ขั้นที่ 3 การประเมินความรูและทักษะ
กอนอบรม 

ขั้นที่ 4 การดําเนินการอบรม  

ขั้นที่ 5 การประเมินความรูและทักษะ
หลังอบรม และการสัมภาษณเชิงลึก 

ขั้นที่ 6 ขั้นการประเมินผลรูปแบบการ
ฝกอบรม 

      ระยะที่ 2 
            พัฒนารูปแบบการฝกอบรม

ทางดานการตลาด 

ขั้นที่ 1 ศึกษาแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
- รูปแบบการฝกอบรมอิงสมรรถนะ 
- รูปแบบการฝกอบรมดวยการนําตนเอง 
- แนวคิดทฤษฎีการศึกษาผูใหญ 
- รูปแบบการฝกอบรม 
 

ขั้นที่ 2 สรางกรอบแนวคิดการฝกอบรม 

ขั้นที่ 3 พัฒนารูปแบบการฝกอบรมทางดาน
การตลาดโดยใชแนวคิด CBM และ SDL 
และ ศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของขาราชการ
ที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ 

วัตถุประสงค : เพือ่พัฒนารูปแบบการฝกอบรม  
โดยใชแนวคิด Cometency Based Model และ 
Self-Directed Learning (CBM และ SDL) 

ขั้นที่ 1 ศึกษากรอบ
สมรรถนะของที่ปรึกษาใน
โครงการ Apec IBIZ 

      ระยะที่ 1 
   กําหนดสมรรถนะที่จําเปนของ

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ 
 

วัตถุประสงค : เพือ่ศึกษาสมรรถนะที่
จําเปทางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ 

ขั้นที่ 2 กําหนดกรอบ
สมรรถนะของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ 

ตรวจสอบโดย
ผูทรงคุณวุฒิ 

ภาพประกอบที่ 3.1 ขั้นตอนการดําเนนิการวิจยัเพื่อพฒันารูปแบบการอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณฯ 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยครั้งนี้มีเปาหมายเพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน 

เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณผูวิจัยไดเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อตอบวัตถุประสงคของการวิจัย โดยแบงออกเปน 
4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ 

• สวนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่
ปรึกษาในโครงการ Apec IBIZ   

• สวนที่ 2 ผลการศึกษาความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณตอสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน 

ตอนที่ 2 ผลการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่ 
อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การให
คําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ตอนที่ 3 ผลการศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แบงออกเปน 3 
สวน ดังนี้ 

• สวนที่ 1 ผลการเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอนและหลังของผูเขา
อบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน  

• สวนที่ 2 ผลการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับรูปแบบการ
พัฒนาการเรยีนรูที่ออกแบบขึ้นนี้กับผูเขาอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน  

• สวนที่ 3 ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมฯ 
ตอนที่ 4 ผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 

รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางความรู 
ทักษะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แบงออกเปน 
3 สวน ดังนี้ 
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• สวนทื่ 1 ปจจัยในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรม
ที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

• สวนที่ 2 เงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการ
ฝกอบรมท่ีอิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

• สวนที่ 3 ขอเสนอแนะรูปแบบที่เหมาะสมในการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาด 
 
ตอนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงาน 
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ในการนําเสนอผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการ 
ที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยแบงออกเปน 2 สวน คือ สวนที่ 1  
ผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ Apec 
IBIZ สวนที่ 2 ผลการศึกษาความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณตอสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน ทั้งนี้ ขอมูลที่ไดจากการศึกษา และวิเคราะห
สมรรถนะทางดานการตลาดจะนําไปใชในการกําหนดเนื้อหาสาระ เพื่อจัดกิจกรรมการฝกอบรมที่
เหมาะสมกับกลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยมีรายละเอียด 
ผลการวิเคราะหดังนี้ 
 
สวนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษา 
ในโครงการ Apec IBIZ 

ผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาใน
โครงการ Apec IBIZ พบวา สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของที่ปรึกษาในบริบทของไทยที่
สามารถนําไปใชเปนกรอบในการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  โดยมีรายละเอียดผลการวิเคราะหดังนี้   
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ตารางที่ 4.1 สรุปผลสมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของไทย 

สมรรถนะทางดานการตลาดของ Apec IBIZ 
คาเฉลี่ยระดับ
ความจําเปน 

การแปล
ความหมาย 

1    สามารถวิเคราะหสถานการณ 4.73 จําเปนมาก 
2    สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  4.45 จําเปนมาก 
3    สามารถคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  4.08 จําเปนมาก 
4    ความสามารถและทักษะในการขาย 3.72 จําเปนปานกลาง 
5    สามารถเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและสังคม  4.34 จําเปนมาก 
6    สามารถเขาใจสถานการณการเมือง  4.20 จําเปนมาก 
7    สามารถเขาใจแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม  3.85 จําเปนปานกลาง 
8    สามารถทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิได  3.91 จําเปนปานกลาง 
9    สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 4.33 จําเปนมาก 
10  ความสามารถในการสื่อสาร 4.25 จําเปนมาก 
11  สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  3.92 จําเปนปานกลาง 
12 สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ  3.75 จําเปนปานกลาง 
13  สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ  3.94 จําเปนปานกลาง 
14  ประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 3.69 จําเปนปานกลาง 
15  ใหคําปรึกษาแกผูประกอบการในนําเสนอ ขอเสนอและผลงาน 3.93 จําเปนปานกลาง 
16 สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  4.38 จําเปนมาก 
17  สามารถวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของผูประกอบการ 4.51 จําเปนมาก 
18  สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด 4.49 จําเปนมาก 
19  สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช  3.74 จําเปนปานกลาง 

 
จากขอมูลในตารางที่ 4.1 วิเคราะหคาเฉลี่ยระดับความสําคัญในแตละสมรรถนะ

พบวาไดระดับคาเฉลี่ยอยูในชวงคะแนน 3.685 – 4.725 ซึ่งแสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามเหน็
วาทุกสมรรถนะมีความสําคัญ และผลสรุปจากการสํารวจขอมูล  โดยใชเกณฑคาเฉลี่ยระดับ
ความจําเปนมาก (เกินกวา 4.000) ไดสมรรถนะที่ทางดานการตลาดจําเปนสําหรับที่ปรึกษาใน
บริบทของไทย 10 สมรรถนะ คือ1,2,3,5,6,9,10,16,17 และ18  และเมื่อพิจารณาจากขอมูลใน
สวนที่ 2 ซึ่งเปนขอมูลการจัดลําดับความสําคัญพบวาสมรรถนะที่ 1,2,4,8,9,10,16,17 และ18 เมื่อ
นํามาประมวลผลรวมกัน พบวามีสมรรถนะที่สอดคลองกับสวนที่ 1 อยู 7 สมรรถนะ ดังนัน้ผูวจิยัจงึ
เพิ่มสมรรถนะอีก 2 ดาน คือ สมรรถนะที่ 4 และ 8 จึงสรุปวาสมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาใน
บริบทของไทยมี 12 สมรรถนะดังนี้ 
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ตารางที่ 4.2 สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของไทย 
สมรรถนะที ่ สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของประเทศไทย 

1 ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ 
2 ความสามารถในการวิเคราะหสภาพตลาด  
3 ความสามารถในการคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  
4 ความสามารถและทักษะในการขาย 
5 ความเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและสังคม  
6 ความเขาใจสถานการณการเมือง  
7 ความสามารถในการทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิ 
8 ความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 
9 ความสามารถในการสื่อสาร 
10 ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ  
11 ความสามารถในการวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของสหกรณ 
12 ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ 

 
สวนที่ 2 ผลการศึกษาความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณตอสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน 

ผูวิจัยไดทําการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนโดยใชแบบสํารวจ
ความคิดเห็นขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในเขตภาคกลาง จาํนวน 10 
จังหวัด และทําการวิเคราะหขอมูล เพื่อจัดลําดับโดยทําการเปรียบเทียบกับผลการวิเคราะห
สมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ Apec IBIZ ทั้ง 12 ดาน 
เพื่อนํามากําหนดเปนสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล จากจํานวนแบบสอบถามที่จัดสง
จํานวน 150 ฉบับ ไดรับกลับคืนจํานวน 89 ฉบับ ไดผลการสํารวจ โดยมีรายละเอียดผลการ
วิเคราะหดังนี้ 
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ตารางที่ 4.3 ผลการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
สมรรถนะ

ที่ 
สมรรถนะทางดานการตลาด คาเฉล่ีย การแปล

ความหมาย 
1 ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ 3.96 จําเปนมาก 
2 ความสามารถในการวิเคราะหสภาพตลาด  3.54 จําเปนมาก 
3 ความสามารถในการคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  3.41 จําเปนปานกลาง 
4 ความสามารถและทักษะในการขาย 3.32 จําเปนปานกลาง 
5 ความเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและ

สังคม  
3.61 จําเปนมาก 

6 ความเขาใจสถานการณการเมือง  3.34 จําเปนปานกลาง 
7 ความสามารถในการทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิ 3.30 จําเปนปานกลาง 
8 ความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 
3.62 จําเปนมาก 

9 ความสามารถในการสื่อสาร 3.79 จําเปนมาก 
10 ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ  3.69 จําเปนมาก 
11 ความสามารถในการวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของสหกรณ 3.53 จําเปนมาก 
12 ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ 3.62 จําเปนมาก 

 
ผลการศึกษาความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา

สหกรณตอสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนจากขอมูลในสวนที่ 1 พบวา สมรรถนะทางดาน
การตลาดที่จําเปนสามารถแบงเปน 2 กลุม คือ 1) สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในระดับ
มาก ประกอบดวย ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ (สมรรถนะที่1) ความสามารถใน
การวิเคราะหสภาพตลาด (สมรรถนะที่2) ความเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและ
สังคม (สมรรถนะที่5) ความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 
(สมรรถนะที่8) ความสามารถในการสื่อสาร (สมรรถนะที่9) ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติ
การของสหกรณ (สมรรถนะที่10) ความสามารถในการวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของสหกรณ(สมรรถนะที่
11) และความสามารถในการจัดทํากลยทุธทางการตลาดของสหกรณ (สมรรถนะที่12)  2) สมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่จําเปนวนระดับปานกลาง ประกอบดวย ความสามารถในการคนหาและ
ประยุกตใชขอมูลทางสถิติ (สมรรถนะที่3) ความสามารถและทักษะในการขาย (สมรรถนะที่4) 
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ความเขาใจสถานการณการเมือง(สมรรถนะที่6) และความสามารถในการทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและ
ทุติยภูมิ (สมรรถนะที่7) 

สําหรับขอมูลในสวนที่ 2 ที่ใหผูตอบแบบสอบถามจัดลําดับความสําคัญนั้น มีผูตอบ
ขอมูลในสวนนี้เพียงเล็กนอย ดังนั้นจึงไมนําขอมูลในสวนนี้มาพิจารณา 

เมื่อพิจารณาสมรรถนะทางดานการตลาดในกลุมที่มีความจําเปนมาก พบวาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่มีระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 5 อันดับแรก คือ ความสามารถในการวิเคราะห
สถานการณ (สมรรถนะที่1) ความสามารถในการสื่อสาร (สมรรถนะที่9) ความสามารถในการ
พัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ (สมรรถนะที่10) ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทาง
การตลาดของสหกรณ (สมรรถนะที่12) และ ความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยาง
มีประสิทธิภาพ (สมรรถนะที่ 8) มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96, 3.79, 3.69, 3.62 และ 3.62 ตามลําดับ 
ทั้งนี้ ในการพัฒนารูปแบบการฝกอบรม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จากผลที่ไดนี้ ผูวิจัยจึงมุงเนนสมรรถนะทางดาน
การตลาด 3 ดาน ซึ่งเปนสมรรถนะหลักของที่ปรึกษาทางการตลาดและธุรกิจ คือ ความสามารถใน
การวิเคราะหสถานการณ (สมรรถนะที่1) ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ 
(สมรรถนะที่10) และความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ (สมรรถนะที่
12) สําหรับสมรรถนะทางดานการตลาดที่ เหลือ 2 ดาน  คือ ความสามารถในการสื่อสาร 
(สมรรถนะที่9) เปนความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 
(สมรรถนะที่8) เปนสมรรถนะรวมกับที่ปรึกษาทางดานอื่น ดังนั้น ขอบเขตของหลักสูตรในการ
พัฒนารูปแบบการฝกอบรม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริม และพัฒนาสหกรณ จึงประกอบดวย ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ 
(สมรรถนะที่1) ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ (สมรรถนะที่10) และ
ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ (สมรรถนะที่12) 

จากสมรรถนะที่ไดจากการวิจัย ผูวิจัยไดศึกษาองคความรูและทักษะที่เกี่ยวของจาก
ดัชนีคูมือกําหนดสมรรถนะ (APEC-IBIZ Competency Requirement Index) ไดกําหนดองค
ความรูและทักษะไวดังนี้ 
สามารถวิเคราะหสถานการณ 

ดานความรู 
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- ความรูทีเ่กี่ยวของกับผลกระทบตอปจจัยตางๆทีม่ีผลตอสถาณการณการแขงขัน
ในทางการตลาด เชน ปจจยัทางดานประชากร ปจจยัทางดานลกูคาและ ปจจัยที่
เกี่ยวของกับกฏขอบังคับตางๆ เปนตน 

ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจสหกรณที่ใหคําแนะนําสงเสริม 

สามารถชวยสหกรณใหมคีวามสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับข้ันตอนตางๆในการจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
- มีความสามารถในการใหคําแนะนาํสหกรณนําเปาหมายแผนกลยทุธไปจัดทํา

แผนปฏิบัติการทางการตลาด 
สามารถชวยสหกรณใหจดัทํากลยุทธทางการตลาด 

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวกับเครื่อง เทคนิควิธกีาร และข้ันตอนในการจัดทํากลยทุธการทาง

การตลาด โดยเปนองคความรูที่เหมาะสมกับธุรกิจของสหกรณ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยทุธทางการตลาดใหแกสหกรณ 

 
ตอนที่ 2 ผลการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรม 
ที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะการ
ใหคําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ 

รูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ และแนวคิด
การเรียนรูดวยการนําตนเอง มีรายละเอียดกิจกรรมตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น ดังนี้ 

1) การกําหนดนิยามและบทบาททางดานการตลาด  
ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีหนาที่หลัก ในการสงเสริมใหสหกรณและกลุม
เกษตรกรเขมแข็ง โดยมีสวนรวมในการพัฒนาตนเองดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาได
ดวยตนเอง เผยแพรและใหความรูตางๆ ใหแกบุคลากรสหกรณ   
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ดังนั้น ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีบทบาทที่ในการเขาไปใหคําแนะนําปรึกษา
ทางดานการตลาดดวย เพื่อเสริมศักยภาพในการแขงขัน จึงตองมีความสามารถในการวิเคราะห 
วินิจฉัยปญหา ใหคําแนะนําในการกําหนด   กลยุทธทางการตลาด และจัดทําแผนทางการตลาด
แกสหกรณที่ประสพปญหาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2) การกําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน   
 กําหนดคุณสมบัติผูเขารวมโครงการ ดังนี้ 

• เปนขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในเขตภาคกลาง ซึ่ง
ประกอบดวย ปทุมธานี นนทบุรี อยุธยา สระบุรี ชัยนาท ลพบุรี สิงหบุรี อางทอง กรุงเทพฯ พื้นที่1 และ พื้นที่ 2 

• มีพื้นฐานความรูและประสบการณที่เหมาะสมในระดับหนึ่งที่พรอมมาอบรม
พัฒนาเพิ่มเติมใหมีสมรรถนะทางดานการตลาดที่สมบูรณ  

• สามารถเขารับการฝกอบรมไดสม่ําเสมอตลอดหลักสูตร 
• มีความสนใจและตองการพัฒนาความรูความสามารถทางดานการตลาด 
3) การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาด  
สมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา

สหกรณ ดังนี้  
• ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ 
• ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ  
• ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ 
4) การวิเคราะหความรูและทักษะที่จําเปน   
ผูวิจัยจึงไดวิเคราะหและกําหนดหลักสูตรทางดานการตลาดที่จําเปนสอดคลองกับ

ความรูและทักษะที่กําหนด ดังนี้ 
ตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะหองคความรูและทักษะที่จําเปน  
สมรรถนะดาน
การตลาด 

ความรู ทักษะ 
หลักสูตรที่จําเปน 

สามารถวิ เคราะห
สถานการณ 

- ความรูที่ เกี่ยวของกับ
ผลกระทบตอปจ จัย
ตางๆที่มีผลตอสถาณ
ก า รณ ก า ร แ ข ง ขั น
ในทางการตลาด  

- มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ
วิเคราะหจุดออน จุด
แข็งของธุรกิจสหกรณ
ที่ ใ ห คํ า แ น ะ นํ า
สงเสริม 

- SWOT ANALYSIS 
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สมรรถนะดาน
การตลาด ความรู ทักษะ 

หลักสูตรที่จําเปน 

สามารถชวย
สหกรณใหมี
ความสามารถ
พัฒนาแผนปฏิบัติ
การ 

- ความรูที่เกี่ยวของกับ
ขั้นตอนตางๆในการ
จัดทําแผนปฏิบัติการ
ทางการตลาด 

- มีความสามารถชวย
สหกรณจัดทํา
แผนปฏิบัติการทาง
การตลาด 

- มีความสามารถในการ
ใหคําแนะนําสหกรณ
นําเปาหมายแผนกล
ยุทธไปจัดทํา
แผนปฏิบัติการทาง
การตลาด 

- แ ผ น ป ฏิ บั ติ ก า ร แ ล ะ
งบประมาณการตลาด 

- การกําหนดเปายอดขาย 

ส า ม า ร ถ ช ว ย
สหกรณใหจัดทํากล
ยุทธทางการตลาด 

- ความรูที่เกี่ยวกับ
เครื่องมือ เทคนิค
วิธีการ และขั้นตอนใน
การจัดทํากลยุทธการ
ทางการตลาด โดยเปน
องคความรูที่เหมาะสม
กับธุรกิจของสหกรณ 

- มีความสามารถในการ
จัดทําแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหแก
สหกรณ 

- สวนประสมทางการตลาด 
- กลยุทธทางการตลาด 
- การกําหนดกลุมเปาหมาย 
- การวิเคราะหพฤติกรรม
ลูกคา 

- การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
- การบริหารตราสินคา 
- การบริหารงานบริการ 
- การสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจร 
 

5) การพัฒนาแบบทดสอบการวัดและประเมินผลความสําเร็จของโครงการ 
ผูวิจัยไดพัฒนาแบบทดสอบองคความรูและทักษะ ซึ่งจําแนกตามสมรรถนะและ 

องคความรูที่จําเปน โดยมีรายละเอียดขอคําถามที่สะทอนองคความรูในแตละสมรรถนะ ดังนี้ 
ตารางที่ 4.5 ประเด็นคําถามที่สะทอนองคความรูในแตละสมรรถนะ 

เรื่อง คําถาม 
1. สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 
2. ผลิตภัณฑแบงตามลักษณะทางกายภาพ PHYSICAL GOODS สามารถ 
แยกไดกี่ประเภท อะไรบาง 
3.  ในการวางกลยุทธดานราคา ควรพิจารณาถึงส่ิงใดบาง 

2. สวนประสมทางการตลาด 

4. กลยุทธดานราคาที่ธุรกิจตางๆมักจะนิยมใชกันมีอะไรบาง 
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เรื่อง คําถาม 
5. เครื่องมือตางๆที่เกี่ยวกับการตั้งราคาขาย (Other Price-Related-Tools)  
มีอะไรบาง 
6. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงอะไร 
7.  ปจจัยที่ควรใชในการพิจารณาตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งมีอะไรบาง 
8.  สวนประสมการสงเสริมการตลาด(Promotion Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 

 

9.  กลยุทธในการผลักดัน (Push Strategy) ทําอยางไร 
10.  กลยุทธ Market Penetration: การเจาะตลาด มีวิธีการอยางไร 
11.  การวางกลยุทธการตลาดในการแขงขันเพื่อการอยูรอดของธุรกิจมีวิธีการ
อยางไร 
12.  Product Life Cycle หมายถึงอะไร 
13.  ระยะที่ 2 ชวงแนะนําตัว Introduction ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธ
อยางไร 
14.  ระยะที่ 3 ชวงเติบโต Growth ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธอยางไร 

2. กลยุทธการตลาด 

15.  การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Positioning) คืออะไร 
16.  การกําหนดกลุมเปาหมายคืออะไร 
17.  การแบงสวนตลาด (Segmentation) คืออะไร 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย 

18.  ตลาดชองวาง (Niche  Markets) คืออะไร 
19.  ปจจัยดานประชากร Demographics จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 4. การวิเคราะหพฤติกรรม

ลูกคา 20.  ปจจัยดานจิตวิทยา Psychographics จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 
21.  ปจจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Factors) ที่กระทบการกําหนดเปายอดขาย
ประกอบดวยอะไรบาง 

5. การกําหนดเปายอดขาย 
 
 22.  วิธีการตั้งเปายอดขายทําไดอยางไร 

23.  แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด หมายถึงอะไร 6. แผนปฏิบัติการและ
งบประมาณการตลาด 24.  งบประมาณการตลาด (Marketing Budget) มีวิธีการจัดทําอยางไร 

25.  แผนการตลาด (Marketing plan) หมายถึงอะไร 7. การเขียนแผนการตลาด 
26.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน(Executive Summary) มี
ความสําคัญอยางไร ทําอยางไร 

8. กระบวนการวิเคราะห SWOT 27.  ใน SWOT จุดแข็ง  จุดออน  โอกาสและอุปสรรคหมายถึงอะไร 
28. การพัฒนาบรรจุภัณฑ Packaging มีความหมายอยางไร 9. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
29.  การออกแบบ ฉลาก (Label)  เพื่อประโยชนอะไร   

10. การบริหารตราสินคา 30.  ลักษณะของตราสินคาที่ดีควรเปนอยางไร 
11. การบริหารงานบริการ 31.  การบริการในทางการตลาดหมายถึงอะไร  
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เรื่อง คําถาม 
 32. ในการใหบริการกับลูกคาอยางมีชั้นเชิงนั้น จําเปนตองมีการคิดเปนกลยุทธ

ในเชิงการตลาดดวย ซึ่งโดยปกติเรามักจะมองที่ 4P แตในการบริการนั้นตองเพิ่ม
อีก 3P คือมีอะไรบาง 
33.  ชองทางการสื่อสารอาจแบงออกเปนกี่แบบ อะไรบาง 12. การสื่อสารการตลาด

แบบครบวงจร 34.  การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร มีวิธีการอยางไร 
แบบทดสอบองคความรูที่พัฒนาขึ้น ประกอบดวยขอคําถาม จํานวน 34 ขอ มี

ลักษณะเปนแบบทดสอบแบบเลือกคําตอบจากชุดคําตอบทั้งหมด 45 ขอ (เพื่อใหผูตอบใช
วิจารณญาณในการพิจารณาอยางรอบคอบ และลดโอกาสในการเดาคําตอบที่ถูกตองไดนอยลง) 
ซึ่งจะทําใหผลคะแนนที่ไดสะทอนความรูและทักษะของผูตอบไดตรงมากขึ้น 

นอกจากนี้ ผูเขารวมโครงการจะตองทําการประเมินตนเองในเรื่องความรูและทักษะ 
โดยมีประเด็นคําถามครอบคลุมสมรรถนะในแตละดาน ซึ่งมีเกณฑในการประเมินดังนี้ 

5  หมายถึง  ผูเขารวมโครงการเขาใจดีและสามารถนําไปประยุกตใชไดในบริบทของ
สหกรณและกลุมอาชีพ 

4  หมายถึง ผูเขารวมโครงการเขาใจดี 
3  หมายถึง ผูเขารวมโครงการเขาใจปานกลาง 
2  หมายถึง ผูเขารวมโครงการยังไมเขาใจและตองศึกษาเพิ่มเติม 
1  หมายถึง ผูเขารวมโครงการยังไมเขาใจและตองศึกษาเพิ่มเติมอีกมาก 

 
ตารางที่ 4.6 ประเด็นคําถามสําหรับแบบประเมินตนเอง 

องคความรู ประเด็นคําถาม 
1. สวนประสมทางการตลาด  
 

- เข าใจความหมายสวนประสมทางการตลาด  ซึ่ งประกอบดวย  
1) Product 2) Price 3) Place และ 4) Promotions  

2. กลยุทธการตลาด 
 

- เขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆ 
ทางการตลาด  

- เขาใจวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
- เขาใจกลยุทธทางการตลาดที่ใชในแตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย 
 

- เขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย  
- เขาใจวิธีการแบงสวนตลาด  
- เขาใจวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย  
- เขาใจความหมายพฤติกรรมลูกคา  
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องคความรู ประเด็นคําถาม 
4. แผนปฏิบัติการและ
งบประมาณการตลาด 

เขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทางการตลาด  
เขาใจองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

5. การกําหนดเปายอดขาย 
 

เขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  
เขาใจวิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ  
เขาใจขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย  

6. กระบวนการ วิเคราะห SWOT เขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด  
7. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 

เขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
เขาใจกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
เขาใจวิธีการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

8. การบริหารตราสินคา เขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา  
เขาใจลักษณะของตราสินคาที่ดี 

9. การบริหารงานบริการ เขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด  
เขาใจความแตกตางของงานบริการกับสินคา  
เขาใจกลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4 P  
เขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

10. การส่ือสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

เขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  
เขาใจ 8 ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 

 
สําหรับแบบทดสอบทั้ง 2 ชุดนี้ จะใชในการทดสอบกับกลุมผูเขารวมโครงการกอนเริ่ม

โปรแกรมการฝกอบรมและหลังจากจบโปรแกรมการฝกอบรม แลวนําผลมาทดสอบความแตกตาง
ของสมรรถนะวาเพิ่มข้ึนหรือลดลง 

 
6) การพัฒนาคูมือการเรียนรูสําหรับผูเรียนและตรวจสอบคูมือ ผูวิจัยไดพัฒนา

คูมือการเรียนรูทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่
พัฒนาขึ้น โดยมีรายละเอียดของเนื้อหาสาระ ดังนี้ 
ตารางที่ 4.7 สรุปเนื้อหาของคูมือการเรียนรูทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

บทที่ วัตถุประสงค 
1. สวนประสมทางการตลาด เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย 

Product Price Place Promotions เขาใจความหมายแตละสวนผสมและ
สามารถประยุกตใชกับสถานการณของสหกรณในพื้นที่ได 
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บทที่ วัตถุประสงค 
2. กลยุทธการตลาด เพื่อใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธ

ตางๆทางการตลาด วงจรชีวิตผลิตภัณฑ และกลยุทธทางการตลาดที่ใชใน 
แตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาด และวิธีการ
เลือกกลุมเปาหมาย และมีความสามารถประยุกตใช เขาใจพฤติกรรมลูกคา 
เขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงตลาด และการเลือกกลุมเปาหมายไป
ประยุกตกับบริบทของธุรกิจสหกรณได 

4. การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา เพื่อใหผูเรียนเขาใจลูกคาที่มีลักษณะตามกลุมปจจัยตางๆ  ปจจัยตางๆที่สงผล
ตอพฤติกรรมการซื้อที่สําคัญ กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ กลุมผูบริโภคที่
แตกตาง เชน Innovator Early Adoptors Early Majority Late Majority และ 
Laggards เปนตน 

5. การกําหนดเปายอดขาย เพื่อใหผู เรียนเขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  วิธีการ
พยากรณเปายอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย และ
ใหผูเรียนสามารถนําไปจัดทําเปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อ
ประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 

6. แ ผ น ป ฏิ บั ติ ก า ร แ ล ะ
งบประมาณการตลาด 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทาง
การตลาด และองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

7. กระบวนการวิ เคราะห 
SWOT 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาด และมีทักษะในการนําไปวิเคราะห 

8. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม เพื่อใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
กลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม และการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

9. การบริหารตราสินคา เพื่อใหผูเรียนเขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา ลักษณะของตรา
สินคาที่ดีและการทําใหตราสินคาเปนที่รูจัก 

10. การบริหารงานบริการ เพื่อใหผูเรียนเขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด ความแตกตางของงาน
บริการกับสินคา กลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4P 
และเขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

11. การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ 8 
ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 

สําหรับรายละเอียดอยูในคูมือการฝกอบรมอยูในภาคผนวก 
 

7) การกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม ผูวิจัยไดนําแนวคิด 7 ขั้นตอนของการเรียนรู
ดวยการนําตนเองของ Knowles มาใช โดยไดกําหนดโปรแกรมการฝกอบรมที่มีลักษณะดังนี้ 
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7.1) สรางสภาพแวดลอมและบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรยีม
สิ่งอํานวยความสะดวก เชน 

• สถานที่ฝกอบรม   
• อุปกรณการเรียน วิดิโอโปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด  
• เอกสารประกอบการอบรม   
• สถานที่ฝกอบรมจัดที่ หองอบรมสัมมนาจังหวัดลพบุรี ซึ่งมีส่ิงอํานวยความ

สะดวกสําหรับการฝกอบรมครบถวนสมบูรณ ที่พกัและอาหาร  
• อุปกรณการเรียน วิดิโอโปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด เอกสารประกอบการ

อบรมและอื่นๆ 
• วิทยากรอบรม จะใชผูวิจัยเปนหลัก ซึ่งมีประสบการณทางดานการตลาดและมี

ประสบการณในแขนงที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ (Competency) ส่ือและแหลงขอมูลตางๆ ได
จัดเตรียม Website ตางๆ ที่สนับสนุนขอมูลทางดานการตลาดใหแกผูเขาอบรม  

• วันเวลาฝกอบรมที่ยืนหยุนขึ้นอยูกับผู เขาอบรม  (อยูในชวงระหวางเดือน
พฤศจิกายน 2552 – กุมภาพันธ 2553) 

• ชวงเวลาการเรียนรูตามหลักสูตรดวยตนเอง กําหนดใหมีชวงเวนวางระหวางการ
อบรมแตละสัปดาห เพื่อใหผูเรียนไดมีเวลาทบทวนและเรียนรูดวยตนเอง 

• จัดเตรียมสื่อและแหลงขอมูลตางๆ ใหแกผูเขาอบรม  
• การกําหนดชวงเวลาอบรมที่สอดคลองกับเวลาที่จํากัดของผูเขารวมโครงการ 
7.2) การสรางกลไกวางแผนการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่

สอดคลองกับสมรรถนะหลัก คือ สามารถวิเคราะหสถานการณ สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด และสามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติ
การ โดยมีเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของดังนี้  
 
ตารางที่ 4.8 สมรรถนะที่จําเปนและเนื้อหาวิชา 

เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค สมรรถนะที่เกี่ยวของ 
1. สวนประสม
ทางการตลาด 

เพื่อให ผู เรียนเขาใจความหมายสวนประสมทาง
การตลาด ซึ่งประกอบดวย Product Price Place 
Promotions เขาใจความหมายแตละสวนผสมและ
สามารถประยุกตใชกับสถานการณของสหกรณในพื้นที่

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 
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เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค สมรรถนะที่เกี่ยวของ 
ได 

2. กลยุทธ
การตลาด 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก 
BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆทางการตลาด วงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ และกลยุทธทางการตลาดที่ใชในแตละชวง
ของกลยุทธผลิตภัณฑ 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

3. การกําหนด
กลุมเปาหมาย 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย การแบง
สวนตลาด และวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย และมี
ความสามารถประยุกตใช เขาใจพฤติกรรมลูกคา เขาใจ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงตลาด และการเลือก
กลุมเปาหมายไปประยุกตกับบริบทของธุรกิจสหกรณ
ได 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

4. การวิ เคราะห
พฤติกรรมลูกคา 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจลูกคาที่มีลักษณะตามกลุมปจจัย
ตางๆ  ปจจัยตางๆที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อที่สําคัญ 
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ กลุมผูบริโภคที่แตกตาง 
เชน Innovator Early Adoptors Early Majority Late 
Majority และ Laggards เปนตน 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

5. การกําหนด
เปายอดขาย 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปา
ยอดขาย  วิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ 
ขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย และใหผูเรียน
สามารถนําไปจัดทําเปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือ
บริการ เพื่อประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 

สามารถชวยผูประกอบการให
มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ พั ฒ น า
แผนปฏิบัติการ 

6. แผนปฏิบัติ
การและ
งบประมาณ
การตลาด 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการ
และแผนงบประมาณทางการตลาด และองคประกอบ
ของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

สามารถชวยผูประกอบการให
มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ พั ฒ น า
แผนปฏิบัติการ 

7. กระบวนการ
วิเคราะห 
SWOT 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง 
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด และมีทักษะในการ
นําไปวิเคราะห 

สามารถวิเคราะหสถานการณ 

8. กา รพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหม กลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม และการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

9. การบริ ห า ร เพื่อใหผูเรียนเขาใจความสําคัญและประโยชนของตรา สามารถชวยผูประกอบการให
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เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค สมรรถนะที่เกี่ยวของ 
ตราสินคา สินคา ลักษณะของตราสินคาที่ดีและการทําใหตรา

สินคาเปนที่รูจัก 
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

10. การ
บริหารงาน
บริการ 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด 
ความแตกตางของงานบริการกับสินคา กลยุทธที่จําเปน
ที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4P และเขาใจ
กระบวนการบริหารงานบริการ 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

11. การส่ือสาร
การตลาดแบบ
ครบวงจร 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร และ  8 ขั้นตอนของการสื่อสารทาง
การตลาดที่ดี 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

 
7.3 วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนกําหนดดวยตนเอง

ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนดความคิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่จําเปนและ
ผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม ผูเรียนที่ตองการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด
จะตองทบทวนพื้นฐานความรูและประสบการณของตนเอง และกรอบความรูที่จําเปน แลวระบุ
ความรูทักษะที่ตนเองสนใจ หรือยังขาดอยู 

7.4 กําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู ความรูและทักษะที่ผูเรียนสนใจที่
ตองการพัฒนาเพิ่มเติมนั้น ผูเขารวมโครงการจะตองกําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรู
ในเรื่องนั้นๆ วาตองการรูถึงระดับไหนและเปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร   

ผูวิจัยไดดําเนินการในขั้นตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจการเรียนรูโดย
ผูเรียนเปนผูดําเนินการรวมทั้งการกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู ความรูและทักษะที่
ผูเรียนสนใจ ในขั้นตอนนี้ผูวิจัยไดดําเนินการในวันปฐมนิเทศ โดยใหผูเขารวมการอบรมไดแสดง
ความคิดเห็น วิทยากรไดนําเสนอกรอบหลักสูตรตางๆที่เกี่ยวของกับการพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดทั้งหมด 11 วิชา โดยใหผูเขารวมการอบรมไดแลกเปลี่ยนความคิดเห็นวาในประเด็นวิชา
ในเรื่องใดที่มีความจําเปนโดยตรงกับทางขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ รวมทั้ง
เชื่อมโยงกับเนื้อหาวิชาที่ผูเขารวมอบรมยังขาดทักษะ ซึ่งจากประเด็นการหารือรวมกับผูเขารวม
การอบรม ผูเขารวมการอบรมใหความคิดเห็นวาในเรื่องของวิชาในเร่ืองสวนผสมการตลาด 4P มี
ความจําเปนเนื่องจากเปนพื้นฐานทางดานการตลาดที่สําคัญและจําเปนที่จะตองประยุกตใชกับ
กิจกรรมทางการตลาดของสหกรณและกลุมเกษตรกร และเรื่องกลยุทธการตลาดก็มีความสําคัญ 
แตทั้ง 2 เร่ืองนี้ตองการใหวิทยากรเนนเนื้อหาในสวนที่เกี่ยวของกับสินคาการเกษตร หรือ
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ยกตัวอยางกรณีศึกษาที่เกี่ยวของ เนื่องจากภาคธุรกิจของสหกรณที่จะตองเขาไปใหคําปรึกษาจะ
เกี่ยวของกับสินคาเกษตรเกือบทั้งสิ้น โดยเฉพาะในเรื่องปุย และผลิตภัณฑ OTOP ตางๆ เปนตน 
นอกจากนั้นในเรื่องแผนการตลาดก็คิดวามีความจะเปนซ่ึงคณะกรรมการสหกรณสวนใหญมี
แนวคิดในการที่จะปรับปรุงพัฒนาธุรกิจ แตยังขาดความรูที่จะบูรณาการใหเกิดเปนแผนการที่ได
คํานึงถึงประเด็นตางๆทุกๆดานครบถวนเพื่อใหการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจประสบความสําเร็จ 
ซึ่งแผนการตลาดจะสามารถที่จะทําใหคณะกรรมการคาดการณผลลัพธและกิจกรรมที่จะตอง
ดําเนินการโดยรวมไดและสามารถตัดสินใจวาสหกรณจะสามารถดําเนินการไปในทิศทางใด 
นอกจากนั้นตองการใหวิทยากรนําเสนอในเรื่องของการพัฒนาผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑซึ่ง
ประเด็นในเรื่องนี้เปนประเด็นที่มีความตองการโดยตรงจากกลุมเกษตรกร เนื่องจากกลุมเกษตรกร
ในปจจุบันมีแนวคิดที่จะพัฒนาผลิตภัณฑตางๆขึ้นมา แตยังขาดความรูทางดานการตลาด ซึ่งถา
สามารถที่จะนําแนวคิดทางการตลาด เชน ข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑตองคํานึงถึงผูบริโภค
อยางไร มีวิธีการพัฒนาอยางไร และลักษณะบรรจุภัณฑควรจะเปนอยางไรจึงจะดึงดูดใหผูบริโภค
สนใจและมาซื้อสินคาของผูผลิตได เปนตน เนื้อหาวิชาเรื่องนี้จึงมีความจําเปน เร่ืองการกําหนด
กลุมเปาหมายก็มีความสําคัญ เนื่องจากจากประสบการณของขาราชการที่เขาไปใหคําแนะนํา
สงเสริมแกสหกรณพบวาสวนใหญเมื่อมีความคิดที่จะพัฒนาสินคาขึ้นมามักจะมองในมุมของตัว
ผูผลิตเองซึ่งทําใหสินคาบางครั้งอาจจะไมตรงกับความตองการของผูบริโภค แลวในปจจุบัน
ผูบริโภคมีจํานวนมาก และก็มีสินคาที่หลากหลายในตลาด ดังนั้นการที่จะเลือกพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหมีจุดเดนตรงกับเปาหมายกลุมความตองการของลูกคาจึงมีความสําคัญ สําหรับเนื้อหาวิชาใน
เร่ืองอื่นๆ ผูเขารวมอบรมเห็นวา อาจจะศึกษาดวยตนเองได  และบางเรื่องก็จะเปนเรื่องที่คุนเคย
เชน เร่ืองของการวิเคราะหจุดออน จุดแข็งและอุปสรรค สําหรับการพัฒนาเรื่องของการพัฒนาตรา
สินคาก็นาสนใจ แตในสวนของสินคาของสหกรณและกลุมเกษตรกรอาจจะยังมีความจําเปนไม
มากนัก เนื่องจากเปนสินคาที่ขายอยูในพื้นที่และมีปริมาณการขายไมมากนัก นอกจากนั้นในเรื่อง
ของการสื่อสารการตลาดครบวงจรผลิตภัณฑสินคาสหกรณและกลุมเกษตรกรในวันนี้อาจจะยังไม
มีปริมาณที่มากนักที่จําเปนที่จะตองมีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางมีระบบ อาจจะใชรูปแบบ
การประชาสัมพันธแบบปากตอปาก รวมทั้งไมมีงบประมาณในการที่จะเขาไปดําเนินกิจกรรม
ทางดานนี้ ก็เลยเห็นวาเนื้อหาทางดานการสื่อสารการตลาดครบวงจรอาจจะยังไมใชเร่ืองที่มี
ความสําคัญมากนัก ซึ่งจากการประชุมรวมกับผูเขารวมอบรม ผูวิจัยจึงไดขอคิดเห็นตางๆที่ไดจาก
ผูเขารวมอบรมโดยมีเนื้อหาวิชาที่ผูเขาอบรมสนใจดังนี้ 

- สวนประสมทางการตาลาด องคประกอบ 4 P 
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- กลยุทธการตลาด Matrix BCG , วงจรชวีติผลิตภัณฑแตละชวง และการกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ 

- พฤติกรรมลูกคา การแบงลูกคา 
- ปฏิบัติการจัดการแผนการตลาดและแผนงบประมาณ 
- กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
- บรรจุภัณฑ 
7.5 ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู มอบหมายใหผูเขารวม

โครงการทําสัญญาการเรียนรู  เนื่องจากผูเขารวมโครงการแตละคนจะมีพื้นฐานความรูและเงื่อนไข
ที่แตกตางกันซึ่งจะเขียนแบบแผนการเรียนรู เร่ืองที่สนใจ และตองการที่สอดคลองกับบริบทของ
ตนเอง และนําไปใชในการควบคุมการเรียนรูใหเปนไปตามเปาหมายการเรียนรูที่ตนเองสนใจ 

7.6 กําหนดแผนการฝกอบรม จากเนื้อหาวิชาที่ผูเขาอบรมสนใจ ผูวิจัยนํามาจัดทํา
เปนโปรแกรมฝกอบรมเพื่อพัฒนาขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สําหรับโปรแกรม
ฝกอบรมเพื่อพัฒนาขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ไดสรุปไวในตารางสรุป
กิจกรรมอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณจังหวัดลพบุรี ไดกําหนด
โปรแกรมการฝกอบรม ในวันที่ 18 ธันวาคม 2552 ถึง 5 กุมภาพันธ 2553 ดังรายละเอียด 
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ตารางที่ 4.9 กิจกรรมการฝกอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จังหวัดลพบุรี 
กิจกรรมในชั้นเรียน 

วันที ่
ชวงเชา ชวงบาย งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 

1 
 

- ปฐมนิเทศ ชี้แจงวัตถุประสงคโครงการ หลักสูตร
ตางๆที่กําหนดขึ้น และทฤษฎีการเรียนการสอนของ
ผูใหญ ใชเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

- ผู เข าร วมโครงการทําแบบทดสอบกอนอบรม  
(Pre Test) โดยใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

 

- ใหผู เขารวมโครงการเสนอความคิดเห็นหัวขอ
เนื้ อหาวิชาทางด านการตลาดที่ จํ า เปนและ
ผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม แลว
ระบุความรูและทักษะที่ ผู เรียนสนใจที่ตองการ
พัฒนาเพิ่มเติมนั้น และจัดทําสัญญาการเรียนรู ใช
เวลา 1 ชั่วโมง  

- บรรยายสรุปแนวคิดการตลาด ประมาณ 1 ชั่วโมง 30 
นาที 

- ซักถามแลกเปลี่ยนความคิดเห็น  

- เวลาวางระหวางสัปดาห  ศึกษาดวยตนเอง 
จากเอกสารประกอบการฝกอบรมที่ไดรับ 
จากสื่อตางๆ และจาก Website ที่เกี่ยวของ  

- ใหผูเขารวมโครงการศึกษาประเด็นปญหา
และสรุปความตองการทางดานการตลาด
ข อ ง ส ห ก ร ณ แ ล ะ ก ลุ ม อ า ชี พ จ า ก
ประสพการณที่ผานมา และเขียนสรุปไม
เกิน 1 หนากระดาษ 

2 
 

- อภิปรายกลุม โดยใหผูเขารวมโครงการสรุปประเด็น
ปญหาและความตองการของสหกรณและกลุมอาชีพ
จากที่ไดศึกษามา ประมาณ 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายความหมายของสวนประสมทางการ
ตาลาด  องคประกอบ 4 สวน พรอมยกตัวอยาง
ประกอบของแตละองคประกอบ ผลิตภัณฑ สินคา 
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ใชการ
บรรยายเวลาประมาณ 2 ชั่วโมง  

- ระหว างบรรยาย  ให ผู เ รี ยน เสนอตัวอย างจาก

- ทํ ากรณีศึ กษา  แบ ง ผู เ รี ยนออกเปน  4  กลุม 
วิเคราะหตัวอยางกรณีศึกษา แลวแตละกลุมให
ขอคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดตางๆ และ
นําเสนอในชั้นเรียน โดยใหเวลาอานและวิเคราะห
ประมาณ 30 นาทีและนําเสนอในชั้นเรียน 

- ใหผูเขารวมโครงการคัดเลือก สหกรณหรือ
กลุมอาชีพตัวอยาง ศึกษาลักษณะธุรกิจ 
ประเด็นปญหาทางดานการตลาด ความ
ตองการของสหกรณหรือกลุมอาชีพนั้น และ
เ ขี ย น ร า ย ง า น ส รุ ป ป ร ะ ม า ณ  1-2 
หนากระดาษ 



 

 

 
                                                                                                                                       140 

กิจกรรมในชั้นเรียน 
วันที ่

ชวงเชา ชวงบาย งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
ประสบการณของผูเรียนที่สัมผัสกับผลิตภัณฑหรือ
บริการในพื้นที่ 

3 - วิทยากรทบทวนเนื้อหาของเรื่องสวนประสมทาง
การตลาด โดยใชเวลาประมาณ 15 นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่อง Matrix BCG , วงจรชีวิต
ผลิตภัณฑแตละชวง  และการกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ วิทยากรบรรยายพรอมถามตอบเปนเวลา
ประมาณ 2 ชั่งโมง 

- อภิปรายกลุ ม  วิทยากรตั้ งประเด็นคํ าถามการ
ผลิตภัณฑหรือบริการที่อยูในแตละชวงอายุ โดยให
ผูเรียนแตละทานยกตัวอยางผลิตภัณฑของธุรกิจ
ส ห ก ร ณ ใ น พื้ น ที่ ที่ อ ยู ใ น แ ต ล ะ ช ว ง อ า ยุ  
ใชเวลาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นประมาณ 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายเนื้อหาในเรื่องกลุมเปาหมาย การ
แบงสวนตลาดตางๆ ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 30 
นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่องพฤติกรรมลูกคา การแบง
ลูกคาตามปจจัยตางๆ ประมาณ 1 ชั่วโมง 

- วิทยากรตั้งประเด็นคําถามเรื่องการแบงพฤติกรรม
ลูกคา จากตัวอยางจริงในพื้นที่ โดยใหผูเขารวม
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นในขั้นตอนนี้ ใช เวลา
ประมาณ 30 นาที 

 

- ผูเขารวมโครงการศึกษา SWOT ของ
สหกรณหรือกลุมอาชีพตัวอยาง  และ
นําเสนอความเห็นถึง สวนประสมทาง
การตลาดตางๆที่ควรเปน และกลยุทธที่
ควรนํามาใช  และเขียนรายงานสรุป
ประมาณ 1-2 หนากระดาษ 

- ประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆที่ไดเรียนรู
ทั้งจากในชั้นเรียนและจากการศึกษาดวย
ตนเอง  (ตามแบบฟอรมการประเมิน
ตนเอง) 

4 - แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูเขารวมโครงการถึงผล
การประเมินตนเองวาองคความรูและทักษะดานตาง
มีการพัฒนาไปอยางไรบาง 

- วิ ท ย า ก รบ ร ร ย า ย  วั ต ถุ ป ร ะ ส งค  ป ร ะ โ ย ชน 
องคประกอบและวิธีการจัดทําแผนทางการตลาด ใช
เวลาบรรยายและยกตัวอยางและตอบขอซักถามของ

- ใหฝกปฏิบัติการจัดการแผนการตลาด วิเคราะห
กรณีศึกษา โดยแบงกลุมผูเรียนออกเปน 4-5 กลุม 
แตละกลุมวิเคราะหกรณีศึกษา สมมุติขอมูลที่
จําเปนและจัดทําเปนรางแผนการตลาดและแผน
งบประมาณใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง และ
นําเสนอในชั้นเรียนกลุมละประมาณ 15 นาที 

- ผูเขารวมโครงการรวบรวมประเด็นตาง
จากที่ไดวิเคราะหสหกรณหรือกลุมอาชีพ
ตัวอยาง ความเห็นถึงสวนประสมทางดาน
การตลาดที่ควรนํามาใช กลยุทธที่ควร
นํามาใช และจัดทํารางแผนการตลาด
สําหรับสหกรณหรือกลุมอาชีพตัวอยาง 
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กิจกรรมในชั้นเรียน 
วันที ่

ชวงเชา ชวงบาย งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
ผูเรียนประมาณ 2 ชั่วโมง 30 นาที  

5 
 

- วิทยากรบรรยายเรื่องกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม ยกตัวอยางผลิตภัณฑใหมแตละชนิด ใชเวลา
ประมาณ 1 ชั่วโมง 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่องบรรจุภัณฑและยกตัวอยาง
เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

 

- แลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับรางแผนการ
ตลาดตางที่ไปจัดทาํมา 

- จัดทําขอเสนอแนะเปนแผนการตลาดของ
สหกรณหรือกลุมอาชีพและจัดทําเปน
รายงานแผนการตลาดที่สมบูรณ 

- ประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆที่ไดเรียนรู
ทั้งจากในชั้นเรียนและจากการศึกษาดวย
ตนเอง (ตามแบบฟอรมการประเมินตนเอง) 

6 - วิทยากรทบทวนเนื้อหาเรื่องการตลาดที่ไดเรียนมา 
และเปดโอกาสใหผูเขาอบรมซักถาม โดยใชเวลา
ประมาณ 3 ชั่วโมง 
 

- ผูเขารวมโครงการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะ
ตางๆ (Post – Test) เปนเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง  

- กิจกรรมแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบ
การอบรมพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด ใช
เวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

 

หมายเหตุ หมายกําหนดการเบื้องตนในการจัดกิจกรรมฝกอบรม มีดังนี้ 
การอบรมวันที่ 1 ดําเนินการอบรมในวันที่ 18 ธันวาคม 2552  
การอบรมวันที่ 2 ดําเนินการอบรมในวันที่ 29 ธันวาคม 2552  
การอบรมวันที่ 3 ดําเนินการอบรมในวันที่   7 มกราคม 2553  
การอบรมวันที่ 4 ดําเนินการอบรมในวันที่ 15 มกราคม 2553 
การอบรมวันที่ 5 ดําเนินการอบรมในวันที่ 29 มกราคม 2553 
การอบรมวันที่ 6 ดําเนินการอบรมในวันที่ 5 กุมภาพันธ 2553 
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7.7 ผูเรียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียนรูซึ่งจะดําเนินการในวัน
ปฐมนิเทศน ชี้แจงใหทราบสมรรถนะที่จําเปน และเนื้อหาวิชาที่สนับสนุนแตละสมรรถนะจากนั้น
ผูเรียนจะพิจารณาเนื้อหาที่สนใจและจําเปนที่จะตองเรียนรูโดยประเมินความรูพื้นฐานที่ตนเองมี
อยู แลวกําหนดเนื้อหาวิชาที่ตนเองสนใจแลวจัดทําสัญญาการเรียนรูตามขอจํากัดของแตละทาน
และการฝกอบรม ผูเขารวมโครงการจะไดรับการฝกอบรมตามแผนการฝกอบรม และศึกษาดวย
ตนเอง ซึ่งผูเรียนมีอิสระในการเรียนรูตามกรอบของสัญญาการเรียนรูที่ผูเรียนกําหนดขึ้นเอง  

7.8 ประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง มอบหมายใหผูเขารวมโครงการจะมี
จัดทําการประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆที่ไดเรียนรูและประเมินความสําเร็จตามสัญญาการ
เรียนรู ในระหวางชวงเวนวางจากการฝกอบรม รวมทั้งการประเมินตนเองตามแบบประเมิน
สมรรถนะดานความรูดวยตนเองที่ไดออกแบบไว  ในการประเมินนี้จําเปนที่จะตองมีการประเมิน
ความรูที่ครอบคลุมประเด็นตางๆที่สอดคลองกับสมรรถนะที่กําหนดทั้งหมด ทั้งจากเนื้อหาวิชาที่ผู
เขาอบรมสนใจและผูวิจัยนํามาจัดทําเปนโปรแกรมฝกอบรมฯและหลักสูตรซึ่งผูเขารวมอบรมให
ความสําคัญไมมาก แตเกี่ยวของและจําเปนในเรื่องการพัฒนาสมรรถนะที่กําหนด ซึ่งผูวิจัยได
ชี้แจงใหผูเขารวมอบรมศกึษาดวยตนเองจากคูมือและแหลงขอมูลอ่ืนๆตางๆประกอบดวย 

8. การประเมินผล ความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรม โดยใชแบบประเมินตางๆ 
แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู  แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับ
รูปแบบการฝกอบรมฯ ที่ผูวิจัยไดสรางขึ้น เพื่อสอบถามความเห็นของผูเขาอบรมวามีความรูความ
พึงพอใจตอเงื่อนไขตางในรูปแบบในระดับใด   
 
ตอนที่ 3 ผลการดําเนนิการตามรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่
อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

ผลการดําเนินกิจกรรมการอบรมเพื่อพฒันาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการ
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยไดจัดกิจกรรมการฝกอบรมตามรูปแบบที่พฒันาขึ้น 
ระหวางวันที ่18 ธันวาคม 2552 ถึงวนัที ่5 กุมภาพนัธ 2553 ซึ่งไดจัดการฝกอบรมทั้งสิน้ 6 คร้ัง มี
จํานวนผูเขารวมอบรมจํานวน 30 ทาน มรีายละเอียดดงันี ้ 

ตารางที่ 4.10 จํานวนคนทีเ่ขาอบรม 
จํานวนที่อบรม จํานวนคน 

6 วัน 2 
5 วัน 4 
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จํานวนที่อบรม จํานวนคน 
4 วัน 12 
3 วัน 8 
2 วัน 3 
1 วัน - 
0 วัน 1 
รวม 30 

 
ผลการดําเนินกิจกรรม จากจํานวนผูเขารวมอบรมทัง้หมด 30 ทาน มี 2 ทาน ที่เขา

รวมอบรมครบทั้ง 6 วัน นอกจากนั้นเปนผูเขารวมอบรมจาํนวน 5 วัน จํานวน 4 ทาน เขารวมอบรม 
4 วัน จํานวน 12 ทาน เขารวมอบรม 3 วนั จาํนวน 8 ทาน เขารวมอบรม 2 วัน จํานวน 3 ทาน และ
มี  1 ทาน ซึ่งไมไดเขารวมกจิกรรมการอบรมเลย เฉลีย่จาํนวนวันที่ผูเขารวมอบรม 3.8 วนั คิดเปน
รอยละ 63 จากจํานวนวนัอบรมทั้งหมด  

ผูวิจัยไดดําเนนิการจัดทําทดสอบกอนเขารวมการอบรม (Pre-test) โดยมจีํานวน
ผูเขารวมทดสอบกอน จํานวนทั้งสิน้ 24 ทาน สาํหรับในวนัสุดทายของการจัดการอบรม ผูวิจยัได
ดําเนนิกิจกรรมทดสอบหลงัการอบรม (Post Test) มีจาํนวนผูเขาทดสอบหลังการอบรม ทั้งสิน้ 18 
ทาน ซึง่เมื่อนาํมาประมวลเพื่อหาตัวอยางเพื่อวิเคราะหผลกอนและหลังการอบรม มีจํานวนผูทีท่าํ
แบบทดสอบทัง้ Pre Test และ Post Test จํานวน 17 ทาน  

กิจกรรมการทาํสัญญาการเรียนรู  มีผูที่ทาํสัญญาการเรียนรูจํานวนทัง้สิ้น 6 ทานจาก
จํานวนผูเขารวมอบรมทัง้หมด 30 ทาน กิจกรรมการประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวย
ตนเอง มีผูเขาอบรมประเมนิผลสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเองทัง้สิ้น 16 ทาน ซึง่เมือ่
ประมวลขอมลูทั้งหมด ไดขอมูลผูที่ทาํกจิกรรมครบทุกกระบวนการตามรูปแบบทีพ่ฒันาขึน้นี ้ ทั้ง
ขั้นตอนทดสอบกอน ทดสอบหลังและมีจาํนวนวันเขารวมการอบรมทัง้สิ้นครบทัง้ 6 วัน และมีการ
ดําเนนิกิจกรรมการทาํสัญญาการเรียนรูรวมกิจกรรมการประเมินตนเอง พบวามีเพียง 2 ทานที่ได
รวมกิจกรรมการเรียนรูครบทุกขั้นตอน ดงันัน้ผลการวิจยันี้จะใหความสําคัญ และวิเคราะหผลจาก
ตัวอยาง 2 ทานที่ผานกิจกรรมการเรยีนรูนีทุ้กขัน้ตอนโดยจะศกึษาผลคะแนนกอนหลังและการ
สัมภาษณเชิงลึก สําหรบัขอมูลจากผูเขาอบรมทานอื่นจะนํามาใชเปนขอมูลประกอบเพื่อศึกษา
ความพึงพอใจและปจจัยเงื่อนไขที่เกีย่วของกับรูปแบบอบรมนี ้

ผลการศึกษาการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
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แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยแบงออกเปน 4 สวน คือ  
สวนที่ 1 ผลการเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอนและหลังของผูเขาอบรมที่ดําเนิน
กิจกรรมครบทุกขั้นตอน สวนที่ 2 ผลการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับรูปแบบ
การพัฒนาการเรียนรูที่ออกแบบขึ้นนี้กับผูเขาอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน และสวนที่ 3 
ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมฯ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
สวนที่ 1 ผลการเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอนและหลังของผูเขาอบรมที่
ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน 

การเปรียบเทยีบความแตกตางของคะแนนสมรรถนะดานความรูทางดานการตลาด
ของผูเขาอบรม แบงออกเปน 3 สวน คือ 1) การเปรียบเทียบความแตกตางของคะแนนสมรรถนะ
ดานความรูทางดานการตลาดของผูเขาอบรมกอน และหลังการอบรมจากแบบทดสอบ 2) การ
เปรียบเทยีบความแตกตางของคะแนนสมรรถนะดานความรูทางดานการตลาดกอนและหลังการ
อบรมของผูเขาอบรมดวยการประเมินตนเอง และ 3) การเปรียบเทียบสมรรถนะดานการทกัษะ
ทางดานการตลาด โดยมีรายละเอียดดังตามสรุปนี ้
ตารางที่ 4.11 สรุปผลเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอน - หลังอบรม 

  กอนอบรม หลังอบรม   เพิ่ม 
(รอยละ) 

    เพิ่ม 
(คะแนน) 

1. แบบทดสอบดานความรู ทานที 1 18 22 4 22 
 ทานที 2 7 17 10 142 
 เฉล่ีย 12.5 19.5 7 56 
2. แบบประเมินดานความรู ทานที 1 2.68 3.96 1.28 48 
    ดวยการประเมินตนเอง ทานที 2 1.96 3.93 1.97 100 
 เฉล่ีย 2.32 3.95 1.63 70 
3. แบบประเมินดานทักษะ ทานที 1 ไมมีทักษะ มีทักษะในเรื่อง

สวนผสมการตลาด 
กลยุทธการตลาด 
กระบวนการ
วิเคราะหSWOT 
และการบริหารตรา
สินคา 

  

 ทานที 2 ไมมีทักษะ ไมมีทักษะ   
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ผลการเปรียบเทียบสมรรถนะดานการตลาดกอนและหลงัของผูเขาอบรมที่ผาน
กิจกรรมตามรปูแบบทุกขั้นตอน ผลการทดสอบจากแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดาน
ความรู ทานที ่ 1 ผลคะแนนกอนอบรมมรีะดับคะแนน 18 หลงัอบรมมีระดับคะแนน 22 คะแนน
เพิ่มข้ึน 4 คะแนน คิดเปนรอยละ 22 ทานที่ 2 มีระดับคะแนนกอนอบรม 7 คะแนน แตหลังอบรมมี
ระดับคะแนน 17 คะแนน เพิม่ข้ึน 10 คะแนน คิดเปนเพิม่ข้ึนรอยละ 142 เมื่อสรุปคะแนนเฉลีย่จาก
แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู คะแนนเฉลีย่กอนอบรม 12.5 คะแนน 
คะแนนเฉลีย่หลังอบรม 19.5 คะแนนเฉลีย่เพิ่มข้ึน 7 คะแนน คิดเปนรอยละ 56  

สําหรับผลจากแบบประเมนิสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู ดวยวิธกีาร
ประเมินตนเองของผูเขาอบรมที่ผานกิจกรรมตามรูปแบบทุกขั้นตอน ทานที ่ 1 กอนอบรมประเมนิ
ตนเองที่ระดับคะแนน 2.68 แตหลงัอบรมประเมินตนเองไดระดับคะแนน 3.96 เพิ่มข้ึน 1.28 คิด
เปนรอยละ 48 ทานที่ 2 ประเมินตนเองกอนอบรมมีระดับคะแนน 1.96 หลังอบรม 3.93 เพิ่มข้ึน 
1.97 คิดเปนรอยละเพิ่มข้ึนรอยละ 100 ระดับคะแนนเฉลี่ยสําหรับการประเมินสมรรถนะทางดาน
การตลาดดานความรูดวยตนเองเฉลีย่ กอนอบรมมีคะแนนเฉลี่ย 2.32 หลงัอบรมไดคะแนนเฉลี่ย 
3.95 เพิ่มข้ึน 1.63 คิดเปนรอยละ 70  

สําหรับการประเมินตนเองในดานสมรรถนะทางดานการตลาดดานทกัษะที่ประเมนิ
ตนเองวามีความรูความสามารถในดานการตลาดดารตางๆ ที่สามารถนําไปประยกุตและปฏิบัติกับ
กลุมเปาหมายสหกรณตางๆ สําหรับทั้ง 2 ทาน ทานที ่ 1 และทานที ่ 2 ประเมนิกอนอบรมวาไมมี
ทักษะทางดานการตลาดในแตละดาน หลงัอบรมทานที ่1 ประเมนิวามีทักษะทางดานการตลาดใน
เร่ืองของสวนผสมผลิตภัณฑ กลยทุธการตลาด กระบวนการวิเคราะห SWOT และการบริหารตรา
สินคา สาํหรบัทานที ่ 2 กม็ีการประเมนิวาไมมทีักษะทางดานการตลาดในแตละดาน สรุปผลจาก
การประเมนิเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาดกอนและหลงั ซึ่งจากแบบทดสอบและการ
ประเมินดวยตนเอง พบวาสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูของผูผานกระบวนการอบรม
ตามรูปแบบครบทุกขั้นตอนทั้ง 2 ทาน มคีวามรูสูงขัน้ แตสําหรับสมรรถนะทางดานการตลาดดาน
ทักษะมีเพิ่มข้ึนเพยีง 1 ทาน และไมไดครอบคลุมเนื้อหาในทุกประเด็นที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ
ทางดานการตลาดทั้งหมด จงึสรุปวาสมรรถนะทางดานการตลาดดานทักษะสูงขึ้นเพียงเล็กนอย 
 
สวนที่ 2 ผลการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับรูปแบบการพัฒนาการ
เรียนรูที่ออกแบบขึ้นนีก้ับผูเขาอบรมทีดํ่าเนินกจิกรรมครบทุกขัน้ตอน 

จากผลการดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น   และการประเมิน
สมรรถนะ ทางการตลาดตามรูปแบบตางๆ เพื่อใหผลลัพธจากการวิเคราะหขอมูลตามสะทอน
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ผลลัพธที่เชื่อมั่นมากยิ่งขึ้น ผูวิจัยจึงไดดําเนินการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับ
รูปแบบการพัฒนาการเรียนรูที่ออกแบบขึ้นนี้กับผูเขารวมอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน
ตามกระบวนการ โดยไดขอมูลตางๆจากผูเขารวมอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบดังนี้ 

ทานที1่ (คุณกุลณัฐฐา)  สมัภาษณทางโทรศัพทเมื่อวันที่ 30 เมษายน 2553 
ทานที2่ (คุณศิริชัย) สัมภาษณทางโทรศัพทเมื่อวนัที ่30 เมษายน 2553 
โดยมีประเด็นคําถามดงันี ้
- ความเห็นตอรูปแบบการอบรมฯที่ไดพัฒนาข้ึนและกิจกรรมการสอนทีย่ืดหยุน

ตามผูเรียน  
- การใชประโยชนคูมือการตลาดที่ให 
- การทาํสัญญาการเรียนรูและประโยชนของสญัญาการเรยีนรูที่ได 
- การประเมนิตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง 
- มีความรูและทักษะทางดานการตลาดสงูขึ้นหรือไม และไดนําไปใชหรือไม 

 
สัมภาษณทานที่1   
ความเห็นตอรูปแบบการอบรมฯที่ไดพัฒนาขึน้และกิจกรรมการสอนที่ยืดหยุนตามผูเรียน   

ผูใหสัมภาษณทานที1่ ใหความเหน็วากิจกรรมการอบรมที่พฒันาขึ้นโดยยึดหยุนตาม
ผูเรียนมีความเหมาะสม ทาํใหผูเรียนสามารถกําหนดหวัขอตางๆได มีการแลกเปลีย่น เปนสิง่ที่ดไีม
วาผูเรียนจะอยูในหนวยงานของภาครัฐหรือภาคเอกชน โดยผูเขาอบรมไดกลาวไวดังนี ้

“ รูปแบบการอบรม เชิงสมรรถนะบวกการเรียนรูดวยตัวเอง ทีม่ันยืดหยุนไปตามที่
เรียนผูเรียนกาํหนดหัวขอๆได มีการแลกเปลี่ยน เปนสิ่งที่ดีและตอนนี้ไมวาเราจะเปนหนวยงาน
ภาครัฐ ถาเปนการประชมุเขาก็ตองใชการแลกเปลี่ยนเรียนรูรวมกนัอยูแลว กถ็อืวาดี มันทําใหการ
เรียนมนัก็ไมเครียด “ 

โดยเฉพาะอยางยิง่การกําหนดบทเรียน เนื้อหาที่เรียน ไมใชเรียนตามทีว่ิทยากรหรือ
หนวยงานตางๆกําหนดใหรู แตเรียนไปตามที่ตวัเองอยากจะรู ซึง่ผูเขาเรียนในชั้นเลือกตามความ
ตองการของตนเองตามประสบการณในการทํางาน โดยผูเขาอบรมไดกลาวไวดงันี ้

“กิจกรรมที่ยืดหยุนตามผูเรียนเปนสิ่งที่ดี  สวนตัวชอบกรณีหัวขอที่มันยืดหยุนได 
เพราะวาในการพูดคุยในการประชุมแตละครั้ง  สมมติระเบียบการประชุมเปนเรื่องนี้ แตในการ
ประชุมแตละครั้งมันก็ยังมีประเด็นหรือขอคิดเห็นเพิ่มเติมไปตลอด  ทีนี้พอมันแตกออกไปก็มี
ประเด็นเพิ่ม บางทีเราตั้งหัวขอไว สถานการณมันเปลี่ยน“ 
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การใชประโยชนคูมือการตลาด 
ผูใหสัมภาษณทานที่1ไดใหความเห็นวา คูมือที่พัฒนาขึ้นเปนประโยชนอยางมาก 

โดยเฉพาะในเนื้อหาทฤษฏีดีตางๆ ผูใชสามารถที่จะเลือกทฤษฏีตางๆ เพื่อไปวิเคราะหและนําไป
จัดทําการสอนการทําแผนกลยุทธใหกับสหกรณตางๆได   วิธีการใชขอมูลจากคูมือ ผูใหสัมภาษณ
สวนใหญใหความเห็นวาจะใชวิธีการอานโดยดูจากเนื้อหาภาพรวมทั้งเลม เพื่อใหเห็นวาโครงสราง
ของคูมือเปนอยางไร หลังจากนั้นถามีประเด็นที่ตองการก็จะพลิกดูเพื่อศึกษาในรายละเอียดแตละ
ประเด็น  โดยผูเขาอบรมไดกลาวไวดังนี้ 

“ หนูไดใช  ดทูฤษฏีเพราะวาถา เดี๋ยวหนจูะตองไปสอนทําแผนกลยทุธ กย็ังเปดๆดอูยู 
มันเหมือนไดคูมือ อยางหนูตอนเรียนจบก็หลายปมากแลว ดีมากเลยที่อาจารยมากระตุนเตือนเรา 
และคูมือนี้คิดวาอานไปทัง้เลม แตไมไดอานแบบโฟกัส อานผาน ดูประเด็น ไมไดอานเหมือนตอน
เราเรียน เปดๆ โอเค เขาทา อะไรอยางนั้น “ 

 
การทาํสัญญาการเรียนรูและประโยชนของสัญญาการเรียนรูที่ได 

ผูใหสัมภาษณทานที1่ไดมีการทําสัญญาการเรียนรู โดยสวนหนึง่บนัทกึลงใน
แบบฟอรมที่ใหมาโดยระบุขอมูลอยางกวางๆ ไมมีรายละเอียดนกั เชนระบุเปาหมาย หวัขอที่สนใจ 
อยากเรียนรูเร่ืองอะไร รวมทั้งกําหนดวิธกีาร เพื่อใหเปนแนวทางในการดําเนินกิจกรรมการเรียนรู 
และเพื่อใหรูเปาหมายที่ชัดเจน แตอาจไมเหมาะสมกบัตนเองเทาใดนัก โดยผูเขาอบรมไดกลาวไว
ดังนี ้

 “ ไดทําสัญญาการเรียนรูโดยบันทึกลงในแบบฟอรมทีใ่หมาแตระบุอยางกวางๆไมมี
รายละเอียดมากนกั โดยเราตั้งเปาหมายวาเราจะเรียนเรื่องนั้นเรื่องนี ้ แตการมีสัญญากับตัวเอง 
สําหรับหนูมนัคงไมดีเทาไร เพราะวันหนึง่ๆความคิดมันเปลี่ยนเยอะมาก พอไปบอกวาเราจะ
สัญญาวาเราจะเรียนขอนั้นขอนี้ พอมาอีกวัน หรือสองวนั ความสนใจเรามันไปอีกเรือ่งแลว “ 
 
การประเมินตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง 

ผูใหสัมภาษณไดใหความเห็นวาไดมีการประเมินตนเอง แตไมไดมีการประเมินตนเอง
จากแบบฟอรมที่ทางผูวิจัยไดจัดทําขึ้นแตประเมินจากความคิดเห็นความรูสึกของตัวเอง ซึ่งการที่มี
การประเมินตนเองจะทําใหรูวาความรูและทักษะทางดานไหนที่ตนเองยังขาดอยู เพื่อจะไดศึกษา
เพิ่มเติมโดยศึกษาเพิ่มเติมจากทั้งสอบถามจากทางวิทยากรและจากคูมือที่ไดรับมา โดยผูให
สัมภาษณไดกลาวไวดังนี้ 
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 “ ในระหวางเรียนมีการประเมินตวัเองแตไมไดประเมินตามแบบฟอรมที่กําหนด เชน 
เราไมไดอยูสายการตลาด เขาก็จะไมเขาใจวาทําไมเราตองไปทําโปรโมชั่น ใหขายใหได ผลักดึง..
มันกน็าสนใจ เราไมรูจริงๆวาโฆษณาที่เขาทําออกมา มีบางคนที่เขาออกมาถามกันขางนอกวานี่
มันอยางไง โฆษณามนัเปนกลยทุธทางการตลาด ก็เรารูวาเราขาดตรงนี้อยูยังไมเขาใจก็ไปหาอะไร
เติม ก็มีการประเมินตัวเองบาง ในระหวางเรียน” 
 
ทานมีความรูและทักษะทางดานการตลาดสงูขึ้นหรอืไม และไดนําไปใชหรือไม 

ผูใหสัมภาษณใหความเหน็วา เดิมมพีื้นความรูทางดานนีอ้ยูแลว การเขามาอบรมตาม
รูปแบบนี้จะเปนการเติมเต็มในสวนทีย่ังขาดอยู  ซึ่งโดยสรุปจากการที่ไดอบรมโดยใชรูปแบบการ
อบรมที่พัฒนาข้ึนมาของผูวจิัยนี ้ ทาํใหมคีวามรูสูงขึน้ แตในเรื่องทกัษะในการปฏิบัติมีผลไมมาก 
โดยผูใหสัมภาษณไดกลาวไวดังนี ้

“ ถาลงไปในเชิงปฏิบัติ ก็คอืยังไมได เพราะวาสหกรณมันมีปจจยัอื่นๆ เยอะมากๆ แต
วาในเรื่องทฤษฏี..โอเคเรารูแลววาทําไมมนัถงึตองเปนอยางนี้ ทําไมมันถงึจะตองมีรัฐเขามาชวย
อุดหนนุ ทําไมถึงตองไปหาตลาดชวยเขาอะไรอยางนี้..รู แตวาถาอยางไงจะทาํใหตัวองคกรหรือตัว
สหกรณในฐานะที่เราเปนเจาหนาที่สงเสริม ลงไปใหเขาคิดไดอยางเรายังไมได “ 

“ แตถาตองเขาไปดูแลสหกรณ ถาเขาจะมปีญหา เขาอยากจะใหชวยจดัทําแผนธุรกจิ 
ทําแผนกลยทุธ หรือวิเคราะหสถานการณการตลาด ก็สามารถทาํได  เพราะเดิมก็คือทําอยูแลว 
สงเสริมในเรื่องการทําแผนกลยุทธ การทาํแผนธุรกิจ อยูแลว ซึง่ถาไมตองเรียนก็ทาํไดอยูแลว ถา
เรียนมนัก็ดีข้ึน เพราะน้าํหนมูันยงัไมเต็มแกว คือมนัตองเติม หรือเราลืมไป ตัวหนูเปนทมีวทิยากร
ในเรื่องทาํแผนกลยทุธ ทําแผนธุรกิจ ทาํแผนการตลาดอยูแลว ก็อันนี้อาจจะไดเพิ่มข้ึนมาอีกนดิ
หนอย อยางนอยหนกู็ไดเทคนิค กอนเริม่แรกจากการที่เราไปถงึเราก็วางวาเราจะทําแผนเรื่องกล
ยุทธ จริงๆเรานาจะพูดคยุกับเขากอนในเรื่องการตลาด เราจะแผนอยางงัน้อยางนี้ หรือการ
วางแผนธุรกิจ คือตอนนีเ้ทาที่สงัเกตดูนะคะที่ไปทาํมาก็คือพอทาํเสรจ็แลว สหกรณก็ยัง ถาเราไม
เขาไปกระตุนเลย เขาก็ยังไมหยิบแผนธุรกจิ แผนกลยุทธมาด”ู 
 
สัมภาษณทานที่ 2  
ความเห็นตอรูปแบบการอบรมฯที่ไดพัฒนาขึน้และกิจกรรมการสอนที่ยืดหยุนตามผูเรียน   

ผูใหสัมภาษณทานนี้ใหความเห็นวากิจกรรมการอบรมที่พัฒนาขึ้นโดยยึดหยุนตาม
ผูเรียนมีความเหมาะสม ทําใหผูเรียนสามารถกําหนดหัวขอตางๆได มีการแลกเปลี่ยน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งการกําหนดบทเรียน เนื้อหาที่เรียน ไมใชเรียนตามที่วิทยากรหรือหนวยงานตางๆกําหนดให
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รู แตเรียนไปตามที่ตัวเองอยากจะรู ซึ่งผูเขาเรียนในชั้นเลือกตามความตองการของตนเองตาม
ประสบการณในการทํางาน ซึ่งทําใหมีความเหมาะสมตรงกับความตองการของทุกคน  

 “ ที่วาใหเปนการเรียนรูดวยตัวเอง  ผมก็วาเปนประโยชนดนีะ เพราะวาไมใชวาเรียน
ตามที่เขาใหรู เหมือนเรียนในระบบปดอะไรพวกนี้ หรือวาในมหาลัยเปด ถาเรียนตามที่อาจารย
เขียนตํารามาแลวเทานัน้ เคาจะใหรูอะไรก็เรียนตามนัน้ แตถาเรียนรูดวยตัวเอง กห็มายความวา
มันก็อาจจะไปเรียนตามที่ตัวเองตองการอยากจะรู ไปศึกษาคนควาเพิ่มเติมอะไรพวกเนี่ย หวัขอ
ตางๆเราสนใจตรงไหนก็ไปเพิ่มเติมเอาได ไปเรียนรูไปศึกษาเพิ่มเติมเอา เปนไปตามความตองการ
ของเขา เขาอาจจะมีประสบการณในการทํางาน เร่ืองนี้เหน็วานาสนใจ หรือวาเคยทําแลวมันไม
สําเร็จ ก็มาเสนอในชัน้ อยากศึกษาหัวขออะไร  ผมก็วาเหมาะสมที่ใหเลือกกัน ถาไปกําหนดขึ้นมา
เนี่ย ผมวาความเหมาะสมกอ็าจจะไมตรงกับความตองการของทกุคน“ 

แตอยางไรก็ตามใหความเหน็วา เพื่อใหมีความเหมาะสมมากขึ้นในการจัดกจิกรรม 
เนื่องจากผูเขารับการอบรมแตละทานมีประสบการณ มเีงื่อนไขที่แตกตางกนั ในการจัดการอบรม
อาจจะมกีารตรวจเช็คประวตัิการทํางาน ประวัติการเรียน แลวมาจับกลุมที่มีลกัษณะใกลเคียงกัน
อยูกลุมเดียวกนั ซึง่จะทําใหการเรียนในชั้นมีความเหมาะสมมากยิง่ขึ้น และผูเขาเรียนในชั้น
สามารถโตตอบกันไดและไปในทิศทางเดียวกัน ก็จะทาํใหการเรียนมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น ดังที่
ผูใหสัมภาษณไดกลาวไวดังนี ้

“ จํานวนคนทีห่ลากหลาย ตรงนี้ก็สาํคัญผมวา สาํคัญเพียงแตวา ก็จะตองคลายๆกบั 
ตรวจเช็คประวัติการทาํงาน ประวัติการศึกษา แลวก็มาจัดกลุมกนั ใหใกลเคียงกนัอยูกลุมเดียวกนั 
ผมวาตรงนี้ก็จะทําใหการเรียนในชัน้มนัสนกุขึ้น เพราะวาคุยอะไรกนัก็โตตอบกันได เขาใจไปใน
ทิศทางเดียวกนั ก็จะทาํใหมันสนกุขึ้น ถาเราจัดกลุมได ถึงเวลาที่เราจะตองทาํเปนกลุมข้ึนมา 
อาจจะมีบางหวัขอที่จัดเปนกลุม กน็าจะดีนะผมวา  โดยทางวิทยากรอาจจะใหกรอกประวัติขอมลู
ของแตละบุคคล และก็จัดกลุมข้ึนมา เชน อายุ การศึกษา การทํางาน ประสบการณในการทํางาน 
และก็จัดเปนกลุมข้ึนมา เผื่อจะใชในการเรียนแตละหวัขอวิชาก็แลวแต ใชเลือกเรียนดวย “ 
 
การใชประโยชนคูมือการตลาดที่ให 

ผูใหสัมภาษณใหความเห็นวา คูมือที่พัฒนาขึ้นเปนประโยชนอยางมาก โดยเฉพาะใน
เนื้อหาทฤษฏีดีตางๆ ผูใชสามารถที่จะเลือกทฤษฏีตางๆ เพื่อไปใชได และวิธีการใชขอมูลจากคูมือ 
จะใชวิธีการอานโดยดูจากเนื้อหาภาพรวมทั้งเลม เพื่อใหเห็นวาโครงสรางของคูมือเปนอยางไร 
หลังจากนั้นถามีประเด็นที่ตองการก็จะพลิกดูเพื่อศึกษาในรายละเอียดแตละประเด็น  
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“คูมือที่ใหมาเปนประโยชนอยางมาก ไดเรียนรูเนื้อหาทฤษฎีตางทางการตลาด คูมือนี้
ผมอานหมด แตไมไดอานทกุตัว ผมจะอานหนงัสือเร็ว และก็จับประเด็นเอาไว มอีะไรที่นาสนใจ 
มันก็อาจจะขามไปบาง ก็ดไูปถึงกรณีตัวอยางที่ใหมา ผมก็วานาสนใจ  “ 

สําหรับชวงเวลาที่ผูเขารวมการอบรมสวนใหญใชเวลาในการอานคูมือ สวนใหญจะ
เปนในชวงกลางคืน โดยบางวันมีเวลาในการอานประมาณ ครึ่งชั่วโมงถึงสองชั่งโมง และโดยรวม
ผูใหคําสัมภาษณวาถาอานจบก็จะมีประโยชนอยางมาก ซึ่งผูใหสัมภาษณไดกลาวไวดังนี้ 

“ สวนใหญที่ใชเวลาอานกอนจะเขาชั้นเรียน บางครั้งก็ตอนเชา บางครั้งกอนจะเขาอกี
วันนึงตอนเยน็ๆคํ่าๆ ก็จะดมูากอน จะดหูัวขอดูประเดน็ แลวก็ในระหวางชัน้เรียนก็ดูตามไปดวย 
สวนพอจบแลว บางวนักท็วน บางวันก็ไมไดทวน ก็ไปดนูิดๆหนอยๆ ตรงนั้นมันติดอะไร บางครั้งมัน
ก็แวบในความคิดขึ้นมา เราก็ไปเปดดู บางครั้งเราอยากจะจําเอาไวในการเรียน กน็กึจะใหจาํเอาไว
ใหไดเผื่อจะใชขึ้นมา “ 
 
การทาํสัญญาการเรียนรูและประโยชนของสัญญาการเรียนรูที่ได 

ผูใหสัมภาษณไดมีการทําสญัญาการเรียนรู โดยบนัทึกลงในแบบฟอรมที่ใหมาและ
ยังใหความเหน็วาการทําสญัญาการเรียนรู เหมือนกบัเปนการตั้งเงือ่นไขกฎเกณฑกฏิกาไวสําหรับ
ตัวเอง เพื่อเตือนตัวเองอยูตลอดเวลาใหตองปฏิบัติตามกระบวนการเรยีนรู ซึ่งจะเกดิประโยชนตอ
ผูเรียน โดยผูเขาอบรมไดกลาวไวดังนี ้

 “ ไดทําสัญญาการเรียนรูตามที่วทิยากรแนะนํา  และผมเหน็วามันคลายๆกับ ถาเรา
สัญญากับตัวเอง หรือวาตัง้เงื่อนไขไว กฎเกณฑ กติกาสาํหรับตัวเองไว การจะมาเรียนรูเร่ืองพวกนี ้
คลายๆกับการเรียนของตัวเอง ที่เราตัง้ขึ้นมา มันทําใหเรานึกถึงอยู ผมวานะ มนัทาํใหเรานกึถงึตวั
สัญญาตัวนี้อยู วาเราทาํไวแลวนะ สวนมันจะเขมมากนอยเทาไร ผมวาถาเปนตัวผมนะ ผมวาก็
สมควรมากกวา 50 ผมวามากกวา 50 ที่เราเหน็วาถาเราทําสัญญาตวันี้แลวเราจะตองยึดอะไรนี้ “ 
 
การประเมินตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง 

ผูใหสัมภาษณไดใหความเห็นวาไดมีการประเมินตนเอง แตไมไดใชแบบฟอรมแต
ประเมินตนเองที่ทางผูวิจัยไดจัดทําขึ้นจากความคิดเห็นความรูสึกของตัวเอง โดยการที่มีการ
ประเมินตนเองจะทําใหรูวาความรูและทักษะทางดานไหนที่ตนเองยังขาดอยู เพื่อจะไดศึกษา
เพิ่มเติมโดยศึกษาเพิ่มเติมจากทั้งสอบถามจากทางวิทยากรและจากคูมือที่ไดรับมา โดยผูให
สัมภาษณไดกลาวไวดังนี้ 



 

 

 
                                                                                                                                       151 

 “ ไดมีการประเมินตนเองแตเปนการประเมินโดยอัตโนมัติ เพราะวาเราก็รูไดดวยตนเองวาอะไรที่
เราไมรูเรารูขึ้น ผมวาลักษณะนื้ที่ประเมนิตนเองนะ ก็ไมไดประเมินแบบที่มีแบบฟอรม ไมไดทํา
ขึ้นมา “ 
 
ทานมีความรูและทักษะทางดานการตลาดสงูขึ้นหรอืไม และไดนําไปใชหรือไม 

ผูใหสัมภาษณใหความเห็นโดยรวมวา  จากการอบรมโดยใชรูปแบบการอบรมที่
พัฒนาขึ้นมาของผูวิจัยนี้ ทําใหมีความรูสูงขึ้น แตยังไมถึงขั้นมีทักษะ แตก็สามารถที่จะให
คําแนะนําแกสหกรณได โดยผูใหสัมภาษณไดกลาวไวดังนี้ 

 “ จากการเรยีนในรูปแบบนี้ผมไดความรูนะ แตถึงกับจะเปนทักษะหรือไมนี่ มันคงไม
ถึงขั้นนั้น ทกัษะมันกห็มายถึงจะตองมีความเชี่ยวชาญ เปนทกัษะเปนความสามารถอีกระดับหนึง่
ที่เหนือกวาความรู ตรงนัน้ยงัไมถึง ยังไมถงึขั้นที่จะเปนทกัษะ แตการเอาไปปรับใชเนี่ยผมวาทําได 
เอาไปปรับใชเนี่ยทําไดแนนอน แตจะเปนถึงขั้นทักษะ หมายถงึวาอัตโนมัต ิ มีกรณอีะไรขึ้นมาแลว
แกไขไดทันทวงทีตรงเนี่ย นีก่็ยังไมถึงเพราะวายังไมเคยทํา ชวงนี้ไมมโีอกาสจะทาํถงึขั้นนั้น   ถาลง
ไปทํากพ็อจะไปไกดเขาได ถาเขามปีระเดน็ปญหาเรื่องจัดการจัดทาํแผนธุรกิจ หรือแผน กลยทุธ
การตลาด จากที่เขารวมอบรมมาและก็ศกึษาดวยตนเอง ก็สามารถทีจ่ะใหคําแนะนาํเขาได “  
 
สรุปผลจากการสัมภาษณเชิงลึก 
 

รูปแบบการอบรมฯที่ไดพัฒนาขึ้นและกิจกรรมการสอนที่ยืดหยุนตามผูเรียน  
ผูใหสัมภาษณแตละทานใหความเห็นวากิจกรรมการอบรมที่พัฒนาขึ้นโดยยึดหยุนตามผูเรียนมี
ความเหมาะสม ทําใหผู เรียนสามารถกําหนดหัวขอตางๆได มีการแลกเปลี่ยน เปนสิ่งที่ดี 
โดยเฉพาะอยางยิ่งการกําหนดบทเรียน เนื้อหาที่เรียน ไมใชเรียนตามที่วิทยากรหรือหนวยงาน
ตางๆกําหนดใหรู แตเรียนไปตามที่ตัวเองอยากจะรู ซึ่งผูเขาเรียนในชั้นเลือกตามความตองการของ
ตนเองตามประสบการณในการทํางาน ซึ่งทําใหมีความเหมาะสมตรงกับความตองการของทุกคน 
แตกตางจากการอบรมแบบเดิม ซึ่งจะเปนแนวคิดของวิทยากรเพียงอยางเดียว และใหความเห็นวา
เพื่อใหมีความเหมาะสมมากขึ้นในการจัดกิจกรรม เนื่องจากผูเขารับการอบรมแตละทานมี
ประสบการณ มีเงื่อนไขที่แตกตางกัน ในการจัดการอบรมอาจจะมีการตรวจเช็คประวัติการทํางาน 
ประวัติการเรียน แลวมาจับกลุมที่มีลักษณะใกลเคียงกันอยูกลุมเดียวกัน ซึ่งจะทําใหการเรียนใน
ชั้นมีความเหมาะสมมากยิ่งขึ้น  
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เกี่ยวกับการใชประโยชนคูมือการตลาด ผูใหสัมภาษณเหน็วาคูมือที่พัฒนาขึ้น
เปนประโยชนอยางมาก โดยเฉพาะในเนือ้หาทฤษฏีดีตางๆ ผูใชสามารถที่จะเลือกทฤษฏีตางๆ เพือ่
ไปวิเคราะหและนําไปจัดทําการสอนการทาํแผนกลยุทธใหกับสหกรณตางๆได วิธีการใชขอมูลจาก
คูมือ จะใชวิธีการอานโดยดูจากเนื้อหาภาพรวมทั้งเลม เพื่อใหเห็นวาโครงสรางของคูมือเปน
อยางไร หลังจากนั้นถามีประเด็นที่ตองการกจ็ะพลกิดูเพื่อศึกษาในรายละเอียดแตละประเด็น 
สําหรับชวงเวลาที่ผูเขารวมการอบรมสวนใหญใชเวลาในการอานคูมอื สวนใหญจะเปนในชวง
กลางคนื โดยบางวันมเีวลาในการอานประมาณ คร่ึงชั่วโมงถงึสองชัง่โมง  

 
การทาํสัญญาการเรียนรูและประโยชนของสัญญาการเรียนรูที่ได ผูให

สัมภาษณไดมีการทาํสัญญาการเรียนรู โดยมีทัง้การบนัทกึลงในแบบฟอรมที่ใหมาโดยระบุขอมลู
อยางกวางๆ ไมมีรายละเอยีดนัก เชนระบุเปาหมาย หัวขอที่สนใจ อยากเรียนรูเร่ืองอะไร รวมทั้ง
กําหนดวธิีการ เพื่อใหเปนแนวทางในการดําเนนิกิจกรรมการเรียนรู และเห็นวาการทําสัญญาการ
เรียนรู เหมือนกับเปนการตั้งเงื่อนไขกฎเกณฑกฏิกาไวสาํหรับตัวเองเพื่อเตือนตัวเองอยูตลอดเวลา
ใหตองปฏิบัติตามกระบวนการเรียนรู ซึ่งจะเกิดประโยชนตอผูเรียน  

 
การประเมินตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง ผูใหสัมภาษณมกีาร

ประเมินตนเอง แตมีการประเมินตนเองทัง้จากแบบฟอรมทีท่างผูวิจัยไดจัดทําขึ้นและสวนหนึ่ง
ประเมินตนเองโดยไมไดใชแบบฟอรมแตประเมินตนเองจากความคิดเห็นความรูสึกของตัวเอง ซึง่
การที่มกีารประเมินตนเองจะทําใหรูวาความรูและทักษะทางดานไหนที่ตนเองยงัขาดอยู เพื่อจะได
ศึกษาเพิ่มเติมโดยศึกษาเพิ่มเติมจากทั้งสอบถามจากทางวทิยากรและจากคูมือที่ไดรับมา  

 
ผลสรุปความรูและทกัษะทางดานการตลาดสูงขึ้นหรือไม ผูใหสัมภาษณให

ความเห็นโดยรวมวา จากการอบรมโดยใชรูปแบบการอบรมที่พัฒนาข้ึนมาของผูวจิัยนี ้ ทาํใหมี
ความรูสูงขึน้ แตในเรื่องทกัษะยงัไมพฒันาเพิ่มข้ึนมากนัก แตที่สามารถนาํไปใหคําแนะนําในการ
จัดทําแผนธุรกิจ แผนกลยทุธทางการตลาดแกสหกรณ เนื่องเพราะเดิมมีพื้นความรูทางดานนี้อยู
แลว การเขามาอบรมตามรูปแบบนี้จะเปนการเติมเต็มในสวนทีย่ังขาดอยู สําหรับอีกสวนหนึ่งให
ความเห็นวายงัไมถึงขัน้ที่จะมีทักษะในการใหคําแนะนํา  
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สรุปผลจากการสัมภาษณเชิงลึกผูเขาอบรมที่ผานกระบวนการทกุขั้นตอน 
ผูใหสัมภาษณเห็นวาจากการเขารวมฝกอบรมตามรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นนี้ โดย

ดําเนินกิจกรรมการเรียนรูที่ยืดหยุนตามผูเรียน ใชประโยชนคูมือการตลาด การทําสัญญาการ
เรียนรู และมีการประเมินตนเอง  มีผลทําใหไดสมรรถนะดานความรูเพิ่มข้ึน แตในเรื่องทักษะยังไม
พัฒนาเพิ่มข้ึนมากนัก 
 
สวนที่ 3 ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมฯ  

ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด มี
จุดมุงหมายเพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูเขาอบรมตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด 
คาสถิติที่นําเสนอ คือ คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 4.12 ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด 

รายละเอียด N Mean S.D. การแปล
ความหมาย 

1. ระยะเวลาทั้งหมดที่ใชในการเรียนรู 17 3.88 0.70 เหมาะสมมาก 
2. บรรยากาศในการเรียนรู 17 3.71 1.10 เหมาะสมมาก 
3. จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ 17 3.06 1.13 เหมาะสมปานกลาง 
4. การปฐมนิเทศชี้แจงหลักสูตรและวิธีการเรียนรู  17 4.18 0.73 เหมาะสมมากที่สุด 
5. การจัดทําสัญญาการเรียนรู 17 3.67 0.82 เหมาะสมมาก 
6. เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให 17 4.35 1.32 เหมาะสมมากที่สุด 
7. การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจ 17 4.12 0.99 เหมาะสมมากที่สุด 
8. วิธีการเรียนรูจากเอกสารคูมือดวยตนเอง 17 4.35 0.70 เหมาะสมมากที่สุด 
9. รูปแบบวิธีการประเมินตนเอง 17 4.18 0.64 เหมาะสมมากที่สุด 
10. วีธีการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆ 17 4.29 0.59 เหมาะสมมากที่สุด 
หมายเหตุ  เกณฑการแปลความหมายความเหมาะสม 

สูงกวา 4.0  หมายถึง เหมาะสมมากที่สุด 
3.5-4.0   หมายถึง เหมาะสมมาก 

 3.0-3.5  หมายถึง เหมาะสมปานกลาง 
 นอยกวา 3 หมายถึง ไมเหมาะสม 
  

จากความเห็นตอรูปแบบการอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดในประเด็น
ตางๆ ของผูเขาอบรม มีผลสรุปในแตละประเด็นเกี่ยวกับรูปแบบการอบรม ดังนี้ 
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ระยะเวลาทั้งหมดที่ใชในการเรียนรู เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับ
คะแนนเทากับ 3.88 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมาก แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวาระยะเวลา
ทั้งหมดที่ใชในการเรียนมีความเหมาะสม  เกี่ยวกับระยะเวลาการอบรมนี้ จากการสนทนาระหวาง
อบรม ผูเขาอบรมเห็นวา ควรมีการเพิ่มจํานวนวันอบรมใหมากขึ้น เพื่อใหครอบคลุมเนื้อหามากขึ้น 
และควรจัดอบรมเพียงครึ่งวัน เชาหรือบายเทานั้น ไมควรอบรมเต็มวัน และจัดทําการอบรมเปน
โครงการลักษณะนี้ทุกปตอเนื่อง และปลูกฝงใหขาราชการเจาหนาที่ทุกคนเห็นความสําคัญในการ
เรียนรู  ผูเขารวมประชุมเกือบทั้งหมดใหความเห็นวา มีขอจํากัดเรื่องเวลา ซึ่งตองมีทั้งภาระเรื่อง
งานที่ตองปฏิบัติ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณแตละทานจะตองดูแล
รับผิดชอบสหกรณและกลุมเกษตรกรจํานวนมาก (เนื่องจากในแตละจังหวัดมีจํานวนขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่คอนขางจํากัดตองแบงกลุมเกษตรกรและสหกรณ
ที่ตองรับผิดชอบกันไปตามสัดสวน ซึ่งคอนขางมาก) ในการปฏิบัติงานก็ตองลงพื้นที่ไปให
คําปรึกษาแนะนํา ถาสหกรณหรือกลุมเกษตรกรอยูหางไกล ก็ตองใชเวลาเดินคอนขางมาก และใน
บางครั้งยังอาจมีการประชุมกับสวนจังหวัด และหนวยงานที่ตนสังกัดดวย หรืองานเรงดวนที่เขามา 
ซึ่งทําใหเวลาเหลือสําหรับการศึกษาเรียนรูเพิ่มเติมไมมากนัก ซึ่งสวนใหญก็จะเหนื่อยลาจาก
ภารกิจทั้งหมดแลว  ระยะเวลาการอบรมหลายวันก็เปนขอจํากัด เนื่องจากยากที่จะจัดสรรเวลาเขา
อบรมไดครบตามกําหนด นอกจากนั้นการอบรมทั้งวันนั้นมากเกินไป ควรเปนการอบรมครั้งละครึ่งวัน 
ซึ่งจะยืดหยุนกวาและจัดสรรเวลาเขาฝกอบรมไดมีประสิทธิภาพกวา แตอยางไรก็ตามบางทานเห็น
วาควรอบรมใหตอเนื่องจนจบหลักสูตรเลย ไมควรเวนชวงระหวางแตละครั้งที่อบรม จะทําใหเกิด
การเรียนรูโดยไมสะดุด 

บรรยากาศในการเรียนรู เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนนเทากับ 
3.71 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมาก แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวาบรรยากาศในการเรียนรูมี
ความเหมาะสม 

จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนน
เทากับ 3.06 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมปานกลาง แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวาจํานวนสมาชิกที่
รวมโครงการควรตองมีการปรับปรุง ในเร่ืองจํานวนผูเขาอบรมในโครงการนี้ จากการสนทนา
ระหวางอบรม ผูเขาอบรมเห็นวา จํานวนเปดรับผูเขารวมโครงการมีความเหมาะสม แตมีผูขาด
อบรมจํานวนมาก เนื่องจากติดภารกิจตางๆ มากมาย ซึ่งผูเขาอบรมสวนหนึ่งเห็นวาเสียดายเวลา 
และโอกาสที่จะไดมีการแลกเปลี่ยนเรียนรูระหวางกันและวิทยากรตั้งใจและจัดทําโครงการนี้ขึ้น 
นอกจากนั้นยังเห็นวาควรบังคับใหขาราชการและเจาหนาที่ในสวนงานอื่นๆ เขารวมอบรมดวย 
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เนื่องจากกลุมเหลานี้จําเปนตองรูเร่ืองการตลาดดวยเชนกัน และเห็นวาจัดหลักสูตรอบรม ควร
พัฒนาความรูทางดานการตลาดใหกับนักวิชาการกลุมพัฒนาธุรกิจดวย เพราะเปนกลุมที่ตองเขา
ไปใหการสงเสริมกับสหกรณและกลุมเกษตรกรเชนเดียวกัน 

การปฐมนิเทศ ชี้แจงหลกัสูตรและวิธีการเรียนรู  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนกั 
มีระดับคะแนนเทากับ 4.18 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวา
การปฐมนิเทศกอนเริ่มฝกอบรมมีความเหมาะสม 

การจัดทําสัญญาการเรียนรู เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนน
เทากับ 3.67 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมาก แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวาการจัดทําสัญญาการ
เรียนรูมีความเหมาะสม 

เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับ
คะแนนเทากับ 4.35 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผู เขาอบรมเห็นวา
เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมใหมีความเหมาะสม แตอยางไรก็ตามยังมีผูเขาอบรมสวนหนึ่ง
ไมสนใจความรูทางดานการตลาด เนื่องจากพื้นฐานความรูและประสบการณเดิมไมเกี่ยวของ 
รวมทั้งมีอายุคอนขางมากแลวจึงไมสนใจที่จะตองเริ่มมาพัฒนาความรูใหม 

การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจ  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวง
น้ําหนัก มีระดับคะแนนเทากับ 4.12 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขาอบรม
เห็นวารูปแบบการอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจมีความเหมาะสม สําหรับ
เนื้อหาวิชาตามหลักสูตร ผูเขาอบรมเห็นวาดีมาก เปนการเติมเต็มความรูที่เจาหนาที่ยังขาดอยู ทํา
ใหผูเขาอบรมมีความรูเพิ่มขึ้น และควรมีการจัดอบรมทบทวนความรูทางดานการตลาดใหมๆ 
ทบทวนใหกับเจาหนาที่และบุคลากรอยางสม่ําเสมอเพื่อใหมีความรูทันกับยุคสมัย 

วิธีการเรียนรูจากเอกสารคูมือดวยตนเอง เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มี
ระดับคะแนนเทากับ 4.35 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวา
วิธีการเรียนรูจากเอกสารคูมือดวยตนเองมีความเหมาะสม 

รูปแบบวิธีการประเมินตนเอง  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนน
เทากับ 4.18 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวารูปแบบวิธีการ
ประเมินตนเองมีความเหมาะสม 

วิธีการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆ ที่กําหนด เม่ือพิจารณาจากคาเฉลี่ย
ถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนนเทากับ 4.29 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขา
อบรมเห็นวาวิธีการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆ ที่กําหนดมีความเหมาะสม 
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จากผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการจัดอบรม โดยสรุปผูเขารวมอบรมพึง
พอใจตอรูปแบบการฝกอบรมในระดับมาก มีเพียงประเด็นในเรื่องจํานวนผูเขาอบรม ซึ่งเห็นวามี
ความเหมาะสมระดับปานกลาง ซึ่งผูวิจัยไดสัมภาษณผูเขารวมโครงการถึงประเด็นจํานวนผูเขา
อบรมนี้ ซึ่งใหความเห็นวารูสึกผิดหวังที่ผูเขารวมโครงการอบรมแลวขาดอบรมจํานวนมาก ซึ่งทํา
ใหบรรยากาศการเรียนรูไมเหมาะสมเทาที่ควร นอกจากนั้นผูเขารวมอบรมยังใหขอคิดเห็นอื่นๆ  
เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการอบรม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด คือ 

เกี่ยวกับระยะเวลาการอบรม ผูเขาอบรมเห็นวา ควรมีการเพิ่มจํานวนวันอบรมใหมาก
ข้ึน เพื่อใหครอบคลุมเนื้อหามากขึ้น และควรจัดอบรมเพียงครึ่งวัน เชาหรือบายเทานั้น ไมควร
อบรมเต็มวัน และจัดทําการอบรมเปนโครงการลักษณะนี้ทุกปตอเนื่อง นอกจากนั้นควรปลูกฝงให
ขาราชการเจาหนาที่ทุกคนเห็นความสําคัญในการเรียนรู เพ่ือพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

ในเรื่องจํานวนผูเขาอบรมในโครงการนี้ ผูเขาอบรมเห็นวา จํานวนเปดรับผูเขารวม
โครงการมีความเหมาะสม แตมีผูเขารวมฝกอบรมจริงไมมากนัก เนื่องจากติดภารกิจตางๆ 
มากมายนอกจากนั้นยังเห็นวาควรบังคับใหขาราชการและเจาหนาที่ทุกคนเขารวมอบรมดวย 
เนื่องจากกลุมเหลานี้จําเปนตองรูเร่ืองการตลาดดวย เชนกัน 

สําหรับเนื้อหาวิชาตามหลักสูตร ผูเขาอบรมเห็นวาดีมาก เปนการเติมเต็มความรูที่
เจาหนาที่ยังขาดอยู ทําใหผูเขาอบรมมีความรูเพิ่มข้ึน และควรมีการจัดอบรมทบทวนความรู
ทางการตลาดใหม ทบทวนใหกับเจาหนาที่และบุคลากรอยางสม่ําเสมอ 
 
ตอนที่ 4 ผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 
รูปแบบการฝกอบรมที่ อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูด วยการนําตนเอง 
เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ  

ในการนําเสนอผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขการใชรูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะ 
และการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จากการสนทนากลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสรมิและ
พัฒนาสหกรณที่เขารวมโครงการอบรมและพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยแบงออกเปน 3 สวน คือ สวนที่ 1 ปจจัยที่
สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สวนที่ 2 เงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝก 
อบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
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สหกรณ และ สวนที่ 3 ขอเสนอแนะรูปแบบที่เหมาะสมในการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาด โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
สวนที่ 1 ปจจัยในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ปจจัยที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง สถานการณ หรือสภาพของ
สิ่งที่เปนสาเหตุสําคัญของการนํารูปแบบการฝกอบรมฯเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณไปใชซึ่งจะสงผลสนับสนุนหรือเปน
อุปสรรคตอความสําเร็จตามวัตถุประสงคของรูปแบบการฝกอบรมนี้ ผลการศึกษาปจจัยที่สงผลตอ
การนํารูปแบบการฝกอบรมฯ มีรายละเอียดดังนี้  

• ความใฝรูภายในของแตละบุคคล ซึ่งเปนเรื่องสําคัญที่สุด หากขาดปจจัยนี้จะ
ไมเกิดการเรียนรู ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณแตละทานจะตองสนใจ
ตองการที่จะมีความรูเพิ่ม โดยเฉพาะเรื่องการตลาดที่สวนยังขาด สนใจกับการที่จะตองออกไป
ปฏิบัติหนาที่ ตองพบสิ่งใหมๆ ที่เกิดขึ้นแลว สวนในการดําเนินการแกไขปญหา เชน ปญหาการหา
ชองทางการกระจายสินคาเกษตร โดยเฉพาะผลไม ซึ่งเนาเสียไดงายใหกับสหกรณหรือกลุม
เกษตรกร เปนตน ซึ่งเปนปญหาที่ตองคิดและทาทายความสามารถ ถาขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สนใจใฝรู ก็จะเกิดกระบวนการคิด คนควาและเกิดการเรียนรู แต
ถาไมสนใจใฝรู ไมลงไปรวมแกไขปญหาและชวยเหลือ การเรียนรูก็ไมเกิด 

• บทบาทที่ตองปฏิบัติและความจําเปนในงาน ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่ลงพื้นที่และไปพบปญหาทางดานการจากสหกรณ และกลุมเกษตรกร
ที่รับผิดชอบ ก็เปนแรงผลักดันสงเสริม ซึ่งหลีกเลี่ยงไมได ใหขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ ตองศึกษาและเรียนรูทางดานการตลาด และเมื่อไดทดลองศึกษา และนํา
ความรูไปแนะนําพัฒนาก็จะทําใหการเรียนจริง 

• ความกาวหนาในดานวิชาการทางการตลาด ที่มีการพัฒนากลยุทธ เทคนิค 
วิธีการตางๆ ไปตลอดเวลา ทําใหความรูตางๆ ที่ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ เคยมี อาจไมเพียงพอ จําเปนจะตองศึกษาเพิ่มเติม เพื่อหาแนวคิดวิธีการใหมๆ มาเพื่อให
ทันกับการเปลี่ยนแปลงและการแขงขัน 
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• อายุของบุคลากร นับวาเปนปจจัยที่สําคัญ ถาอายุยังนอยและมีเวลารับราชการ
เหลืออยูมาก ก็จําเปนตองพัฒนา เพื่อใหมีโอกาสเติบโตในหนาที่การงานที่สูงขึ้นได อีกสวนหนึ่ง
เห็นวา ไมมีความสนใจความรูทางดานการตลาด เนื่องจากพื้นฐานความรูและประสบการณเดิมไม
เกี่ยวของ เมื่อมีอายุมากแลว จึงไมสนใจที่จะตองเริ่มมาพัฒนาความรูใหม 

• ความเทาเทียมและความเปนธรรมที่จะสงเสริมและพัฒนาบุคลากร ไม
เลือกที่รักมักที่ชังในการจัดสงขาราชการไปอบรมพัฒนา ซึ่งประเด็นนี้ ถามีความเปนธรรมจะเปน
ปจจัยที่สงเสริมทําใหเกิดกําลังใจในการพัฒนาความรูของขาราชการ แตในทางกลับกัน ถาไมเปน
ธรรม จะบั่นทอนกําลังใจอยางมากในการพัฒนาความรูของขาราชการ 

• พื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตางกัน ทําใหยากที่จะจัดทําหลักสูตรใหเกิด
การเรียนรูอยางเทาเทียมกันของผูเขารวมอบรมทุกคน 
 
สวนที่ 2 เงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

เงื่อนไขที่ส งผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง สถานการณหรือ
สภาพของสิ่งที่จะถูกกําหนดไว ในรูปแบบการฝกอบรมใหเปนขอปฏิบัติหรือหามปฎิบัติในการนํา
รูปแบบการฝกอบรมไปใช ซึ่งจะสงผลสนับสนุนหรือเปนอุปสรรคตอความสําเร็จตามวัตถุประสงค
ของรูปแบบการฝกอบรมนี้ จากการดําเนินการทดลอง พบวาผูเขารวมอบรมไมไดดําเนินการตาม
กิจกรรมที่ออกแบบไว ซึ่งสงผลตอการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดที่กําหนดขึ้น ผล
การศึกษาเงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ มีรายละเอียดดังนี้  

• ผูเขาอบรมตองมีการบริหารเวลาใหสามารถเขาอบรมและทํากิจกรรมได
ครบถวน จากขอจํากัดเรื่องเวลาซึ่งตองมีทั้งภาระเรื่องงานที่ตองปฏิบัติ บทบาทและหนาที่ที่ตอง
รับผิดชอบทําใหผูเขาอบรมไมมีเวลาเพียงพอที่จะไปศึกษาและพัฒนาความรูเพิ่มเติม แตละทาน
จะตองดูแลรับผิดชอบสหกรณและกลุมเกษตรกรจํานวนมาก (เนื่องจากในแตละจังหวัดมีจํานวน 
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่คอนขางจํากัดตองแบงกลุมเกษตรกร
และสหกรณที่ตองรับผิดชอบกันไปตามสัดสวน ซึ่งคอนขางมาก) ในการปฏิบัติงานกต็องลงพืน้ทีไ่ป
ใหคําปรึกษาแนะนํา ถาสหกรณหรือกลุมเกษตรกรอยูหางไกล ก็ตองใชเวลาเดินคอนขางมาก และ
ในบางครั้งยังอาจมีการประชุมกับสวนจังหวัดและหนวยงานที่ตนสังกัดดวย หรืองานเรงดวนที่เขา
มา ซึ่งทําใหเวลาเหลือสําหรับการศึกษาเรียนรูเพิ่มเติมไมมากนัก ซึ่งสวนใหญก็จะเหนื่อยลาจาก
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ภารกิจทั้งหมดแลว นอกจากนั้นการอบรมทั้งวันนั้นมากเกินไป ควรเปนการอบรมครั้งละ 
คร่ึงวัน ซึ่งจะยืดหยุนกวาและจัดสรรเวลาเขาฝกอบรมไดมีประสิทธิภาพกวา แตอยางไรก็ตามบาง
ทานเห็นวาควรอบรมใหตอเนื่องจนจบหลักสูตรเลย ไมควรเวนชวงระหวางแตละครั้งที่อบรม จะทํา
ใหเกิดการเรียนรูโดยไมสะดุด  

• ผูเขาอบรมตองมีทัศนคติมุงมั่นตอการเรียนรู  ทัศนคติของผูเขารับการอบรม
ที่เห็นวาไมเกิดคุณหรือโทษตอตําแหนงหนาที่ของผูเขาอบรม จึงทําใหไมสนใจที่จะเขารวมอบรม 
จึงทําใหไมสนใจที่จะเขารวมอบรม รวมทั้งความเห็นที่วา การอบรมในรูปแบบนี้ไมมีขอบังคับ หรือ
คําสั่งใหอบรม หรือกําหนดวาใหตองสอบใหผานเกณฑ จึงไมมีแรงกระตุนใหเขาอบรม การเรียนรู
จะเกิดขึ้นไดอยางมีประสิทธิผล ผูเขารับการอบรมจะตองปรับเปล่ียนทัศนคติของตนเองที่   ตองมี
วินัย ความมุงมั่นและนิสัยใฝเรียนใฝรู 

• การที่ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู  ผูเขารวมการอบรมสวนที่ไมไดมีการ
จัดทําสัญญาการเรียนรูใหความเห็นวา การทําสัญญาการเรียนรู เหมือนเปนขอผูกมัดซึ่งในสวนตัว
ไมตองการที่จะมีขอผูกมัดในการเรยีนรู นอกจากนั้นไมชอบที่จะตองมีการจัดทําแบบฟอรม ซึ่งเปน
ลักษณะที่อยางเปนทางการ รวมทั้งเมื่อจัดทําสัญญาการเรียนรูไปแลว ไมมั่นใจวาจะสามารถ
ดําเนินตามกิจกรรมสัญญาการเรียนรูอันนี้หรือไม  

• มีคูมือการอบรมที่ดี ในการพัฒนาคูมือที่ใหมีความสมบูรณและสอดคลองกับ
สมรรถนะตางๆที่ครอบคลุมจําเปน ตองใชเวลาในการศึกษาขอมูลและรวบรวมเนื้อหาสาระตางๆ 
ที่เกี่ยวของจํานวนมาก ในการพัฒนาคูมือนี้ใชเวลาคอนขางมากซึ่งจะทําใหเสียทรัพยากรและ
งบประมาณจํานวนมาก แตอยางไรก็ตามจะเปนประโยชนตอผูเรียน และเปนบทบาทของผูสอนที่
จะตองจัดทําใหสมบูรณ  
 
สวนที่ 3 ขอเสนอแนะของรูปแบบในการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดที่
เหมาะสม 

ผลการศึกษาครั้งนี้ พบวา มีขอเสนอแนะของรูปแบบในการเรียนรูและพัฒนา
สมรรถนะทางดานการตลาดที่เหมาะสม โดยมีความเห็นตาง ดังนี้ 

• โดยศึกษาจากสื่อตางๆ ที่ปจจุบันมีอยูมากมาย เชน TV Internet เอกสารสิ่งพิมพ
ตางๆ เนื้อหาที่มทีั้งจากในประเทศและตางประเทศ  
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• ควรมีวิธีการอบรมหลากหลายรูปแบบ การอภิปรายในชั้นเรียน  มีการทดลองปฏิบัติ  
การประชุมเชิงปฏิบัติการ (Workshop)  การจัดประชุมหรือการอบรมทางไกลผานดาวเทียม  การ
จัดอบรมเปนหลักสูตรฝกอบรม โดยจะตองมีการสอบวัดและประเมินผลวาผูที่ผานการอบรม  

• สถานที่ในการจัดอบรม ควรไกลจากที่ทํางาน เพื่อใหปลีกตัวจากสภาพแวดลอมใน
การทํางาน จะทําใหจดจอตอการอบรมมากขึ้น ทั้งนี้ หากสถานที่ในการจัดอบรมอยูใกลที่ทํางานหรือ
อยูในที่ทํางาน จะทําใหผูเขาอบรมสามารถออกไปทํางานและเสียสมาธิ หรือขาดชวงในการเรียน 

• จัดการฝกอบรมใหกับกลุมอาชีพและสหกรณโดยตรง เพื่อเผยแพรองคความรู
ใหกับสหกรณและกลุมเกษตรโดยตรง รวมทั้งวิทยากรจะไดทราบขอเท็จจริงจากปญหาของ
สหกรณและกลุมเกษตรกร และใหคําแนะนําเพื่อไดนําไปแกปญหาไดทันที 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
ผูวิจัยไดนําแนวคิดการพัฒนารูปแบบการอบรมแบบอิงสมรรถนะที่ใหความสําคัญกับ

ขีดความสามารถในแตละงานที่เกี่ยวของ และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปน
ศูนยกลาง ผูเรียนเปนผูกําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลองกับขอจํากัดของตนเองดวย
ตนเอง รวมทั้งแนวคิดการศึกษานอกระบบโรงเรียน มาเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย ซึ่งสรุปผลการ
ดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

การวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนา
สมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มี
วัตถุประสงคดังนี้ คือ 

1 เพื่อศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ตรงกับปญหาและความตองการสหกรณ 

2 เพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ
และแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การใหคําปรึกษาทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ   

3 เพื่อศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

4 เพื่อศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

โดยผูวิจัยไดแบงขั้นตอนการดําเนินการวิจัยเปน 4 ระยะ ดังนี้ 
ระยะที่ 1 การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงาน

ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
ระยะที่ 2 การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง

สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง 
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ระยะที่ 3 การทดลองรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองเพื่อเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในการสงเสริมแกสหกรณ  

ระยะที่ 4 การศึกษาปจจัยเงื่อนไขการใชรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการ
เรียนรูดวยตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในการสงเสริมแกสหกรณ  
 
สรุปผลการวจิัย 

1. ผลศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

จากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ Apec IBIZ ไดผลจากการสํารวจวา 
สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนทางดานการตลาดในบริบทของไทย มีสมรรถนะที่จําเปน 12 
ดาน ไดนํามาใชเปนกรอบในการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  ผูวิจัยไดทําการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนใน
บริบทของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยไดสํารวจความคิดเห็น
สมรรถนะทาง ดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติหนาที่สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
โดยการเก็บตัวอยางขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ใน10 จังหวัดในเขต
ภาคกลาง ผลจากการวิเคราะหและประมวลผลแบบสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับสมรรถนะ
ทางดานการตลาดสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  ไดสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่จําเปน 3 ดานคือ ความสามารถวิเคราะหสถานการณ ความสามารถชวย
สหกรณในการพัฒนาแผนปฏิบัติการ และความสามารถชวยสหกรณใหจัดทํากลยุทธทาง
การตลาด 
 

2. ผลการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การให
คําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ผูวิจัยไดดําเนินการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่
อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองโดย ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับการพัฒนารูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง โดยทําการศึกษาเอกสารแนวคิดทฤษฎี ที่
เกี่ยวของไดแก การศึกษาผูใหญ รูปแบบการฝกอบรม และทฤษฎีทางจิตวิทยา รูปแบบการอบรม
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อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเอง ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของ 
และพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ และการเรียนรู
ดวยตนเองพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณในการสงเสริมแกสหกรณ โดยไดรางรูปแบบการฝกอบรม โดยมีกิจกรรมที่
สอดคลองกับแนวคิด ซึ่งรายละเอียดกิจกรรมตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้นมีดังนี้ 
 2.1 คุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน   
 ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีคุณสมบัติพื้นฐานเหมาะสมในการ
เขารับการฝกอบรมในโครงการนี้ เนื่องจากเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดโดยตรง จึงมีความเขาใจ
ปญหาของการดําเนินงานของสหกรณและกลุมเกษตรกร รวมทั้งมีบทบาทหนาที่ในการเขาไปให
คําแนะนําสงเสริมแกสหกรณ   

2.2 สมรรถนะทางดานการตลาด  
ผลจากการสํารวจสมรรถนะที่จําเปน และไดกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของ

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีดังนี้ คือ  
- สามารถวิเคราะหสถานการณ 
- สามารถชวยสหกรณใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  
- สามารถชวยสหกรณใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด 
2.3 ความรูและทักษะที่จําเปน   
ผูวิจัยจึงไดวิเคราะหขอมูล และกําหนดความรูและทักษะที่จําเปน ดังนี้ 
สมรรถนะ  
- สามารถวิเคราะหสถานการณ 
- สามารถชวยสหกรณใหมีความสามารถพฒันาแผนปฏิบัติการ  
- สามารถชวยสหกรณใหจัดทาํกลยทุธทางการตลาด 
องคความรูที่จาํเปน 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับผลกระทบตอปจจัยตางๆทีม่ีผลตอสถาณการณการแขงขัน

ในทางการตลาด เชน ปจจยัทางดานประชากร ปจจยัทางดานลกูคาและ ปจจัยที่
เกี่ยวของกับกฏขอบังคับตางๆ เปนตน 

- ความรูทีเ่กี่ยวของกับข้ันตอนตางๆในการจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
- ความรูทีเ่กี่ยวกับเครื่อง เทคนิควิธกีาร และข้ันตอนในการจัดทํากลยทุธการทาง

การตลาด โดยเปนองคความรูที่เหมาะสมกับธุรกิจของสหกรณ 
ทักษะที่จาํเปน 
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- มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจสหกรณที่ใหคําแนะนําสงเสริม 
- มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
- มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยทุธทางการตลาดใหแกสหกรณ 
- มีความสามารถในการใหคําแนะนาํสหกรณนําเปาหมายแผนกลยทุธไปจัดทํา

แผนปฏิบัติการทางการตลาด 
2.4 การพัฒนาแบบทดสอบการวัดและประเมินผล ผูวิจัยไดพัฒนาแบบทดสอบ

องคความรูและทักษะ โดยพัฒนาเปนแบบทดสอบดานความรูที่เปนแบบสอบถาม และแบบ
ประเมินตนเอง 

2.5 การพัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ ผูวิจัยไดพัฒนาคูมือการเรียนรู
ทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และพัฒนาสหกรณที่พัฒนาขึ้น 
รายละเอียดตามคูมือการฝกอบรมที่แนบมานี้ โดยมีเนื้อหาตางๆ โดยสรุป ในภาคผนวก 

2.6 ผลการพัฒนาโปรแกรมฝกอบรม ผูวิจัยไดนําแนวคิด 7 ขั้นตอนของการเรียนรู
ดวยการนําตนเองของ Knowles มาใช โดยไดกําหนดโปรแกรมการฝกอบรมที่มีลักษณะดังนี้ 

- สรางสภาพแวดลอมและบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอการเรียนรู  ผูวิจัยไดจัดเตรยีม
สิ่งอํานวยความสะดวก และการกําหนดชวงเวลาอบรมที่สอดคลองกับเวลาที่
จํากัดของผูเขารวมโครงการ 

- การสรางกลไกวางแผนการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่
สอดคลองกับสมรรถนะที่กําหนด   

- วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผู เ รียนกําหนดดวยตนเอง
ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนดความคิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดาน
การตลาดที่จําเปนและผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม  

- กําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู ผูเขารวมโครงการจะตองกําหนด
วัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรูในเรื่องนั้นๆ วาตองการรูถึงระดับไหนและ
เปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร   

- ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู มอบหมายใหผูเขารวมโครงการ
ทําสัญญาการเรียนรู   

- กําหนดแผนการฝกอบรม ไดกําหนดโปรแกรมการฝกอบรมโครงการพัฒนา
สมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  
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- ผู เ รียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียนรูและการฝกอบรม 
ผูเขารวมโครงการจะไดรับการฝกอบรมตามแผนการฝกอบรม  

- ประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง มอบหมายใหผูเขารวมโครงการ ทําการ
ประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆ ที่ไดเรียนรูและประเมินความสําเร็จตามสัญญา
การเรียนรู ในระหวางชวงเวนวางจากการฝกอบรม รวมทั้งการประเมินตนเองตาม
แบบประเมินสมรรถนะดานความรูดวยตนเอง 

ในการดําเนินการวิจัยผูวิจัยไดใชวิธีการวิจัยกึ่งทดลอง โดยกําหนดใหมีผูเขาอบรมเปน
กลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในจังหวัดลพบุรี รางรูปแบบการ
ฝกอบรมที่พัฒนาขึ้นนี้ ผูวิจัยจะทําการตรวจสอบคุณภาพโดยเชิญผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 6 ทาน มา
ตรวจสอบความเหมาะสมและความสอดคลอง การตรวจสอบความเหมาะสมของรูปแบบ สรุป
ความเห็นของผูทรงคุณวุฒิตอรูปแบบการอบรมในประเด็นตางๆ เห็นวามีความเหมาะสม รูปแบบ
การฝกอบรมฯ ในประเด็นตางๆ มีความสอดคลองกับแนวคิด CBT และ SDL โดยทุกประเด็นมี
คาเฉลี่ยเกินกวา 0.5 สําหรับแบบประเมิน เพื่อวัดสมรรถนะดานความรู แบบขอสมรรถนะดาน
ทักษะ และแบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการอบรม ผูทรงคุณวุฒิมีความเห็นวา
คําถามทุกขอมีความสอดคลอง โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยในระดับสูงกวา 0.5  
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แผนภาพที่ 5.1 รูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรยีนเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบติังานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

 
 

รูปแบบการฝกอบรม 
1. กํ าหนดนิยามบทบาททางด านการตลาดของ

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณใหชัดเจน 

2. กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน โดยคํานึงถึง
ปจจัย 

3. กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  3 ดาน 
วิ เ ค ร าะห สถานการณ  ความสามารถพัฒนา
แผนปฏิบัติการการตลาด และ จัดทํากลยุทธทาง
การตลาด 

4. วิ เคราะหความรู  และทักษะที่จําเปนและจัดทํา
หลักสูตรในการพัฒนาใหไดตามสมรรถนะที่กําหนด 

5. พัฒนาแบบทดสอบการวัดดานความรูและดานทักษะ 
และแบบประเมินผลดวยตนเอง 

6. พัฒนาคู มือการเรียนรูที่มีรายละเอียดสอดคลอง
สมรรถนะที่กําหนด 

7. กําหนดโปรแกรมฝกอบรม  
- มีสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวย
ตอการเรียนรู 

- สรางกลไกวางแผนการเรียนรู  
- มีการวินิจฉัยความตองการโดยผูเรียน  
- ผูเรียนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
- ผูเรียนทําสัญญาการเรียนรู  
- กําหนดแผนการฝกอบรม 
- ผูเรียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการ
เรียนรูและการฝกอบรม 

- ผูเรียนประเมินผลการเรียนรูดวยตัวเอง 
8. การประเมินผล  

- ประเมินผูเรียน โดย แบบทดสอบสมรรถนะทาง
การตลาดดานความรูและแบบประเมินสมรรถนะ
ทางการตลาดดวยตนเอง 

- ประเมินรูปแบบการอบรม 

ปจจัยการนํารปูแบบการฝกอบรม
ไปใช  
- ความใฝ รูภายในของแตละบุคคล 
เปนเรื่องสําคัญที่สุด  

- บทบาทที่ ต อ งปฏิบั ติ และความ
จําเปนในงาน   

- ความกาวหนาในดานวิชาการทาง
การตลาด  

- อายุของบุคลากร 
- ความเทาเทียมและความเปนธรรมที่
จะสงเสริมและพัฒนาบุคลากร 

- พื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตาง 

สมรรถนะทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงาน 
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

เงื่อนไขการนํารูปแบบการฝกอบรม
ไปใช  
- ผูเขาอบรมตองมีการบริหารเวลาให
สามารถเขาอบรมและทํากิจกรรมได
ครบถวน 

- ผูเขาอบรมตองมีทัศนคติมุงมั่นตอ
การเรียนรู   

- ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู   
- มีคูมือการอบรมที่ดี  
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                3. ผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

ในการดําเนินการอบรมกับผูเขาอบรม(ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณในจังหวัดลพบุรี) ไดดําเนินการอบรมจํานวนทั้งสิ้น 6 วัน จํานวนผูเขาอบรมทั้งสิ้น 
30 ทาน เฉลี่ยตลอด 6 วันมีจํานวนผูเขาอบรม 20 คน คิดเปนรอยละ 62.5 มีผูเขาอบรมที่ดําเนิน
กิจกรรมครบทุกกระบวนการอบรมตามขั้นตอนที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นเพียง 2 คน ดังนั้นในการวิจัยจึง
จะวิเคราะหผลจากผูเขาอบรม 2 ทานนี้ สําหรับผูเขาอบรมทานอื่นๆจะศึกษาในสวนของความพึง
พอใจ ปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบอบรมไปใช 

ผูวิจัยไดศึกษาเพิ่มเติมถึงสาเหตุของการขาดการเขารวมอบรม ซึ่งสวนใหญใหเหตุผลวา 
ภารกจิหลักของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จะตองเขาใหการสงเสริม
แกสหกรณ  ซึ่งจะตองใหลําดับความสําคัญเปนลําดับแรก สําหรับการพัฒนาฯ จะใหความสําคัญใน
ระดับรองลงมา และบางสวนเห็นวาการจัดอบรมทั้งวันอาจไมเหมาะสมควรจัดอบรมเพียงครึ่งวัน ซึ่งผู
เขาอบรมจะมีความยืดหยุนในการจัดสรรเวลาไดมากขึ้น 

3.1 ผลสมรรถนะทางดานการตลาด กอนและหลังของผูเขาอบรมที่ดําเนิน
กิจกรรมครบทุกขั้นตอน 

ผลการทดสอบจากแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู  คะแนน
เฉลี่ยจากแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู  คะแนนเฉลี่ยกอนอบรม 12.5 
คะแนน คะแนนเฉลี่ยหลังอบรม 19.5 คะแนนเฉลี่ยเพิ่มข้ึน 7 คะแนน คิดเปนรอยละ 56  

สําหรับผลจากแบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู ดวยวิธีการ
ประเมินตนเองของผูเขาอบรมที่ผานกิจกรรมตามรูปแบบทุกขั้นตอน ระดับคะแนนเฉลี่ยสําหรับการ
ประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรูดวยตนเองเฉลี่ย กอนอบรมมีคะแนนเฉลี่ย 2.32 
หลังอบรมไดคะแนนเฉลี่ย 3.95 เพิ่มข้ึน 1.63 คิดเปนรอยละ 70  

สรุปผลจากการประเมินเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาดกอนและหลัง ซึ่ง
จากแบบทดสอบและการประเมินดวยตนเอง พบวาสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูของผู
ผานกระบวนการอบรมตามรูปแบบครบทุกขั้นตอนทั้ง 2 ทาน มีความรูสูงขั้น  แตสําหรับสมรรถนะ
ทางดานการตลาดดานทักษะมีเพิ่มข้ึนเพียง 1 ทาน และไมไดครอบคลุมเนื้อหาในทุกประเด็นที่
เกี่ยวของกับสมรรถนะทางดานการตลาดทั้งหมด   จึงสรุปวาสมรรถนะทางดานการตลาดดาน
ทักษะสูงขึ้นเพียงเล็กนอย 
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3.2 ผลการสัมภาษณเชิงลึกผูเขาอบรมที่ผานกระบวนการทุกขั้นตอน 
ผูใหสัมภาษณเห็นวาจากการเขารวมฝกอบรมตามรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นนี้ ทําให

ไดสมรรถนะดานความรูเพิ่มข้ึน และสวนใหญเห็นวาสามารถชวยสหกรณในการจัดทําแผนกล
ยุทธการตลาดและแผนปฏิบัติการทางการตลาดได แตทั้งนี้สวนหนึ่งเปนเพราะกอนหนาอบรมก็มี
ความสมรรถนะในดานนี้อยูแลว สมรรถนะที่ไดจากการเรียนรูจึงทําใหมีการพัฒนาขึ้นเพียง
บางสวนเทานั้น 

3.3 ผลการประเมินผลความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด 
จากความเห็นตอรูปแบบการอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดในประเด็น

ตางๆ ของผูเขาอบรม จากผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 17 ทาน มีผลสรุป ดังนี้ 
- ระยะเวลาท้ังหมดที่ใชในการเรียนรู  มีระดับคะแนนเทากับ   3.88  
- บรรยากาศในการเรียนรู  มีระดับคะแนนเทากับ    3.71  
- จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ  มีระดับคะแนนเทากับ   3.06  
- การปฐมนิเทศ ชี้แจงหลกัสูตรและวิธกีารเรยีนรู  มีระดับคะแนนเทากับ  3.88  
- การจัดทําสัญญาการเรียนรู  มีระดับคะแนนเทากับ    3.67  
- เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให  มีระดับคะแนนเทากับ  4.35  
- การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจมีระดบัคะแนนเทากบั  3.88  
- วิธีการเรียนรูจากเอกสารคูมอืดวยตนเอง มีระดับคะแนนเทากับ  4.38  
- รูปแบบวิธีการประเมินตนเอง มีระดับคะแนนเทากับ    4.18  
- วิธีการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆ มีระดับคะแนนเทากบั   4.29  
จากผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการจัดอบรม  โดยสรุปผูเขารวมอบรม  

พึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมในระดับมาก มีเพียงประเด็นในเรื่องจํานวนผูเขาอบรม ซึ่งเห็นวามี
ความเหมาะสมระดับปานกลาง ซึ่งผูวิจัยไดสัมภาษณผูเขารวมโครงการถึงประเด็นจํานวนผูเขา
อบรมนี้ ซึ่งใหความเห็นวารูสึกผิดหวังที่ผูเขารวมโครงการอบรมแลวขาดอบรมจํานวนมาก ซึ่งทํา
ใหบรรยากาศการเรียนรูไมเหมาะสมเทาที่ควร  
 

4. ผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใช
แนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อ
เสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ  
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ผูวิจัยไดจัดทําการสนทนากลุม และไดสอบถามประเด็นตางๆ ที่เกี่ยวของกับปจจัยที่
สนับสนุนและเปนอุปสรรคในการเรียนรูตามรูปแบบนี้ ไดผลสรุปดังนี้ 

4.1 ปจจัยในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

- ความใฝรูภายในของแตละบุคคล เปนเรื่องสําคัญที่สุด  
- บทบาทที่ตองปฏิบัติและความจําเปนในงาน   
- ความกาวหนาในดานวิชาการทางการตลาด  
- อายุของบุคลากร 
- ความเทาเทียมและความเปนธรรมที่จะสงเสริมและพัฒนาบุคลากร  
- พื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตางกัน 
4.2 เงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง

สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

- ผูเขาอบรมตองมีการบริหารเวลาใหสามารถเขาอบรมและทํากิจกรรมไดครบถวน  
- ผูเขาอบรมตองมีทัศนคติมุงมั่นตอการเรียนรู   
- ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู   
- มีคูมือการอบรมที่ดี  
4.3 ขอเสนอแนะรูปแบบที่เหมาะสมในการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดาน

การตลาด 
- ศึกษาจากสื่อตางๆ ที่ปจจุบันมีอยูมากมาย เชน TV Internet  
- ควรมีวิธีการอบรมหลากหลายรูปแบบ การอภิปรายในชั้นเรียน  มีการทดลองปฏิบัติ  

การประชุมเชิงปฏิบัติการ (Workshop)  ฯลฯ 
- สถานที่ในการจัดอบรม ควรไกลจากที่ทํางาน  
- จัดการฝกอบรมใหกับกลุมอาชีพและสหกรณโดยตรง  
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อภิปรายผลการวิจัย 
ผูวิจัยขอเสนอผลการอภิปรายตามกรอบวัตถุประสงค 4 ประเด็น คือ 
1. ผลสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม

และพัฒนาสหกรณ 
2. ผลรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ

แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การใหคําปรึกษาทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

3. ผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

4. ผลปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
 

1. อภิปรายผลสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ผลจากการการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ ขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ไดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน 3 ดานคือ ความสามารถ
วิเคราะหสถานการณ ความสามารถชวยสหกรณในการพัฒนาแผนปฏิบัติการ และความสามารถ
ชวยสหกรณใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด  จะเห็นวาสมรรถนะที่ไดจากการสํารวจนี้ สอดคลอง
กับผลลัพธที่จําเปน ซึ่งในการทํากิจกรรมทางตลาดสําหรับธุรกิจ ผลลัพธสุดทายที่ธุรกิจตองมีคือ 
แผนการตลาด เพื่อใหการดําเนินธุรกิจเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ  สอดคลองกับ คุณทรงพล  
เนรกัณฐี  ผูชวยผูอํานวยการ  สายเฟอรนิเจอรสํานักงาน จาก บมจ.โมเดอรนฟอรม กรุป ( อางถึง
บทความ เร่ือง การวางแผนการตลาด ใน website www.igetweb.com/www/bqiconsultant/private 
/09000117.doc เขาถึงเมื่อ 7 เมษายน 2553 ) ที่กลาววา  แผนการจัดการและแผนการตลาด
เปรียบเสมือนหางเสือของนาวาธุรกิจ  การทําธุรกิจใดๆ ถาไรซึ่งแผนการที่ดี  การตลาดที่เขาถึง
กลุมเปาหมาย  ตอใหผลิตภัณฑดีมีคุณภาพสูงแคไหน  ถาขายไมได  ธุรกิจนั้นก็ไมอาจถึงริมฝง
ความสําเร็จที่ตั้งเอาไว และแผนการตลาดองคประกอบที่สําคัญคือ  กลยุทธตางๆ ที่ใชใน
การตลาด เชน กลยุทธดานการพัฒนาสินคา กลยุทธการกําหนดราคา กลยุทธในการหาชองทาง
การจัดจําหนาย กลยุทธการสงเสริมการขาย เปนตน Edward Mead Earle (คัมภีรนักการตลาด, 
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2549)  ไดกลาววากลยุทธเปนศิลปะของการควบคุม และใชประโยชนจากทรัพยากรของประเทศ 
หรือรวบรวมกําลังของนานาประเทศอันประกอบดวยกองกําลังติดอาวุธ ซึ่งทายที่สุดความสนใจที่
สําคัญของประเด็นดังกลาวควรไดรับการสงเสริม และสรางความมั่นคงใหเกิดขึ้นอยางมี
ประสิทธิภาพ  

Barwise (2549) กลาววา แผนการตลาดเปนการวางแนวทางการรณรงคที่มี
เปาหมายมุงไปสูความสําเร็จตามกลยุทธทางการตลาดขององคกร โดยเปาหมายของแผนดังกลาว
ประกอบไปดวย การเปลี่ยนแนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการใหเปนขอเสนอที่ประสบ
ความสําเร็จในแงของการตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ความสามารถใน
การวิเคราะหสถานการณเปนสมรรถนะหลักที่สําคัญทางดานการตลาดเชนเดียวกัน สวนประกอบ
สําคัญในกอนที่จะจัดทํากลยุทธการตลาด จนตองมีการวิเคราะหสถานการณทั้งสถานการณ
ภายในและภายนอก โดยสถานการณภายในจะพิจารณาจุดออนและจุดแข็งขององคกรเอง เชน ใน
ดานการเงิน ในดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ หรือทรัพยากรบุคคลที่มีความรูความชํานาญ ในขณะ
ที่สถานการณภายนอกจะวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆ ที่เอ้ือใหเกิดโอกาสทางการตลาด หรือคุกคาม
ใหเกิดความยากลําบาก ซึ่งการที่มีความสามารถในการวิเคราะหสถานที่ดีจะทําใหการจัดทํากล
ยุทธทางการตลาดมีความชัดเจนและสงผลใหแผนปฏิบัติการทางการตลาดมีประสิทธิผลมากขึ้น 
ดังนั้นแผนการตลาดจะเปนการประมวลองคความรูทางดานการตลาดทั้งหมด จึงจะสามารถจดัทาํ
เปนแผนการตลาดที่ดีได 

สําหรับสมรรถนะดานอื่นๆ ก็เปนสิ่งจําเปนเชนเดียวกัน แตสําคัญรองลงมา ที่จะทําให
ที่ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ดําเนินกิจกรรมในบทบาทในการ
สงเสริมฯ เชน สมรรถนะในการคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติสมรรถนะในดานวิจัยปฐมภูมิ
และทุติยภูมิ ถาขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีสมรรถนะทางดานนี้ก็
จะทําใหสามารถศึกษาและจัดเตรียมขอมูลที่มีประโยชนในการจัดทํากลยุทธทางดานการตลาด 
สมรรถนะทางดานการสื่อสารที่ดีจะสนับสนุนใหการถายทอดแนวคิดทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ไปยังสหกรณหรือกลุมเกษตรมี
ประสิทธิภาพไดรับการยอมรับ หรือสมรรถนะทางดานการวินิจฉัยปญหาของทางธุรกิจของสหกรณ 
ทําใหการแกปญหาตรงจุดตรงประเด็นมากขึ้น ซึ่งสมรรถนะทางดานการตลาดเหลานี้ก็เปนสิ่งที่
ควรจะตองมีการพัฒนาเปนลําดับๆ ตอไป 
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2. อภิปรายผลรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การให
คําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมนั้น ผูวิจัยไดดําเนินการพัฒนาโดยคํานึงถึงสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่จําเปนในงานของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
รวมถึง ขอจํากัดและพื้นฐานที่แตกตางกันของผูเขาอบรมแตละบุคคล โดยนําแนวคิดการพัฒนา
รูปแบบการอบรมแบบอิงสมรรถนะที่ใหความสําคัญกับขีดความสามารถในแตละงานที่เกี่ยวของ 
และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปนศูนยกลาง โดยรูปแบบการอบรมฯนี้ 
หลังจากที่ไดมีการทดลองฝกอบรม มีผูวิจัยขอคิดเห็นที่เปนจุดเดนและอุปสรรคในการดําเนิน
กิจกรรมตามรูปแบบ ดังนี้ 

มีการกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับปญหาทางดาน
การตลาดที่จําเปนและตรงกับบริบทของไทย และที่ตรงกับความจําเปนในบทบาทหนาที่
รับผิดชอบของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  สอดคลองกับนิรชรา 
ทองธรรมชาติ  (2544) ที่ไดกลาวถึงลักษณะการเรียนรูของผูใหญวา  ผูใหญตองการความรูเกี่ยวกับ
งานที่ทําเพื่อเพิ่มพูนประสบการณ และความกาวหนา และผูใหญจะมีความภาคภูมิใจในการทํางาน 
ถางานที่เขาทําประสบความสําเร็จ และ Roger (1979) ยังกลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ ซึ่งหางเหิน
จากการเรียนในระบบมาเปนเวลานาน ตองกลับเขามาเรียนรูอีกครั้งวาสวนหนึ่งเกิดจากแรงจูงใจดาน
อาชีพ  ทั้งนี้ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ก็มีอาชีพหนาที่ มีอาชีพ มี
หนาที่ ในงานที่จะตองทําในการใหคําแนะนําแกสหกรณ ซึ่งก็เปนแรงจูงใจอยางหนึ่งในการที่
จะตองพัฒนาความรูความสามารถจะสมรรถนะทางดานนี้  เพื่อเพิ่มพูนประสบการณ
ความกาวหนา ถาสามารถที่จะมีสมรรถนะที่ดียิ่งขึ้น และนําไปใชในการใหคําแนะนําสงเสริมแก
สหกรณ ก็จะเกิดความภาคภูมิใจในการทํางาน 

การพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ตรงกับความตองการของสหกรณของไทย จากกรอบหลักสูตรที่
พัฒนาขึ้นมาจากพื้นฐานความรูและทักษะที่จําเปนในงาน ที่ไดจากการสํารวจจากกลุมขาราชการ
ที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยเนื้อหาจะครอบคลุมกรอบความรูทาง
การตลาดที่จําเปนทั้งหมด  การเรียนรูและพัฒนาตนเองจากสมรรถนะเปาหมายที่กําหนด ซึ่ง
สอดคลองกับประเด็นปญหาของสหกรณซึ่งในบทความวิเคราะหปญหาสหกรณ ตอนสงครามเกา
ทัพ (วารสารสันนิบาตสหกรณ, 2550) ไดกลาววา ผูจัดการสหกรณมีความเห็นวาสหกรณมีปญหา 
9 ประการ แตที่สําคญัคือ การแขงขัน และ จารุพงศ  พลเดช รองประธานกรรมการ สหกรณออม
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ทรัพยกรมการพัฒนาชุมชน จํากัด ไดกลาวถึง การขาดองคความรูบุคคลที่เกี่ยวของกับขบวนการ
สหกรณ ขาดความรูในเรื่องอุดมการณหลักการ รวมทั้งขาดความรูในการบริหารจัดการองคกรดวย 
ในการแกปญหาการแขงขันและการตลาด สหกรณ ตองการการถายทอดความรูเทคนิควิธีการ
จัดการทางดานการตลาด รวมทั้งในระยะสั้นจะตองมีผูที่มีความเชี่ยวชาญมาใหคําแนะสงเสริมนํา
เพื่อแกไขปญหาและปรับปรุงวิธีการดําเนินธุรกิจใหสามารถแขงขันในตลาดได จากรูปแบบการ
ฝกอยรมที่พัฒนาขึ้นนี้ ไดมุงสูการแกปญหาตางๆของ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ แกปญหารตางๆ ของสหกรณ โดยไดมีการศึกษาปญหาของสหกรณโดยจาก
การศึกษาจากขอคิดเห็นของ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึง่ไดคกุคลี
กับประเด็นปญหาตางๆ ของสหกรณมายาวนาน และมากมายแลวนํามาสรุปเปนประเด็นและ
สมรรถนะที่มีความจําเปนในการพัฒนาแกสหกรณ แลวจึงออกแบบเปนหลักสูตรเพื่อการฝกอบรม
และพัฒนา 

คํานึงถึงสมรรถนะขอจํากัดและพื้นฐานที่แตกตางกันของผูเขาอบรมแตละ
บุคคล  ในการเรียนรูจะยืดหยุนตามผูเรียน ซึ่งมีพื้นฐานความรูที่แตกตางกัน ผูเรียนจะศึกษา
เพิ่มเติมในสวนที่ยังขาดของตนเอง เพื่อเติมเต็มสมรรถนะที่จําเปนในงานของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  จัดแบงเวลาตามขอจํากัดของตนเอง มองการเรียนรู
จากการบรรยายในชั้นเรียนเปนเพียงสวนเดียว วิทยากรเปนผูสนุนการเรียนรู และสวนตนเองเปนผู
ควบคุมการเรียนรูไดจากสื่อตางๆที่ที่วิทยากรจัดสรรใหและใหการสนับสนุน สอดคลองกับหลัก
หลักการศึกษานอกระบบโรงเรียนที่ สุมาลี สังขศรี (2545) ไดเสนอหลักความยืดหยุนวา การศึกษา
นอกระบบโรงเรียนจะมีความยืดหยุนในเรื่องกฎเกณฑ ตางๆ เชน หลักสูตรสามารถปรับให
เหมาะสมกับสภาพของทองถิ่นได ระยะเวลาเรียนสถานที่เรียน กิจกรรมการเรียนการสอนสามารถ
ปรับใหเอ้ือตอสภาพของกลุมเปาหมาย และอํานวยความสะดวกตอกลุมเปาหมายมากที่สุด และ
สอดคลองกับ วีระพันธ สิทธิพงศ (2540) ไดอธิบายการฝกอบรมมีลักษณะที่สําคัญ คือ คํานึงถึง
ความแตกตางระหวางบุคคล การเริ่มตนการฝกอบรมของผูรับการฝกแตละคนอาจไมเหมือนกัน 
ขึ้นอยูกับภูมิหลังและประสบการณของผูรับการฝก ดังนั้นผูรับการฝกอาจฝกอบรมไดชาเร็วตาม
ความสามารถของตน รูปแบบของการฝกอบรมจึงไมมีการจํากัดเวลา ซึ่งรูปแบบนี้ ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สามารถดําเนินการเรียนรูตามรูปแบบนี้ที่สอดคลอง
กับเงื่อนไขขอจํากัดของตนเอง วิทยาการไดจัดเตรียมหลักสตูรตางๆ โดยไดคํานึงถึงความตองการ
ของผูเขารับการอบรมแตละทาน ไดจัดเตรียมคูมือวึ่งมีรายละเอียดตางๆ ที่ครบถวน โดยผูเขารับ
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การอบรมสามารถศึกษาดวยตัวเอง จากการจัดสรรคเวลาในระหวางเวลาวาง ที่สอดคลองกับเวลา
วางของแตละคน 

ผูเรียนเปนผูกําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลองกับขอจํากัดของ
ตนเองดวยตนเอง  การปรับเปลี่ยนแนวคิดการเรียนใหมาอยูในกรอบของการศึกษาเรียนรูดวย
การนําตนเองจะทําใหผูเรียนลดขอจํากัดในเรื่องเวลาที่ตองเขาอบรมในชั้นเรียนได  สอดคลองกับ 
Carrol and Bloom (อางถึงใน วีระพันธ สิทธิพงศ, 2540)  ซึ่งใหความสําคัญกับความถนัดของ
บุคคลที่มีสวนสัมพันธกับสัมฤทธิผลในการปฏิบัติงานบุคคล  มีความเห็นวาความถนัดเปนเร่ืองที่
เกี่ยวพันกับเวลาที่แตละบุคคลตองใชในการเรียนรูเร่ืองใดเรื่องหนึ่ง ไมใชเปนเรื่องที่เกี่ยวกับ
ศักยภาพของบุคคลในเรื่องนั้นๆ  บุคคลที่มีความถนัดต่ํามากๆ ในเรื่องใดเรื่องหนึ่งจะใชเวลาเรียนรู
จนเชี่ยวชาญเรื่องนั้น  มากกวาผูที่มีความถนัดสูง  มุมมองนี้จึงมีความเชื่อวา บุคคลทุกๆ คน
สามารถสรางความเชี่ยวชาญในเรื่องใดเรื่องหนึ่งไดตามที่กําหนดเปาประสงคไว หากใหเวลาหรือ
โอกาสที่จะเรียนรู รวมทั้งวัสดุอุปกรณ เครื่องชวยสอน และการแนะนําอยางเพียงพอดงันัน้อาจสรปุ
ไดวา จุดมุงหมายการเรียนรูที่กําหนดใหชุดหนึ่งๆ ระดับสัมฤทธิผลที่ผูรับการฝกแตละบุคคลจะไป
ถึงไดยอมข้ึนอยูกับระยะเวลาที่ใช ความเพียร  พยายามของผูรับการฝกแตละรายคุณภาพของการ
สอน ความสามารถของผูรับการฝกที่จะเขาใจคําสอน และความถนัดของผูรับการฝกในเรื่องนั้น    
รูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้นนี้ จะมีการนํากิจกรรม ส่ือ และอุปกรณตางๆ ที่ถูกออกแบบมา
อยางมีคุณภาพมาอยางมีคุณภาพ มาชวยใหผู รับการฝกมีความสามารถในการกระทําหรือ
ปฏิบัติงานนั้น สื่อ และอุปกรณเหลานั้น  จะถูกออกแบบมาเพื่อที่ผูรับการฝกจะสามารถหยุดพัก 
คอยๆ ฝกหรือเรง หรือตองฝกซ้ําตามแตตองการ  เพื่อใหผูรับการฝกบรรลุผลตามจุดประสงค หรือ
ทําไดตามมาตรฐานการฝกที่กําหนดไว  และสอดคลองกับหลักหลักการศึกษานอกระบบโรงเรียนที่ 
สุมาลี สังขศรี (2545) ไดเสนอหลักความยืดหยุนวา การศึกษานอกระบบโรงเรียนจะมีความยืดหยุน
ในเรื่องกฎเกณฑ ตางๆ เชน หลักสูตรสามารถปรับใหเหมาะสมกับ ระยะเวลาเรียนที่อํานวยความ
สะดวกตอกลุมเปาหมายมากที่สุด   ซึ่งรูปแบบนี้ผูเรียนสามารถกําหนด เวลาเรียน  โดยศึกษาจาด
แหลงขอมูลตางๆ รวมทั้งคูมือซึ่งมีรายละเอียดที่ครบถวนที่วิทยาการไดจัด เตรียมไวให โดยศึกษา
จากเวลาวางที่เหมาะสมสําหรับแตละทาน 

มีคูมือการฝกอบรม  ซึ่งประกอบดวยวิชาตางๆที่เกี่ยวของกับสมรรถนะทางการ
ตลาดที่จําเปน มีกรณีตัวอยางการพัฒนาผลิตภัณฑและคําแนะนําในการปรับปรุงผลิตภัณฑ
มากมายจากจากผูเชี่ยวชาญ  และกรณีศึกษาจากประสพการณจริงตางๆของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  ซึ่งสอดคลองกับ สุวัฒน วัฒนวงศ (2549) กลาววา
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นักศึกษาผูใหญที่ไดรับทราบขอมูลดวยวิธีการอานเอง จะเปนผลดีมากกวาพวกที่ไดรับขอมูลจาก
การไดรับมาดวยวิธีการบรรยาย นอกจากนั้นยังไดพบอีกดวยวานักศึกษาผูใหญมากกวา 70% 
ชอบวิธีการเรียนแบบอื่น ๆ มากกวาวิธกีารบรรยายของครูผูสอน  จากการวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบของ
การใชส่ือและเทคนิคการสอนแบบตาง ๆ โดยเฉพาะในสวนที่มีความสัมพันธเกี่ยวกับนักศึกษา
ผูใหญ ผลจากการวิจัยพบวา  ความสามารถในการรับฟงจากเครื่องบันทึกเสียงจะลดลงตามอายุ 
รูปแบบการอบรมนี้ไดจัดทําเปนคูมือการตลาดที่มีเนื้อหาตางๆ สอดคลองสมบูรณโดย ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่เหมาะสมสอดคลองกับขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  โดยไดรวบรวมจากเอกสารจากเนื้อหาทางดานวิชาการทางดาน
การตลาด ประสบการณจากผูเชี่ยวชาญที่มีประสบการณโดยตรงเกี่ยวกับกิจกรรมและธุรกิจของ
สหกรณรวมทั้งศึกษากรณีศึกษาตางที่สอดคลองกับสหกรณและกลุมเกษตรกร  เพื่อใหผูเขารวม
การอบรมไดเรียนรูจากเนื้อหาวิชาการตางๆที่สอดคลองกับบริบทของสหกรณ 

ผูสอนจัดสรางสภาพแวดลอมและบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอการเรียนรู  
ผูวิจัยไดจัดเตรียมสิ่งอํานวยความสะดวก   เชน  สถานที่ฝกอบรม  อุปกรณการเรียน วิดิโอ
โปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด เอกสารประกอบการอบรม  กําหนดวันเวลาฝกอบรมที่ยืนหยุน
ขึ้นอยูกับผูเขาอบรม   ชวงเวลาการเรียนรูตามหลักสูตรดวยตนเองโดยมีชวงเวนวางระหวางการ
อบรมแตละสัปดาห เพื่อใหผูเรียนไดมีเวลาทบทวนและเรียนรูดวยตนเอง  จัดเตรียมสื่อและ
แหลงขอมูลตาง ๆ ใหแกผูเขาอบรม  การกําหนดชวงเวลาอบรมที่สอดคลองกับเวลาที่จํากัดของ
ผูเขารวมโครงการ ไดสรางกลไกวางแผนการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่
สอดคลองกับสมรรถนะทางดานการตลาด  สอดคลองกับ Hiemstra (1994) ที่ไดกลาววา ในการ
เรียนรูดวยการนําตนเองนั้น ครูผูสอนมีบทบาทในการสนทนากับผูเรียน ดูแลจัดหาแหลงความรูให
ผูเรียน รวมไปถึงการประเมินผลและการสงเสริมใหมีความคิดวิเคราะห  และ Treffinger (1995) 
กลาววา บทบาทครูในการจัดการเรียนการสอนใหผูเรียนไดเรียนรูดวยการนําตนเองวา ผูสอนมี
บทบาทในการนําผูเรียนกอนที่ผูเรียนจะเริ่มสามารถนําตนเองไดโดยการชวยเหลือที่หลากหลาย 
เมื่อผูเรียนสามารถเรียนรูดวยการนําตนเองไดบางแลว ครูจึงมีบทบาทเพียง 3 ประการ คือ การ
แนะนํา ชวยเหลือและการจัดหาแหลงความรูสนับสนุนเทานั้น  

มีการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนกําหนดดวยตนเอง  
ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนดความคิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่จําเปนและ
ผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม กําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรูใน
เร่ืองนั้น ๆ วาตองการรูถึงระดับไหนและเปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร  ผูเขาอบรมสามารถ
ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู  สอดคลองกับแนวคิดการศึกษาผูใหญ ซึ่ง 
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Knowles (1975) ไดกลาวถึงการเรียนรูแบบนําตนเองวา เปนกระบวนการที่บุคคลมีความคิดริเร่ิม
ในการวินิจฉัยความการเรียนรูการวางเปาหมายและแผนการเรียนอยางมีระบบการแสวงหาแหล
งทรัพยากรเลือกและนํามาประยุกตเปนกลวิธีในการเรียนรู และการประเมินผลการเรียน โดยจะได
รับหรือไมไดรับความชวยเหลือจากผูอ่ืนก็ตาม ซึ่งจะทําใหผูเรียนรูสึกวาการฝกอบรมนี้ตนเองมสีวน
รวมในการจัดทําหลักสูตร ซึ่งจะเปนผลทําใหตนเองตองขวนขวายและสนใจที่จะเรียนรูใหมากขึ้น  
 มีการกําหนดใหผูเรียนมีการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวเองตามแบบ
ประเมินสมรรถนะดานความรูแบบทดสอบองคความรูและทักษะ  สอดคลองกับ วีระพันธ 
สิทธิพงศ (2540)  ไดอธิบายการฝกอบรมมีลักษณะที่สําคัญ คือ ผูรับการฝกรูอยางแนนอนวา เมื่อ
ฝกอบรมจบแลวจะตองทําอะไรใหไดจึงจะถือวาจบ  มีจุดประสงคของการฝกอบรมอยางชัดเจน 
กะทัดรัดและวัดไดและมีเกณฑการวัดผลหรือการทดสอบ  และสอดคลองกับ Skager และ Dave 
(1977) ไดกลาววาลักษณะสําคัญที่จะตองจัดการเรียนการสอนแบบการเรียนรูดวยตนเอง  มีดังนี้ 
การมีสวนรวมในการ การเรียนรูที่คํานึงถึงความสําคัญของผูเรียน  พัฒนาทักษะการเรียนรูดวย
ตนเอง  การพัฒนาทักษะการเรียนรูซึ่งกันและกัน  และการพัฒนาทักษะการประเมินตนเอง และ
การรวมมือในการประเมินของผูเรียน ไดแก การทําใหผูเรียนมีมีความเขาใจความตองการในการ
ประเมิน  ยอมรับวาการประเมินตนเองเปนสวนหนึ่งของระบบการประเมินผล ยอมรับการประเมิน
จากผูอ่ืนวาเปนสวนประกอบสวนหนึ่งในการประเมินตนเอง  เมื่อขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ  มีการประเมินตนเอง  แตละทานก็จะรูวาตนเองมีความรูถึงระดับใด 
และก็ขาดความรูในเรื่องไหน  ควรที่จะฝกฝนเพิ่มเติมตรงสวนไหนเพื่อใหมีสมรรถนะตามที่กําหนด 
สอดคลอง สมบูรณ 

การที่ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู  ผลการทดลองรูปแบบในรูปแบบนี้  ผูเขารวม
การอบรมทั้งหมด 30 ทาน มีเพียง 6 ทานซึ่งไดทําสัญญาการเรียนรู เปนจํานวนซึ่งคอนขางนอย ซึง่
ผูเขารวมการอบรมสวนที่ไมไดมีการจัดทําสัญญาการเรียนรูใหความเห็นวา การทําสัญญาการ
เรียนรู  เหมือนเปนขอผูกมัดซึ่งในสวนตัวไมตองการที่จะมีขอผูกมัดในการเรียนรู ไมชอบที่จะตองมี
การจัดทําแบบฟอรมที่เปนทางการ  รวมทั้งเมื่อจัดทําสัญญาการเรียนรูไปแลว  ไมมั่นใจวาจะ
สามารถดําเนินตามกิจกรรมสัญญาการเรียนรูอันนี้หรือไม  ผูเขารวมอบรมใหความเห็นเพิ่มเติมวา
เนื่องจากไมใชเปนโครงการของหนวยราชการตนสังกัดจึงไมไดใหความสําคัญ  รวมทั้งมีงานที่ตอง
ปฏิบัติอยูเปนประจําจํานวนมาก ทําใหไมมีเวลาและไมสามารถที่จะกําหนดเปาหมายการเรียนรูได
ชัดเจน และไมมั่นใจที่จะทําสัญญาการเรียนรูได  ดังนั้น ในการนํารูปแบบการอบรมนี้ไปใชจําเปน
สรางความเขาใจวัตถุประสงคและเปาหมายของสัญญาการเรียนรู  รวมถึงประโยชนของการจัดทํา
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สัญญาการเรียนรูที่มีผลตอการพัฒนาสมรรถนะของผูเขาอบรม แตอยางไรก็ตาม ในการนําสัญญา
การเรียนรูนี้ไปใช  อาจตองใหเวลากับผูเขาอบรมดวยเพื่อใหเกิดความคุนเคย  สอดคลองกับ 
Fernandaz – Toro  และ Jones (1996)  การเรียนรูแบบนําตนเองมักจะไมไดผลกับผูเรียนในระยะ
เร่ิมตนและมีผลทําใหหยุดเรียนกลางคัน  อยางไรก็ตาม เมื่อมีการเพิ่มเติมการเรียนรูแบบนําตนเอง
เขาไปกับการเรียนตามปกติที่มีครูสอนในหองเรียน  จะไดผลดีกวาการที่จัดการเรียนการสอนในชั้น
เรียน   

การกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายการเรียนรูรวมกัน  ซึ่งเปนเงื่อนไขสําคัญ
ของรูปแบบการพัฒนาที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นนี้  ในการอบรมผูเขารวมการอบรมหลากหลาย มีความ
แตกตางกันในดานพื้นฐานการศึกษาและประสบการณอยูคอนขางมาก  ดังนั้นการที่จะกําหนด
หัวขอและเนื้อหา  วิชาที่สนใจรวมกันอาจเปนไปไดยากที่จะทําใหเกิดความตองการรวมของกลุม 
ทําใหถึงแมจะเปดโอกาสใหมีการเลือกหัวขอไว แตความตองการของผูเขารวมการอบรมแตละทาน
ในชั้นเรียนหรือในกลุมก็อาจมีความแตกตางกันอยู ในประเด็นนี้มีหลายทานใหความเห็นวาควรจะ
มีการศึกษาขอมูลประวัติและประสบการณของผูที่จะเขารับการอบรมแลวจัดกลุมอีกครั้งหนึ่ง โดย
จัดเปนกลุมยอยแลวสอบถามประเด็นความตองการของแตละกลุม ซึ่งจะทําใหรูปแบบการอบรม
และเนื้อหาวิชาตรงกับกลุมผูเขาเรียนไดมากยิ่งขึ้น 

คูมือการอบรมที่ตองใชเวลาในการพัฒนามาก ในรูปแบบการจัดกิจกรรมอบรม
ตามรูปแบบนี้ คูมือถือวาเปนสวนสําคัญ ในการพัฒนาคูมือที่ใหมีความสมบูรณและสอดคลองกับ
สมรรถนะตางๆที่ครอบคลุมจําเปน  ตองใชเวลาในการศึกษาขอมูลและรวบรวมเนื้อหาสาระตางๆ 
ที่เกี่ยวของจํานวนมาก ในการพัฒนาคูมือนี้ใชเวลาคอนขางมากซึ่งจะทําใหเสียทรัพยากรและ
งบประมาณจํานวนมาก  ทําใหไมสามารถที่จะจัดกิจกรรมในลักษณะนี้กับการอบรมที่เปน
หลักสูตรระยะสั้นหรือเปนหลักสูตรที่จัดเปนครั้งคราวไมตอเนื่องสําหรับกลุมคนจํานวนไมมากนัก  
ทําใหไมคุมคาในการดําเนินการ 

 
3. อภิปรายผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่

อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพ่ือเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยกึ่งทดลอง โดยกําหนดใหมีผูเขาอบรม ซึ่งดําเนินการอบรม
ตามรูปแบบที่ไดพัฒนาขึ้นอยางครบถวน ซึ่งเมื่อนําผลสรุปมาเปรียบเทียบดังตารางที่ 5.1 

ผลจากการประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดของผู เขารวมอบรมที่ผานทุก
กระบวนการ ซึ่งผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบทั้งสมรรถนะทางดานความรู และทางดานทักษะโดยใน
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ขั้นแรกผูวิจัยไดทดสอบจากกลุมผูเขารวมการอบรมทั้งหมด ซึ่งผลจากการดําเนินกิจกรรมพบวา
กลุมผูเขารวมการอบรมทั้งหมดสวนใหญไมไดผานกระบวนการครบถวนตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น
โดยเฉพาะในเรื่องจํานวนวันที่เขารวมอบรมไมครบถวนทั้ง 6 วัน และในสวนสําหรับกิจกรรมการ
จัดทําสัญญาการเรียนรูมีผูเขารวมอบรมจํานวนมากซึ่งไมไดทําสัญญาการเรียนรูและอีกสวนหนึ่ง
ไมไดทําการประเมินตนเอง มีเพียง 2 ทานที่ผานกิจกรรมทุกขั้นตอนตามรูปแบบที่พัฒนาขั้น ดังนั้น
ผูวิจัยจึงใหความสําคัญกับการศึกษาผลของขอมูลของผเูขารวมอบรมทั้งสองทานนี้ ดังตารางที่ 5.1 

 
ตารางที่ 5.1 ผลสรุปสมรรถนะทางดานการตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลง 

วิธีการทดสอบ ผล  
สมรรถนะทางดานความรู 

(ประเมินดวยแบบทดสอบ) 
เพิ่มข้ึน 
รอยละ 56 

สมรรถนะทางดานความรู 
(ประเมินดวยแบบประเมินตนเอง) 

เพิ่มข้ึน 
รอยละ 70 

สมรรถนะทางดานทักษะ 
(ประเมินดวยแบบประเมินตนเอง) 

เพิ่มข้ึน 
เพียงเล็กนอย 

ผลจาก สวนที ่2 แบบทดสอบ
และประเมินผลตนเอง 
 

สมรรถนะทางดานความรู 
(จากการสัมภาษณ) 

เพิ่มข้ึน 
 

สมรรถนะทางดานทักษะ 
(จากการสัมภาษณ) 

เพิ่มข้ึน 
เพียงเล็กนอย 

ผลจาก สวนที ่2 การสัมภาษณ
จากผูเขารวมอบรมที่ผานทกุ
ขั้นตอนตามรปูแบบที่
พัฒนาขึ้น 

 
ผูวิจัยไดแยกสรุปผลสมรรถนะทางดานการตลาดที่มีการพัฒนาขึ้นเปน 2 สวน คือ 

สวนที่หนึ่งประเมินจากผลแบบทดสอบ และแบบประเมินผลของตนเอง  สวนที่สองทําการ
สัมภาษณเชิงลึกจากผูเขารวมการอบรมที่ดําเนินกิจกรรมทุกขึ้นตอนตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น ซึ่งใน
กลุมหลังนี้ก็ไดพิจารณาจากสมรรถนะทางดานความรูจากการสัมภาษณและสมรรถนะทางดาน
การตลาดจากการสัมภาษณเชนเดียวกัน  ซึ่งผลพบวาการประเมินสมรรถนะจากแบบทดสอบและ
ประเมินตนเองมีสมรรถนะทางดานความรูเพิ่มข้ึนอยางมีนัยสําคัญ ในขณะที่สมรรถนะทางดาน
ทักษะเพิ่มข้ึนเพียงเล็กนอยถือวารูปแบบการอบรมนี้ไมมีผลในการพัฒนาสมรรถนะทางดานทักษะ 
ในขณะที่ผลจากการสัมภาษณเชิงลึกทั้งหมดใหความเห็นวามีสมรรถนะทางดานความรูเพิ่มข้ึนแต
สมรรถนะทางดานการตลาดดานทักษะ  บางทานมีความสามารถที่จะนําไปประยุกตใชและให
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คําแนะนําในระดับหนึ่งแตถือวาไมมากนัก  บางทานก็มีทักษะสูงขึ้นสามารถนําไปใชไดแตทั้งนี้เกิด
จากประสบการณเดิมที่ทานมีพื้นทางนี้อยูแลว   ดังนั้นจึงสรุปวาสมรรถนะทางดานการตลาดดาน
ทักษะของในกลุมที่ผานเขารวมการอบรมทุกขึ้นตอนไมไดพัฒนาขึ้นหรือพัฒนาขึ้นเพียงเล็กนอย 

 
สรุปวารูปแบบที่พัฒนาขึ้นมีผลตอการพัฒนาเฉพาะสมรรถนะทางดานความรู

และไมมีผลตอการพัฒนาทักษะของผูเขารวมอบรม 
ผูวิจัยไดวิเคราะหขอมูลสาเหตุที่อาจเกี่ยวของกับผลสรุปที่ทําใหการอบรมโดยใช

แนวคิดการอบรมเชิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเองกับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีผลตอสมรรถนะทางดานการตลาดทางดานความรู มีคาสูงขึ้น แตดาน
ทักษะกอนและหลังการอบรมไมแตกตางกัน  ดังนี้ 

การเขารวมกิจกรรมในระหวางอบรมไมครบถวน  พบวามีผูขาดการอบรมในชั้น
เรียนในอัตราสวนที่สูง โดยมีผูเขาอบรมประมาณรอยละ 62 ทั้งนี้เนื่องมาจากปจจัยและเงื่อนไข
เชน การกําหนดโปรแกรมคอนขางยาวนาน และนอกจากนั้นใหความเห็นวาไมมีแรงจูงใจที่จะเขา
อบรม ทั้งที่เปนคุณและโทษ (เชนการไดรับการเลื่อนตําแหนงหรือการบังคับใหตองเขาอบรม) ซึ่ง
อาจจะที่ผลทําใหผูเขารับการอบรมมีสมรรถนะความรูเพียงดานเดียวที่เพิ่มข้ึน สําหรับดานทักษะ
ซึ่งเปนการวัดระดับนอกจากมีความรูแลว  ยังจะตองนําไปประยุกตใชใหเกิดประโยชน ดังนั้นจึง
ไมใชเพียงแตเรียนรูเพียงอยางเดียวจําเปนจะตองศึกษาคนควาเพิ่มเติมจํานวนมากและตองมี
แรงจูงใจที่จะผลักดันใหผูเรียนเกิดความสนใจที่จะเรียนรูดวย  ทั้งนี้การขาดการเขารวมกิจกรรมใน
ระหวางอบรมอาจเปนผลมาจากการขาดแรงจูงใจที่เหมาะสมของผูเขารวมการอบรม  ซึ่งถึงแม
ผูเขารวมการอบรมจะใหเหตุผลตางๆ ในเรื่องของขอจํากัดเรื่องเวลาหรือวาบทบาทหนาที่ที่ตอง
รับผิดชอบในการปฏิบัติงานในเรื่องตางๆก็ตาม แตถาผูรวมเขารวมอบรมมีแรงจูงใจใฝรูก็อาจทําให
สามารถที่จะจัดสรรเวลาเพื่อเขารวมกิจกรรมหรือดําเนินกิจกรรมตางๆตามที่กําหนดมาได 
สอดคลองกับแนวคิดของ Roger (1979) ที่กลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ กลับเขามาเรียนรูอีกครั้งวา
เกิดจากแรงจูงใจดานตางๆ หลายดาน เชน แรงจูงใจดานอาชีพ  แรงจูงใจมุงพัฒนาตน  แรงจูงใจ
ดานสังคม  แรงจูงใจในการเรียนรูเพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา เปนตน  ซึ่งปจจัยเหลานี้ลวน
เปนปจจัยหลักของการเรียนรูดวยตนเองทั้งสิ้น  และเชาวลิต  ตนานนทชัย (2547) กลาวถึงการ
เรียนรูดวยการนําตนเองวาการเรียนรูในลักษณะนี้จะมีคุณลักษณะพิเศษ คือ เปนการเรียนรูที่เกิด
จากแรงจูงใจของแตละบุคคล อาจดวยความจําเปนความตองการหรือความสนใจก็แลวแต
คุณลักษณะเชน นี้จะนํามาซึ่งการขวนขวายมุงมั่นและตั้งใจอันจะนําไปสูความสําเร็จของการเรียน
รู ถึงแมจะมีหรือตองอาศัยผูคอยแนะแนวหรือแนะนําบางแตโดยหลักการแลวจะตองพึ่งพา หรือ
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อาศัยตนเองเปนหลักดวยลักษณะอยางไรก็ตามความสําเร็จของการเรียนรูดวยตนเองนัน้ มเีงือ่นไข
และปจจัยหลักอยูที่ตัวผูเรียนที่ตองมีวินัย  ความมุงมั่น และนิสัยใฝเรียนใฝรู ดังนั้น การเรียนรูดวย
ตนเองและการเรียนรูตลอดชีวิตจะเกิดขึ้นไดตองอาศัยสถาบันทางสังคมทุกภาคสวน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งสถาบันครอบครัว และสถานศึกษาที่มีหนาที่บมเพาะและขัดเกลาในวัยเยาวตองปลูกฝ
งนิสัยแหงการเรียนรูรวมถึงสถาบันอื่นๆ ที่จะชวยกันสรางสรรคบรรยากาศที่จะสงเสริมหรือจูงใจให
เกิดการเรียนรู  

ผูเขารวมการอบรมสวนหนึ่งไมเห็นคุณคาและความสําคัญของสัญญาการ
เรียนรู   ซึ่งถือวาเปนสวนสําคัญของรูปแบบการจัดอบรมนี้ซึ่งใชแนวคิดการเรียนรูดวยการนํา
ตนเอง  ตามที่อาชัญญา รัตนอุบล (2546) ไดใหความหมายของสัญญาแหงการเรียนรูวา สัญญา
แหงการเรียนรู  คือขอตกลงรวมกันระหวางผูสอนและผูเรียนในการเรียนรูในการประเมินความตอง
การและจัดการกับเครื่องมือเพื่อชวยในการวางแผนการเรียนรู สัญญาแหงการเรียนรูมีนัยของ
ระบบการเปนหุน  สวนที่มีบทบาทรวมในการเรียนรูของผูเรียน หมายถึงการมีความเปนเจาของใน
กระบวนการเรียนรูของผูเรียนเปนสําคัญสัญญาแหงการเรียนรู อาจกระทําไดโดยผูเรียนเปนผู
กําหนดวัตถุประสงค บทบาท เนื้อหา ระยะเวลา และผลการเรียนรูดวยตัวเอง หรืออาจใหผูสอนมี
สวนรวมดวยในบางสวน  ทั้งหมดนี้ขึ้นกับการกําหนดในสัญญา ที่อาจกําหนดภาระหนาที่ของทั้งผู
เรียนและผูสอนไดโดยการปรึกษาหารือและมีขอตกลงระหวางกันของผูเรียนและผูสอน เมื่อ
สามารถกําหนดสัญญาแหงการเรียนรูไดแลว  ผูเรียนมีหนาที่ผลิตผลงานใหเปนไปตามสัญญานั้น 
และผูสอนเปนผูใหคะแนน  หรือชี้แนะหรือใหขอแนะนําวาผูเรียนควรปรับปรุงหรือพัฒนาผลงาน
ใหมอยางไร  ซึ่งการกําหนดสัญญาแหงการเรียนรูขณะที่เราตองคํานึงถึงความตองการของผูเรียน
เปนสําคัญ  ยังตองคํานึงถึงภูมิหลังและความคุนเคยกับรูปแบบการเรียนเดิมผูเรียนรูอาจเคยชิน
กับการเรียนการสอนที่ผูสอนเปนผูกําหนดทุกอยางในการเรียนรูและผูเรียนมีหนาที่ดําเนินตาม
ขั้นตอนตางๆ เทานั้น  ผูสอนอาจตองยืดหยุนโดยการกําหนดรวมกันวาผูเรียนมีความพรอมในการ
ใหอิสระหรือกําหนดบทบาทตนเองในเรื่องใด เชน เร่ืองของเวลา สถานที่ สภาพแวดลอม เนื้อหา
การเรียนรู  การกําหนดวัตถุประสงคและการวดัผลการเรียนรู  จากผลของการศึกษานี้ หากผูเขา
อบรมขาดความรูสึกการมีความเปนเจาของในกระบวนการเรียนรู คุนเคยกับรูปแบบการเรียนเดิมที่
ผูสอนเปนผูกําหนดทุกอยางก็อาจสงผลใหการเรียนรูไมประสพผลสําเร็จเทาที่ควร  นอกจากนั้น
กิจกรรมการเรียนรูดวยตนเองจากเอกสารคูมือส่ือตางๆ ที่ผูวิจัยไดจัดเตรียมมาไวใหผูอบรมและ
ความมุงมั่นที่จะดําเนินกิจกรรมตามสัญญาการเรียนรู เปนการยากที่จะประเมินวาไดทํากิจกรรม
ไปมานอยเพียงใดรวมทั้งการประเมินความสนใจของผูเขาอบรมแตละทาน ทั้งนี้ผูวิจัยไดสัมภาษณ
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ผูเขาอบรมในประเด็นตางๆ หลายทานใหเหตุผลวาในชวงเวลาที่จัดอบรมติดภารกิจตางๆ 
มากมาย ทําใหยังไมมีความพรอมในการอบรมและการเรียนรู ซึ่งจุดนี้อาจสื่ออีกมุมหนึ่งไดวา ผูเขา
อบรมไมสนใจเทาที่ควรเนื่องจัดลําดับความสําคัญใหเปนลําดับรอง 

จากประเด็นผลการพัฒนาสมรรถนะที่มีผลตอการพัฒนาสมรรถนะเพียงดานเดียวคือ
ดานความรู  ในขณะที่ผูเขารวมอบรมองเองสวนใหญก็มีความพึงพอใจกับการอบรมในรูปแบบนี้ 
ผูวิจัยเห็นวาในการจะนํารูปแบบการอบรมฯนี้ไปใชอาจตองใชเวลาในการใหความรูกับ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ใหเขาใจกับรูปแบบการเรียนรู
แบบนี้ ซ่ึงสวนใหญยังมีความคิดติดอยูกับรูปแบบการอบรมแบบเดิมที่ตองการเรียนรูจาก
การถายทอดของวิทยากรในชั้นเรียนเพียงอยางเดียว มาเปนการเรียนรูและพัฒนาตนเอง
จากสมรรถนะเปาหมายที่กําหนด  จัดแบงเวลาตามขอจํากัดของตนเอง มองการเรียนรู
จากการบรรยายในชั้นเรียนเปนเพียงสวนเดียว วิทยากรเปนผูสนับสนุนการเรียนรู และ
สวนตนเองเปนผูควบคุมการเรียนรูไดจากสื่อตางๆ ที่ที่วิทยากรจัดสรรใหและใหการ
สนับสนุน  สอดคลองกับ Fernandaz – Toro  และ Jones (1996)  ซึ่งไดทําการวิจัยเรื่อง
ประสบการณของผูเรียนในการเรียนรูแบบนําตนเองพบวา  การเรียนรูแบบนําตนเองมักจะไมไดผล
กับผูเรียนในระยะเริ่มตนและมีผลทําใหหยุดเรียนกลางคัน  อยางไรก็ตาม เมื่อมีการเพิ่มเติมการ
เรียนรูแบบนําตนเองเขาไปกับการเรียนตามปกติที่มีครูสอนในหองเรียน  จะไดผลดีกวาการที่
จัดการเรียนการสอนในชั้นเรียน  หรือจัดในรูปแบบการเรียนรูแบบนําตนเอง  แบบใดแบบเดียว
เทานั้น และ Haggerty  (2000)  ไดทําการวิจัยเรื่อง  การสอนนักศึกษาที่เปนผูใหญดวยวิธีการ
เรียนรูแบบนําตนเอง  ผลการวิจัยพบวา  แตแรกนั้นผูเรียนสวนใหญพอใจวิธีการเรียนแบบมีครู
สอนในชั้นเรียนมากกวา  และไมเปลี่ยนแปลงเลย  อยางไรก็ตาม  เดิมมีผูเรียนเพียง 6%  ที่ชอบ
รูปแบบการเรียนรูแบบนําตนเอง  และตอมาเพิ่มข้ึนเปน 33 %  ที่เปนเชนนี้อาจจะเปนเพราะผูเรียน
ไดรับผลกระทบจากปจจัยภายนอกที่สงผลถึงประสบการณการเรียนของตัวผูเรียนในอดีต  สมัยที่
เรียนตั้งแตชั้นประถมศึกษาปที่ 1  จนถึงชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย นอกจากนั้นหนวยงานตนสงักดั
อาจสนุนไดโดยสรางแรงจูงใจ เชน โอกาสในการเลื่อนตําแนง ผลตอบแทนเปนเงินโบนัส เปนตน 
ซึ่งโดยสรุปผูวิจัยเห็นวา อาจตองใชเวลาพอสมควรในการใหขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณเขาใจถึงแนวคิดการเรียนรูในรูปแบบนี้ 
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4. อภิปรายผลปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 
รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อ
เสริมสรางพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ  

4.1 ปจจัยที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยสรุปไดแก 

ความใฝรูภายในของแตละบุคคล เงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ ใน
อันดับแรกจะเกิดจากความใฝรูภายในของแตละบุคคล ซึ่งเปนเรื่องสําคัญที่สุด หากขาดปจจัยนี้จะ
ไมเกิดการเรียนรูขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แตละทานจะตองสนใจ
ตองการที่จะมีความรูเพิ่ม โดยเฉพาะเรื่องการตลาดที่สวนยังขาดสนใจกับการที่จะตองออกไป
ปฏิบัติหนาที่ ตองพบสิ่งใหมๆ ที่เกิดขึ้นแลว สวนในการดําเนินการแกไขปญหา เชน ปญหาการหา
ชองทางการกระจายสินคาเกษตร โดยเฉพาะผลไม ซึ่งเนาเสียไดงายใหกับสหกรณหรือกลุม
เกษตรกร เปนตน ซึ่งเปนปญหาที่ตองคิดและทาทายความสามารถ ถาขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สนใจใฝรู ก็จะเกิดกระบวนการคิด คนควาและเกิดการเรียนรู แต
ถาไมสนใจใฝรู ไมลงไปรวมแกไขปญหาและชวยเหลือ การเรียนรูก็ไมเกิด สอดคลองกับ สรรรัชต ห
อไพศาล (2544) ไดกลาววา การเรียนรูแบบนําตนเอง (Self-directed learning) เปนการเรียนรูซึ่ง
ผูเรียนรับผิดชอบในการวางแผนการปฏิบัติ และการประเมินผลความกาวหนาของการเรียนของ
ตนเองเปนลักษณะซึ่งผูเรียนทุกคนมีอยูในขณะที่อยูในสถานการณการเรียนรู ผูเรียนสามารถถาย
โอนการเรียนรูและทักษะที่เกิดจากการเรียนจากสถานการณ หนึ่งไปยังอีกสถานการณหนึ่งไดการ
เรียนรูแบบนําตนเอง เปนกระบวนการที่ผูเรียนวิเคราะหความตองการในการเรียนรูของตนเอง
ตั้งเปาหมายในการเรียน แสวงหาผูสนับสนุน แหลงความรู สื่อการศึกษาที่ใชในการเรียนรู และ
ประเมินผลการเรียนรูของตนเอง  

บทบาทที่ตองปฏิบัติและความจําเปนในงานของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่ลงพื้นที่และไปพบปญหาทางดานการจากสหกรณ และกลุม
เกษตรกรที่รับผิดชอบก็เปนแรงผลักดัน ใหขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ตองศึกษาและเรียนรูทางดานการตลาด เร่ืองบทบาท ซึ่งในบางพื้นที่สหกรณจํานวนมาก
อาจดําเนินธุรกิจที่เกี่ยวกับทางดานสินคาเกษตรแตในบางพ้ืนที่อาจมีกิจกรรมที่เกี่ยวของกับใน
เร่ืองของธุรกิจซื้อมาขายไป หรือในบางพื้นที่สหกรณจะเนนในกิจกรรมที่เกี่ยวกับเร่ืองสินเชื่อซึ่ง
ลักษณะธุรกิจสหกรณที่แตกตางกันอาจทําให ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ที่เขาไปดูแลรับผิดชอบในแตละพื้นที่จําเปนที่จะตองมีสมรรถนะที่แตกตางกันในการเขา
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ไปแนะนําสงเสริม ดังนั้นถึงแมวา ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณบาง
ทานอาจจะมีความรูพื้นฐานในดานนี้อยูแตเมื่อตองเขาไปรับผิดชอบสหกรณในบางพื้นที่ซึ่งมีธุรกิจ
ที่แตกตางออกไปจึงจําเปนที่จะตองศึกษาเพิ่มเติมและเรียนรูสมรรถนะทางดานการตลาดที่
เกี่ยวของกับธุรกิจนั้นๆ เพื่อใหดําเนินกิจกรรมการแนะนําสงเสริมไดเหมาะสมยิ่งขึ้น และเมื่อได
ทดลองศึกษาและนําความรูไปแนะนําพัฒนาก็จะทําใหการเรียนจริง โดยสมรรถนะเปาหมายของ
การอบรมจะตองสอดคลองกับบทบาทที่ตองปฏิบัติและความจําเปนในงานของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งในแตละพื้นที่ที่ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณรับผิดชอบอาจมีความแตกตางกัน 

ความกาวหนาในดานวิชาการทางการตลาด ที่มีการพัฒนากลยุทธ เทคนิค วิธีการ
ตางๆ ไปตลอดเวลา เร่ืองความกาวหนาทางดานวิชาการทางการตลาด เชน ในทฤษฎีทาง
การตลาดมีการพัฒนาอยูตลอดเวลา เชนในอดีตเราคุนเคยกับสวนผสมการตลาดในเรื่องของ 4P 
ในเรื่องของสินคาราคา ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมทางการตลาด แตในปจจุบันได
พัฒนาเปน 7P ซึ่งจะนําเอาเรื่องของคน เร่ืองของกระบวนการ และเรื่องของบรรยากาศตางๆ ที่
เกี่ยวของกับการในธุรกิจการตลาดเขามาเกี่ยวของดวย ซึ่งทั้ง 3P ที่เพิ่มข้ึนมาจะเนนและเกี่ยวของ
กับในเรื่องของธุรกิจบริการ ดังนั้นจึงเปนความจําเปนที่ผูเกี่ยวของหรือ ขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณก็จําเปนจะตองศึกษาเพิ่มเติมเพื่อใหทันกับความกาวหนาทางการ
ตลาดใหมๆ และเพื่อที่จะนําเอาความรูทางการตลาดไปขยายตอและก็แกปญหาสหกรณไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น ทําใหความรูตางๆ ที่ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ เคยมี อาจไมเพียงพอ จําเปนจะตองศึกษาเพิ่มเติม เพื่อหาแนวคิดวิธีการใหมๆ มาเพื่อให
ทันกับการเปลี่ยนแปลงและการแขงขัน สอดคลองกับ Roger (1979)กลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ ซึง่
หางเหินจากการเรียนในระบบมาเปนเวลานาน ตองวาเกิดจากแรงจูงใจดานตางๆที่ผูใหญกลับเขามา
เรียนรูอีกครั้ง ซึ่งไดแก แรงจูงใจดานอาชีพ  แรงจูงใจมุงพัฒนาตน แรงจูงใจดานสังคม  แรงจูงใจใน
การเรียนรูเพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา และ นิรชรา ทองธรรมชาติ ( 2544) และไดกลาวถึง
ลักษณะการเรียนรูของผูใหญวา ผูใหญตองการความรูเกี่ยวกับงานที่ทําเพื่อเพิ่มพูนประสบการณ 
และความกาวหนา 

อายุของบุคลากร  อายุของบุคลากรจะเปนปจจัยที่สําคัญ ถาอายุยังนอยและมีเวลา
รับราชการเหลืออยูมากก็จําเปนตองพัฒนา เพื่อใหมีโอกาสเติบโตในหนาที่การงานที่สูงขึ้นได อีก
สวนหนึ่งเห็นวา  ไมมีความสนใจความรูทางดานการตลาด  เนื่องจากพื้นฐานความรูและ
ประสบการณเดิมไมเกี่ยวของ เมื่อมีอายุมากแลว จึงไมสนใจที่จะตองเริ่มมาพัฒนาความรูใหม ซึ่ง
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นักการศึกษาผูใหญ นักจิตวิทยา และนักวิจัยสาขาตางๆ ที่เกี่ยวของไดศึกษาหาขอมูล และไดแยก
ความแตกตางในการเรียนระหวางผูใหญกับเยาวชนที่สงผลในดานการเรียนรู โดยชี้ใหเห็นสิ่งที่
เกี่ยวของกับการมีอายุมากขึ้น โดยมีประเด็นที่สําคัญ (สุวัฒน วัฒนวงศ, 2549) ความเร็วในการ
โตตอบ และแนวโนมในการปฏิบัติงานจะเสื่อมถอยลงตามอายุ ความชัดเจนและความแหลมคมใน
การมองเห็นจะลดนอยลงตามเวลา ความชัดเจนในการรับฟงและการไดยินจะลดนอยลง การรับรู
ในดานประสาทสัมผัสจะลดความชัดเจนลงไปตามวัย ความจําจะลดถอยโดยเฉพาะการเริ่มเรียนรู
อะไรใหมๆ จะไมเกิดผลดีมากนัก ทักษะทางดานการใชรางกายปฏิบตัิ (Psychomotor) มีแนวโนม
ลดลง สุขภาพที่ออนแอและเสื่อมถอยลงจะมีผลกระทบตอการเรียนรู หรือในกรณี ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณบางทานอายุราชการเหลืออยูไมมากนัก กอนที่จะ
เกษียญ ดังนั้นในกลุมนี้อาจจะไมมีแรงจูงใจที่จะศึกษาหาความรูใหมๆ เพราะวาจากประสบการณ
ที่ตนเองสั่งสมมาก็มากพอสมควร ถึงแมจะศึกษาความรูใหมๆ เพิ่มขึ้นมาก็อาจมีเวลาที่จะนํา
ความรูตางๆเหลานี้ไปใชไดไมยาวนานนักเพราะใกลเกษียญ 

หลักความเปนธรรมในการสงเสริมและพัฒนาบุคลากรในบุคลากรอยางเทา
เทียมกัน ไมเลือกที่รักมักที่ชังในการจัดสงขาราชการไปอบรมพัฒนา ในกรณีนี้ผูบังคับบัญชาตอง
เปดโอกาสใหกับผูใตบังคับบัญชาทุกทานไดมีความเทาเทียมกันในการที่จะสงเขาไปหรือเปด
โอกาสเขาไปรวมโดรงการฝกอบรมตางๆ นอกจากเปนการพัฒนาสมรรถนะของผูใตบังคับบัญชา
แลวยังทําใหเกิดความรูสึกที่ดีในการทํางานวาในการพิจารณาตางของผูบังคับบัญชามีความเปน
ธรรม รวมทั้งในการสงไปฝกอบรมแลว ควรจะนําไปเชื่อมโยงกับการพิจารณาเลื่อนตําแหนง ซึ่งจะ
ทําใหผูรวมการอบรมรูสึกวาการฝกอบรมมีความหมาย และจะไดผลตอบแทนถาสามารถที่จะ
พัฒนาและยกระดับสมรรถนะทางดานตางๆ ตามที่กําหนดไวในหัวขอฝกอบรมตางๆ ซึ่งสอดคลอง
กับหลักการสําคัญในการจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียน ที่สุมาลี สังขศรี (2545) ไดกลาวถึง หลัก
ความเสมอภาคในโอกาสทางการศึกษา ประชาชนทุกคนควรมีโอกาสที่จะรับบริการการศึกษานอก
ระบบโรงเรียนอยางเทาเทียมกันโดยเฉพาะผูที่พลาดโอกาสทางการศึกษาในระบบโรงเรียน และ
หลักการกระจายโอกาสทางการศึกษา ควรตองหาวิธีการตางๆ ที่กระจายการศึกษานอกระบบ
โรงเรียนใหไปสูกลุมเปาหมาย อยางทั่วถึงแมจะอยูในชนบทหางไกล  ซึ่งประเด็นนี้ ถามีความเปน
ธรรม ความเสมอภาค และการกระจายโอกาสที่เหมาะสมจะเปนปจจัยที่สงเสริมทําใหเกิดกําลังใจ
ในการพัฒนาความรูของขาราชการ แตในทางกลับกัน ถาไมเปนธรรมจะบั่นทอนกําลังใจอยางมาก
ในการพัฒนาความรูของขาราชการ  
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พื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตางกัน  ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณแตละทานมีพื้นการศึกษาที่แตกตางกัน และระยะเวลาของประสบการณที่
แตกตางกัน ในกรณีพื้นฐานการศึกษา ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมี
วุฒิการศึกษาตั้งแตระดับมัธยม ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ ไปจนถึงบางทานจบปริญาโท ซึ่ง
พื้นฐานการศึกษาที่แตกตางกันอาจจะสงผลให เนื้อหาวิชาตางจัดเตรียมไวกับการฝกอบรมก็
อาจจะตองมีความเข็มขนที่แตกตางกันดวย นอกจากนั้นประสบการณที่แตกตางกัน บางทานจบ
ใหมมีประสยการณเพียง 2-3 ป แตบางทานรับราชการและอยูในตําแหนงทางดานนี้มา 20-30 ป 
ซึ่งจากประสบการณที่แตกตางกันก็จะผลตอการอบรม รูปแบบการอบรมที่นํามาใชก็สําหรับกลุมผู
มีประสบการณสูงก็สามารถที่จะนําเสนอรูปแบบการอบรมที่มีการแลกเปลี่ยนประสบการณ
ระหวางกันได ในขณะที่ผูมีประสบการณนอย อาจจะไมมีขอมูล ไมมีประสบการณที่จะมา
แลกเปลี่ยน ดังนั้นพื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตางกันจึงเปนปจจัยที่มีผลตอการจัดอบรมใน
รูปแบบนี้  ทําใหยากที่จะจัดทําหลักสูตรใหเกิดการเรียนรูอยางเทาเทียมกันของผูเขารวมอบรมทุก
คนสอดคลองกับแนวคิดของ เชาวลิต ตนานนทชัย (2547) กลาวถึงการเรียนรูดวยตนเองวาการ
เรียนรูในลักษณะนี้ จะมีคุณลักษณะพิเศษขอหนึ่ง คือ สามารถตอบสนองความแตกตางระหวาง
บุคคล เนื่องจากผูเรียนมีอิสระที่เลือก และกําหนดหรือแผนการเรียนรูของตนเองตามความสนใจ 
ความถนัด รวมถึงความพรอม  

 
4.2 เงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ จากการดําเนินการทดลอง 

พบวาผูเขารวมอบรมไมไดดําเนินการตามกิจกรรมที่ออกแบบไว ซึ่งสงผลตอการพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่กําหนดขึ้น ผลการศึกษาเงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ มี
รายละเอียดดังนี้ 

ผูเขาอบรมตองมีการบริหารเวลาใหสามารถเขาอบรมและทํากิจกรรมได
ครบถวน  ผูเขาอบรมเกือบทั้งหมดใหความเห็นวา มีขอจํากัดเรื่องเวลา เนื่องจากรูปแบบการ
อบรมนี้ตองมีกิจกรรมคอนขางมากและใชเวลาคอนขางจํานวนหลายวัน เชน การจัดกิจกรรมในชั้น
เรียน 6 วันและระหวางชั้นเรียนก็ตองมีกิจกรรมจัดทํากรณีศึกษานอกชั้นเรียนที่ผูรับการอบรม
จะตองไปทําแบบฝกหัด ทํากรณีศึกษา รวมทั้งอานจากเอกสารตางๆ คูมือตามที่กําหนดทําใหใช
เวลาคอนขางมาก ดังนั้นถาผูเขารวมการอบรมไมสามารถที่จะบริหารจัดการเวลาที่ดี จากเวลาที่
เหลืออยูจากการปฏิบัติหนาที่และงานประจําแลวก็จะทําใหงาน  มีผลกระทบตอสัมฤทธิของการ
อบรม  ผูเขาอบรมมีทั้งภาระเรื่องงานที่ตองปฏิบัติ บทบาทและหนาที่ที่ตองรับผิดชอบทําใหไมมี
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เวลาเพียงพอที่จะไปศึกษาและพัฒนาความรูเพิ่มเติม แตละทานจะตองดูแลรับผิดชอบสหกรณ
และกลุมเกษตรกรจํานวนมาก ในการปฏิบัติงานก็ตองลงพื้นที่ไปใหคําปรึกษาแนะนํา ถาสหกรณ
หรือกลุมเกษตรกรอยูหางไกล ก็ตองใชเวลาเดินคอนขางมาก หรืองานเรงดวนที่เขามา ซึ่งทําให
เวลาเหลือสําหรับการศึกษาเรียนรูเพิ่มเติมไมมากนัก ซึ่งสวนใหญก็จะเหนื่อยลาจากภารกิจทั้ง
หมดแลว จากเงื่อนไขที่เปนอุปสรรคนี้จําเปนที่จะตองสรางใหเกิดแรงจูงใจดานตางๆ จากที่ Roger 
(1979) กลาวถึงแรงจูงใจดานตางๆ หลายดาน ซึ่งไดแก แรงจูงใจดานอาชีพ แรงจูงใจมุงพัฒนาตน 
แรงจูงใจดานสังคม และแรงจูงใจในการเรียนรูเพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา เปนตน  

ผูเขาอบรมตองมีทัศนคติมุงมั่นตอการเรียนรู  ทัศนคติของผูเขารับการอบรม  ที่
เห็นวาไมเกิดคุณหรือโทษตอตําแหนงหนาที่ของผูเขาอบรม จึงทําใหไมสนใจที่จะเขารวมอบรม 
รวมทั้งความเห็นที่วา การอบรมในรูปแบบนี้ไมมีขอบังคับ หรือคําสั่งใหอบรม หรือกําหนดวาใหตอง
สอบใหผานเกณฑ  จึงไมมีแรงกระตุนใหเขาอบรม การเรียนรูจะเกิดขึ้นไดอยางมีประสิทธิผล ผูเขา
รับการอบรมจะตองปรับเปลี่ยนทัศนคติของตนเองที่   ตองมีวินัย ความมุงมั่นและนิสัยใฝเรียนใฝรู 
สอดคลองกับ แนวคิดของ เชาวลิต ตนานนทชัย (2547) กลาวถึง ความสําเร็จของการเรียนรูดวย
ตนเองนั้น มีเงื่อนไขและปจจัยหลักอยูที่ตัวผูเรียนที่ตองมีวินัย ความมุงมั่นและนิสัยใฝเรียนใฝรู  

ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู  ผูเขารวมการอบรมสวนที่ไมไดมีการจัดทําสัญญา
การเรียนรูใหความเห็นวา  การทําสัญญาการเรียนรู เหมือนเปนขอผูกมัดซึ่งในสวนตัวไมตองการที่
จะมีขอผูกมัดในการเรียนรู  นอกจากนั้นไมชอบที่จะตองมีการจัดทําแบบฟอรม ซึ่งเปนลักษณะที่
อยางเปนทางการ  รวมทั้งเมื่อจัดทําสัญญาการเรียนรูไปแลว ไมมั่นใจวาจะสามารถดําเนินตาม
กิจกรรมสัญญาการเรียนรูอันนี้หรือไม แตการทําสัญญาการเรียนรูเปนองคประกอบที่สําคัญของ
รูปแบบนี้ 

มีคูมือการอบรมที่ดี ในการพัฒนาคูมือที่ใหมีความสมบูรณและสอดคลองกับ
สมรรถนะตางๆที่ครอบคลุมจําเปน ตองใชเวลาในการศึกษาขอมูลและรวบรวมเนื้อหาสาระตางๆ 
ที่เกี่ยวของจํานวนมาก ในการพัฒนาคูมือนี้ใชเวลาคอนขางมากซึ่งจะทําใหเสียทรัพยากรและ
งบประมาณจํานวนมาก แตอยางไรก็ตามจะเปนประโยชนตอผูเรียน และเปนบทบาทของผูสอนที่
จะตองจัดทําใหสมบูรณ  
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5. ขอเสนอแนะ 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอก

ระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณในครั้งนี้ ผูวิจัยขอนําเสนอขอเสนอแนะเปน 2 สวนดังนี้ 

- ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
- ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 
 
1. ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย  
ผูวิจัยไดวิเคราะหจากประเด็นปญหาตางๆ ที่พบและปจจัยที่กระทบตอการฝกอบรม

จากการวิจัยในครั้งนี้  ผูวิจัยมีความเห็นวา  จากรูปแบบการอบรมนี้มี ข้ันตอนดําเนินการ
คอนขางมาก ตั้งแตการศึกษาสมรรถนะที่จําเปน การกําหนดเนื้อหาวิชาและองคความรูที่เกี่ยวของ 
การจัดทําคูมือการเรียนรูสําหรับผูเรียนที่มีรายละเอียดคอนขางมาก รวมทั้งกระบวนการอบรมที่มี
ขั้นตอนที่แตกตางจากการอบรมที่ผูเขาอบรมสวนใหญคุนเคย เชน การกําหนดเปาหมายการเรยีนรู 
การทําสัญญาการเรียนรู รวมถึงการประเมินตนเอง เปนตน ในการพัฒนาและนํารูปแบบนี้ไปใชจะ
มีผูเกี่ยวของและมีบทบาทหลายสวนดวยกัน  คือ องคกรที่ตองการพัฒนาบุคลากร ผูสอน และ
ผูเรียน ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

1.1 ดานองคกร 
คํานึงถึงปจจัยทางเศรษฐศาสตร ในการนํารูปแบบนี้ไปใช องคกรที่เกี่ยวของจะมี

บทบาทสําคัญอยางมาก เนื่องจากเปนหนวยงานที่ไดประโยชนจากการพัฒนาบุคลากร และใน
ที่สุดเมื่อมีการพัฒนาบุคลากรอยางมีประสิทธิภาพแลวแลวผลลัพธสุดทายจะสะทอนใหเกิด
ประสิทธิผลและประสิทธิภาพตอองคกรเอง แตอยางไรก็ตาม องคกรที่จะนํารูปแบบการพัฒนา
สมรรถนะรูปแบบนี้ไปใช จําเปนที่จะตองคํานึงถึงกลุมเปาหมายของบุคลากรที่จะตองการพัฒนา 
ซึ่งกลุมบุคลากรที่ตองการพัฒนานี้ มีความจําเปนและตองการพัฒนาสมรรถนะ ที่เกี่ยวของกับ
บทบาทหนาที่ใด และมีจํานวนกลุมบุคลากรจํานวนเทาใด ทั้งนี้จะตองมีจํานวนมากเพียงพอ 
เพราะในกระบวนการพัฒนารูปแบบการอบรมนี้จะตองคํานึงถึงปจจัยทางเศรษฐศาสตรดวยซึ่ง
จะตองใชเวลาและใชทรัพยากรในการดําเนินการคอนขางมาก กระบวนการพัฒนารูปแบบการ
อบรมนี้ซึ่งจะตองใชเวลาและใชทรัพยากรในการดําเนินการ อาทิเชน    เมื่อหนดกลุมเปาหมายที่
ชัดเจนและบทบาทหนาที่ที่ตองการพัฒนาแลว จะตองหาสมรรถนะที่จําเปน จะตองศึกษาและถึง
สมรรถนะอยางแทจริง วาในบุคลากรที่จะพัฒนานี้ จําเปนที่จะตองเสริมสมรรถนะทางดานใด 
เพื่อใหเกิดผลลัพธในการดําเนินกิจกรรมและตามบทบาทหนาที่เพื่อองคกร  แลวนํามาพัฒนา
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หลักสูตรตาง ๆ  แลวนํามาพัฒนาคูมือซ่ึงตองมีรายละเอียดที่สอดคลองเหมาะสม ที่สามารถให
ผูเรียนนําไปใชเปนประกอบในการเรียนรูดวยตัวเองอยางเหมาะสม ทั้งนี้คูมือที่ดีมีความสําคัญ
อยางยิ่งในการที่จะสนับสนุนการเรียนรูในรูปแบบนี้  และจะตองจัดทําแบบทดสอบสมรรถนะที่ดีที่
สอดคลองที่สามารถที่จะวัดวาบุคลากรที่เขามารับการอบรมตามหลักสูตรเหลานี้แลว ไดสําเร็จ
ตามวัตถุประสงคเปาหมายของโครงการและเปาหมายตามสมรรถนะที่ตองการหรือไม 

หาสิ่งจูงใจแกบุคคลากรที่ผานการอบรมและสําเร็จตามวัตถุประสงค องคกร
หรือสถาบันที่จะจัดหลักสูตรพัฒนาบุคลากรในรูปแบบนี้ จําเปนที่จะตองหาสิ่งจูงใจ เพือ่เปนรางวลั
ใหบุคลากรที่เขามารับการพัฒนานี้มีความสนใจและมีความกระตือรือรนตองการที่จะพัฒนาให
สําเร็จตามสมรรถนะและเปาหมายของหลักสูตรซึ่งตองใชเวลาและความพยายามอยางมาก โดย
สิ่งจูงใจนี้จะตองเหมาะสมกับตําแหนงและบทบาทหนาที่ของผูเขาอบรม อาจเปนสิ่งจูงใจที่เปนตัว
เงิน หรือ อ่ืนๆเชน ประกาศเกียรติคุณ การเชื่อมโยงสมรรถนะที่ไดจากการฝกอบรมกับโอกาสใน
การเลื่อนตําแหนง เปนตน 

1.2 ดานผูสอน 
ผูสอนจําเปนที่จะตองทําความเขาใจกับรูปแบบการอบรมในลักษณะนี้แก

ผูเรียน ซ่ึงเนนในเรื่องของสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองของผูเรียนซึ่งมีความ
แตกตางจากการเรียนในรูปแบบอื่น ๆ และใหความรูกับวิธีการในการที่ผูเรียนจะตองปรับตัว
เขากับกระบวนการการเรียนรูแบบนี้ ซึ่งจุดศูนยกลางอยูที่ตัวผูเรียนไมใชผูสอน ซึ่งผูเรียนสวนใหญ
ยังมีความเขาใจวารูปแบบการอบรมยังเปนการรับการถายทอดจากตัววิทยากรหรือผูสอน ในขณะ
ที่รูปแบบการเรียนรูในลักษณะนี้ จะเนนที่ผูเรียนกําหนดเปาหมาย กําหนดวัตถุประสงค และ
แผนการเรียนรูดวยตัวเอง รวมทั้งศึกษาคนควาเสริมสมรรถนะ เสริมความรูตาง ๆ ใหสอดคลองกับ
สมรรถนะที่กําหนดตามรูปแบบการเรียนรูตามในลักษณะนี้  

คํานึงถึงบทบาทการเปนผูอํานวยความสะดวกใหผูเรียน ผูสอนในหลักสูตร
รูปแบบการอบรมในลักษณะนี้ จะตองเปนผูอํานวยความสะดวกใหผูเรียนเกิดการเรียนรูที่ดี 
จะตองจัดสภาพแวดลอมการเรียนการสอนตาง ๆ ที่พรอมที่จะใหผูเรียนสนใจที่จะเรียนรูได รวมทั้ง
อาจจะตองนําเทคโนโลยีใหม ๆ มาจัดเตรียมการสอนใหมีความเหมาะสมเชน ในเรื่องของการใช
สื่ออิเล็กทรอนิกส การใชอินเตอรเน็ต การหาแหลงเรียนรูตาง ๆ บนเครือขายที่จะมาเสริม ใหผูเรียน
ไดเรียนรูและคนควาดวยตัวเองไดอยางมีประสิทธิภาพ สงเสริมใหเกิดการเรียนแบบยืดหยุนตาม
ความสนใจของผูเรียน บางครั้งผูเรียนจะสนใจในความรูที่มีความหลากหลายและเฉพาะเจาะจง
มากขึ้น ผูสอนตองมีความสามารถในการประสานงานที่ดี และสามารถดึงผูเชี่ยวชาญหรือผูรูใน
เร่ืองนั้น ๆ เขามาใหคําแนะนํากับผูเรียนไดตามความตองการของผูเรียนอยางมีประสิทธิภาพ 
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1.3 ดานผูเรียน 
ผูเรียนตองมีความพรอมในดานตาง ๆ คุณสมบัติผูเรียนที่ดีในรูปแบบการเรียนรู

ในลักษณะนี้ คือตองมีความใฝรู มีความรับผิดชอบในตัวเองสูง มีแรงขับเคลื่อนในตัวเอง สามารถ
ที่จะกําหนดเปาหมายที่ตนเองตองการได จัดทาํแผนการเรียนรูของตัวเอง รวมทั้งมีการจัดสรรเวลา
ในดานตาง ๆ ใหพรอมที่จะเขามาสูกระบวนการเรียนรูในรูปแบบนี้  

 
2 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครัง้ตอไป 
2.1 นําเอารูปแบบการวิจัยนี้นํามาศึกษาเปรียบเทียบกับกลุมควบคุม  การวิจัย

คร้ังนี้ ไดดําเนินการวิจัยกับกลุมผูเขาอบรมเพียงกลุมเดยีว ถึงแมวาผลการทดลองแสดงใหเห็นวา
ผูเขารวมการอบรมมีความรูเพิ่มข้ึน แตวาทักษะอาจจะยังไมเห็นไดเดนชัดนัก และยังไมสามารถที่
จะตอบไดชัดเจนวารูปแบบที่มีการพัฒนาขึ้นนี้สามารถพัฒนาความรูและทักษะใหสูงขึ้นกวา
รูปแบบวิธีการอบรมรูปแบบอ่ืน ดังนั้นการวิจัยในครั้งตอไป อาจนําเอารูปแบบการวิจัยที่
ผูวิจัยพัฒนาขึ้นนี้นํามาเปรียบเทียบกับกลุมควบคุมซ่ึงมีการอบรมในเนื้อหาวิชาในลักษณะ
คลายคลึงกันแตจัดรูปแบบการอบรมฯในลักษณะเดิม แลวเปรียบเทียบความแตกตางของความรู
และทักษะที่พัฒนาขึ้นระหวางกลุมทดลองและกลุมควบคุม 

2.2 นําไปศึกษากับสมรรถนะในดานอื่นที่ไมใชทางดานการตลาด ในงานวิจัย
คร้ังนี้เนนสมรรถนะทางดานการตลาดในดานที่เกี่ยวของกับการจัดทําแผนการตลาดและแผนกล
ยุทธสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งในสมรรถนะที่จําเปน
สําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีมากกวานี้ เชน สมรรถนะ
ทางดานการสื่อสาร สมรรถนะทางดานการวิจัย เปนตน หรือสมรรถนะในดานอื่นที่ไมใชในขอบเขต
ทางดานการตลาด เชน ทางดานการเงินหรือทางดานการบริหารจัดการดานอื่นๆ ซึ่งกรอบ
สมรรถนะอ่ืนอาจมีลักษณะเฉพาะ ซึ่งจําเปนตองใชรูปแบบการอบรมที่แตกตางออกไป เชน 
Action Leaning, Experiential Learning เปนตน หรือการใชรูปแบบการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
แตรูปแบบกิจกรรมที่แตกตางออกไป ดังนั้นอาจมีความจําเปนตองศึกษาวิจัยเพื่อใหไดรูปแบบที่
เหมาะสม 

2.3 ศึกษารูปแบบการอบรม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ 
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในพื้นที่ภาคอื่น ในงานวิจัยนี้
กําหนดขอบเขตของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่อยูในพื้นที่ภาค
กลาง จึงศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่
อยูในพื้นที่ภาคกลาง แลวนํามาเปนกรอบในการพัฒนารูปแบบการอบรม สําหรับขาราชการที่
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ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในพื้นที่อ่ืนอาจจะมีบริบทที่แตกตาง ในการนําไปใช
สําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ใชพื้นที่อ่ืนๆ ควรมีการศึกษาวิจัย
เพิ่มเติมในประเด็นของปญหาของสหกรณในพื้นที่และสมรรถนะที่จําเปนของขาราชการท่ี
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่จะตองเขาไปใหคําแนะนําสงเสริม เนื่องจากมี
บริบทที่แตกตาง ลักษณะธุรกิจของสหกรณที่แตกตางหลากหลาย สงผลใหปญหาทีเกี่ยวของ
แตกตาง เชน ในบางพื้นที่มีสหกรณที่เกี่ยวของกับธุรกิจจัดหาสินคามาจําหนายจํานวนขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่เขาไปสงเสริมจําเปนตองเขาการตลาดที่เกี่ยวของ
กับธุรกิจคาปลีกคาสง หรือบางพื้นที่สหกรณสวนใหญทําธุรกิจแปรรูปสินคา ในพื้นทีน่ีน้อกเหนอืจาก
ความรูทักษะทางดานการตลาดแลว ควรมีความรูและทักษะในดานการผลิตและแปรรูปสินคาดวย 

2.4 นําแนวคิดการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participation Action 
Research) มาใชในการพัฒนารูปแบบการอบรม จากผลการวิจัยในครั้งนี้ผลสรุปพบวา
รูปแบบการศึกษาอบรมโดยใชการอบรมฝกอิงสมรรถนะ (Competency Based Training) และ
การเรียนรูดวยการนําตนเอง มีผลตอการพัฒนาสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณเพียงดานความรูเพียงดานเดียว ผลการวิจัยอาจยังไมเปนประโยชน
อยางเต็มที่ตอหนวยงาน ผูวิจัยใชรูปแบบการวิจัยกึ่งทดลอง โดยไดรับความรวมมือจากหนวยงาน
ที่เกี่ยวของคือ กรมสงเสริมสหกรณในการประสานงานและการอํานวยความสะดวก สถานที่
อุปกรณและ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณเปนกลุมทดลองในการวิจัย 
ผูวิจัยมีแนวคิดเพิ่มเติมวา หากมีการดําเนินการศึกษาวิจัยอยางตอเนื่อง โดยหนวยงานที่เกี่ยวของ
เขามารวมดําเนินการในขั้นตอนการวิจัยทุกขั้นตอนตั้งแตขั้นตอนการศึกษาประเด็นปญหาของ
สหกรณ กลุมเกษตรกรกําหนดสมรรถนะที่จําเปนที่มีลําดับความสําคัญลําดับตน กําหนดรูปแบบ
การศึกษาอบรมรวมทั้งรวมประเมินผลการวิจัย นําผลการวิจัยวิเคราะหปรับปรุง และนําไปศึกษา
ตอจนไดรูปแบบที่สมบูรณ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม จะเปน
ประโยชนตอการพัฒนาสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
และเปนประโยชนตอการพัฒนาสหกรณและกลุมเกษตรกร ซึ่งมีผลการพัฒนาเศรษฐกิจของ
ประเทศอยางมาก 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผูทรงคุณวุฒิ 
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รายนามผูทรงคุณวุฒิในการตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมือที่ใชในการวิจัย 

1. รองศาสตราจารย ดร.อาชัญญา รัตนอุบล 
ภาควิชานโยบายการจัดการและความเปนผูนําทางการศึกษา 
คณะครุศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั 

2. รองศาสตราจารย ดร.เกยีรติวรรณ อมาตยกุล 
ภาควิชานโยบายการจัดการและความเปนผูนําทางการศึกษา 
คณะครุศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั 

3. ผูชวยศาสตราจารย ดร. วีรฉัตร  สุปญโญ 
ภาควิชาการพฒันาทรัพยากรมนุษยและชมุชน คณะศึกษาศาสตรและพัฒนศาสตร 
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร วิทยาเขตกาํแพงแสน b 

4. คุณปรัชญา  ยศวัฒนานนท 
ผูจัดการทัว่ไปบริษัท การจัดการธุรกิจสมารทโปร จํากัด 

5. ดร.เดชา  อัครศรีสวัสด์ิ 
ผูอํานวยการสํานักพัฒนาขีดความสามารถงานสงเสริมอุตสาหกรรม กรมสงเสริมอุตสาหกรรม 

กระทรวงอุตสาหกรรม 

6. คณุสวัสด์ิ  เกงชน 
อาจารยพิเศษหลักสูตร วชิาการตลาด, การจัดการเชิงกลยุทธ  มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร  

มหาวิทยาลยับูรพา  มหาวทิยาลยัเชียงใหม  มหาวิทยาลัยภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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ภาคผนวก ข  
แบบสอบถามความคิดเห็นสมรรถนะทางดานการตลาด 

ที่จําเปนของที่ปรึกษาดานการตลาด 
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แบบสอบถามความคิดเหน็สมรรถนะทางดานการตลาด 
ที่จําเปนของที่ปรึกษาดานการตลาด 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

1. ประสบการณในการใหคําปรึกษาดานตางๆ …...... ป    
2. ประสบการณในการเปนที่ปรึกษาทางดานการตลาด……. ป 

 
ตอนที่ 2 สมรรถนะหรือความสามารถ(Competency) ที่มีความสําคัญของผูที่เปนที่ปรึกษาทางการตลาด 
คําช้ีแจง  โปรดอานขอความในแตละขอตอไปนี้  แลวพิจารณาลําดับความสําคัญของสมรรถนะหรือ
ความสามารถ(Competency) ที่มีความสําคัญของผูที่เปนที่ปรึกษาทางการตลาด โดยทําเครื่องหมาย  ลงใน
ชองเพียง 1 ชอง โดยพิจารณาตามเกณฑดังนี้ 

1 หมายถึง ไมมีความจําเปนเลย 
 2 หมายถึง มีความจําเปนนอยมาก 
 3 หมายถึง มีความจําเปนแตโอกาสไดใชนอย 

4 หมายถึง มีความจําเปนมากตองใชอยูเสมอ 
5 หมายถึง มีความจําเปนอยางมากขาดไมได 

ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
S1 สามารถ
วิเคราะห
สถานการณ 

1 มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของ
ธุรกิจที่ใหคําปรึกษาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงได 

     

2 มีความสามารถวิ เคราะหความได เปรียบ
เสียเปรียบในการแขงขันในตลาดของธุรกิจ 
SME ที่ใหคําปรึกษา 

          S2 สามารถ
วิเคราะหสภาพ
ตลาด  

3 มีความสามารถในการประยุกตหลักการของ
การวิจัยทางการตลาด เพื่อสนับสนุนการ
วิเคราะหสภาพตลาด 

     

4 มีความสามารถในการอานวิ เคราะหและ
ประยุกตใชขอมูลสถิติตางๆ 

     S3 สามารถคนหา
และประยุกตใช
ขอมูลทางสถิติ  5 มีความสามารถในการคาดการณสถานการณ

ทางการตลาดจากการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
     

S4 ความสามารถ
และทักษะในการขาย 

6 มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการ
ของผูซื้อ และเชื่อมโยงกับขอเสนอของธุรกิจ
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ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
เพื่อปดการขาย 

7 มีความรูเทคนิควิธีการและกระบวนการขาย      
8 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง

โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สถานการณนโยบายเศรษฐกิจและนโยบาย
รัฐบาลที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

     S5 สามารถเขาใจ
สภาพแวดลอมที่
เกี่ยวของกับ
เศรษฐกิจและสังคม  

9 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สภาพสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลง 

     

S6 สามารถเขาใจ
สถานการณ
การเมือง  

10 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สถานการณทางการเมืองที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

     

S7 สามารถเขาใจ
แผนพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคม  

11 มีความสามารถวิเคราะหถึงผลกระทบตอธุรกิจ
ของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  

     

12 มีความรูในการระเบียบวิธีวิจัยทางการตลาด
ประเภทตางๆ 

     

13 มีความสามารถในการดําเนินการวิจัยตลาดได
ดวยตนเอง 

     

14 มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและ
หัวขอ เพื่อทําวิจัยทางการตลาดที่เปนประโยชน
ตอธุรกิจที่ใหคําปรึกษาได 

     

15 มีความสามารถในการนําขอมูลจากการวิจัย
และขอมูลจากแหลงขอมูลที่จําเปนตางๆ มาใช
ในการจัดทําแผนกลยุทธของธุรกิจ SME 

     

S8 สามารถทําการ
วิจัยขั้นปฐมภูมิและ
ทุติยภูมิได  

16 มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการ
วิจัย(ขอมูลทุติยภูมิ) ที่จําเปนตอธุรกิจ 

     

17 มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูล
ตางๆที่จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาด 

     S9 สามารถจัดการ
กับขาวสารขอมูลได
อยางมี
ประสิทธิภาพ 

18 มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่
จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาดใหมี
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ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
ความเหมาะสมในการวิเคราะหและนําไปใช  

19 มีความสามารถในการวิ เคราะหประเด็น
ขาวสารตางๆ ที่มีผลกระทบทั้งทางบวกและลบ
ตอธุรกิจ SME ที่ใหคําปรึกษา 

     

20 มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด 
(Verbal) และการสื่อสารที่ไมใชการพูด (Non 
Verbal) 

     

21 มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปน
มิตรในระหวางกระบวนการใหคําปรึกษา 

     

22 มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อม่ัน
และไววางใจ 

     

23 มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย      
24 มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย 

เพื่อเสริมขอความที่ตองการพูด 
     

25 มีความสามารถในการพูดส่ือสารไดอยาง
ชัดเจนและตรงประเด็น 

     

26 มีความสามารถในการปรับวิธีการพูดให
เหมาะสมกับพื้นฐานผูฟง 

     

27 มีความสามารถในการสื่อความโดยการเขียน
ไดชัดเจนกะทัดรัด 

     

S10 การสื่อสาร 

28 มีความสามารถในการประยุกตใชภาพในการ
ส่ือสาร 

     

29 มีความสามารถในการพิจารณาและคัดเลือก
เทคโนโลยีที่เหมาะสมและจําเปนตอธุรกิจ 

     

30 มีความสามารถในการใชงานโปรแกรมและ
โปรแกรมประยุกตชนิดตางๆ สําหรับธุรกิจ
ขนาดเล็ก 

     

S11 สามารถ
ประเมินทักษะทาง
เทคนิคของ
ผูประกอบการ  

31 มีความสามารถประเมินทักษะทางดานเทคนิค
ของผูประกอบการได 

     

S12 สามารถ
ประเมินภูมิความรู

32 มีความสามารถประเมินผูประกอบการวา
เขาใจโอกาสในการสงออกสินคาหรือบริการไป
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ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
ตางประเทศ ทางดานตลาดโลก

ของผูประกอบการ  33 มีความสามารถประเมินผูประกอบการวา
เขาใจถึงผลกระทบของธุรกิจจากการแขงขัน
จากตางประเทศในตลาดในประเทศ 

     

34 มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการ
วิจัยตลาดของผูประกอบการ 

     S13 สามารถ
ประเมินทักษะดาน
การวิจัยของ
ผูประกอบการ  

35 มีความสามารถในการประเมินผูประกอบการ
ไดมีการดําเนินการวิจัยทางการตลาดอยาง
เหมาะสมหรือไม 

     

36 มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการ
เจรจาตอรองของผูประกอบการ 

     S14 ประเมินทักษะ
ทางดานการเจรจา
ตอรองของ
ผูประกอบการ 

37 มีความสามารถในการประเมินความรูทฤษฎี
ตางๆ ที่เกี่ยวของการเจรจาตอรองของ
ผูประกอบการ 

     

38 มีความสามารถในการนํา เสนอในแตละ
สถานการณได 

     

39 มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ ใ น ก า ร ใ ช โ ป ร แ ก ร ม
คอมพิวเตอรที่เกี่ยวของกับการนําเสนอไดดี 

     

S15 ใหคําปรึกษา
แกผูประกอบการใน
นําเสนอ ขอเสนอ
และผลงาน 

40 มีความสามารถในการแนะนําผูประกอบการ
ในการนําเสนอทั้งการพูดและการเขียน  

     

41 มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME 
จัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

     

42 มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ ใ น ก า ร ใ ห คํ า แ น ะ นํ า
ผูประกอบการ SME ควบคุมการดําเนินการ
ตามแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

     

43 มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME 
จัดทําแผนงบประมาณทางการตลาด 

     

S16 สามารถชวย
ผูประกอบการใหมี
ความสามารถ
พัฒนาแผนปฏิบัติ
การ  

44 มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ ใ น ก า ร ใ ห คํ า แ น ะ นํ า
ผูประกอบการ SME นําเปาหมายแผนกลยุทธ
ไปจัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

     

S17 สามารถ 45 มีความสามารถชวยเหลือผูประกอบการในการ      
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ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
วินิจฉัยปญหาธุรกิจและเสนอแนะทางเลือก 

46 มีความสามารถในการแยกแยะความแตกตาง
ระหวางปญหา สมมุติฐาน สาเหตุและผลลัพธ
ไดชัดเจน 

     
วินิจฉัยปญหาทาง
ธุรกิจของ
ผูประกอบการ 

47 มีความสามารถในการเสนอแนะทางเลือกใน
การแกไขปญหา 

     

48 มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหแกผูประกอบการ SME 

     S18 สามารถชวย
ผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทาง
การตลาด 

49 มีความสามารถในการประ เมิ นผลการ
ดําเนินการตามแผนกลยุทธทางการตลาด 

     

50 มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME 
จัดทําวิเคราะหและนําผลการวิจัยตลาดไปใช
ในการจัดทําแผนการตลาด 

     S19 สามารถชวย
ผูประกอบการให
จัดทําการวิจัย
ตลาดแนะนําผลไป
ใช  

51 มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME 
จัดทําการวิจัยตลาด 

     

 
ขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับสมรรถนะหรอืความสามารถ(competency) ที่มีความสําคัญของผูที่เปนที่ปรึกษา
ทางการตลาด 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
ขอใหทานพิจารณาเลือกกลุมสมรรถนะที่ทานคิดวามีความสําคัญมากจากหัวขอดังกลาวขางตนมา 5 สมรรถนะ  
(โปรดระบุเฉพาะระหัสกลุมสมรรถนะในคอลัมภดานซาย เชน S1, S2 เปนตน ) 

กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 1 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 2 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 3 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 4 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 5 คือ ................................................... 
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คาเฉลี่ยผลจากแบบสอบถามสมรรถนะทางดานการตลาดที่จาํเปน 
ของที่ปรึกษาทางดานการตลาดของไทย 

  ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
S1    สามารถวิเคราะห
สถานการณ 

มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจที่ให
คําปรึกษาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงได 

4.725 

มีความสามารถวิเคราะหความไดเปรียบเสียเปรียบในการ
แขงขันในตลาดของธุรกิจ SME ที่ใหคําปรึกษา 

4.657 S2    สามารถวิเคราะห
สภาพตลาด  
  มีความสามารถในการประยุกตหลักการของการวิจัยทาง

การตลาด เพื่อสนับสนุนการวิเคราะหสภาพตลาด 
4.235 

มีความสามารถในการอานวิเคราะหและประยุกตใชขอมูลสถิติ 4.029 S3    สามารถคนหาและ
ประยุกตใชขอมลูทางสถิติ  มีความสามารถในการคาดการณสถานการณทางการตลาด

จากการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
4.127 

มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการของผูซื้อ และ
เชื่อมโยงกับขอเสนอของธุรกิจเพื่อปดการขาย 

3.833 S4     ความสามารถและ
ทักษะในการขาย 

มีความรูเทคนิควิธีการและกระบวนการขาย 3.608 
มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและ
อุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจากสถานการณนโยบาย
เศรษฐกิจและนโยบายรัฐบาลที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

4.363 S5    สามารถเขาใจ
สภาพแวดลอมที่
เกี่ยวของกับเศรษฐกิจ
และสังคม  มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและ

อุปสรรคทางการตลาด 
4.324 

S6    สามารถเขาใจ
สถานการณการเมือง  

มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและ
อุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจากสถานการณทางการเมืองที่มี
การเปลี่ยนแปลงไป 

4.196 

S7    สามารถเขาใจ
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและ
สังคม  

มีความสามารถวิเคราะหถึงผลกระทบตอธุรกิจของ
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  

3.853 

มีความรูในการระเบียบวิธีวิจัยทางการตลาดประเภทตางๆ 3.794 
มีความสามารถในการดําเนินการวิจัยตลาดไดดวยตนเอง 3.637 
มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและหัวขอ เพื่อทําวิจัย
ทางการตลาดที่เปนประโยชนตอธุรกิจที่ใหคําปรึกษาได 

3.618 

S8    สามารถทําการวิจัย
ขั้นปฐมภูมิและ 
ทุติยภูมิได  
  
  
  
  

มีความสามารถในการนําขอมูลจากการวิจัยและขอมูลจาก
แหลงขอมูลที่จําเปนตางๆ มาใชในการจัดทําแผนกลยุทธของ
ธุรกิจ SME 

4.343 
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  ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
 มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการวิจัย (ขอมูล

ทุติยภูมิ) ที่จําเปนตอธุรกิจ 
4.137 

มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูลตางๆที่
จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาด 

4.225 

มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่จําเปนตองใชใน
การจัดการทางการตลาดใหมีความเหมาะสมในการวิเคราะห
และนําไปใช 

4.275 

S9    สามารถจัดการกับ
ขาวสารขอมูลไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
  

มีความสามารถในการวิเคราะหประเด็นขาวสารตางๆ ที่มี
ผลกระทบทั้งทางบวกและลบตอธุรกิจ SME ที่ใหคําปรึกษา 

4.480 

มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด (Verbal) และ
การสื่อสารที่ไมใชการพูด (Non Verbal) 

4.069 

มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตรในระหวาง
กระบวนการใหคําปรึกษา 

4.471 

มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อม่ันและไววางใจ 4.529 
มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย 4.000 
มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย  4.078 
มีความสามารถในการพูดส่ือสารไดอยางชัดเจนตรงประเด็น 4.559 
มีความสามารถในการปรับวิธีการพูดใหเหมาะสมกับผูฟง 4.549 
มีความสามารถในการสื่อความโดยการเขียนไดชัดเจนกะทัดรัด 4.049 

S10   การสื่อสาร 
  
  
  
  
  
  
  
  

มีความสามารถในการประยุกตใชภาพในการสื่อสาร 3.961 
มีความสามารถในการพิจารณาและคัดเลือกเทคโนโลยีที่
เหมาะสมและจําเปนตอธุรกิจ 

4.059 

มีความสามารถในการใชงานโปรแกรมและโปรแกรมประยุกต
ชนิดตางๆ สําหรับธุรกิจขนาดเล็ก 

3.892 

S11   สามารถประเมิน
ทักษะทางเทคนิคของ
ผูประกอบการ  
  

มีความสามารถประเมินทักษะทางดานเทคนิคของ
ผูประกอบการ 

3.814 

มีความสามารถประเมินผูประกอบการวาเขาใจโอกาสในการ
สงออกสินคาหรือบริการไปตางประเทศ 

3.706 S12   สามารถประเมิน
ภูมิความรูทางดาน
ตลาดโลกของ
ผูประกอบการ  

มีความสามารถประเมินผูประกอบการวาเขาใจถึงผลกระทบ
ของธุรกิจจากการแขงขันจากตางประเทศในตลาดในประเทศ 

3.794 

S13   สามารถประเมิน
ทักษะดานการวิจัยของ

มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการวิจัยตลาดของ
ผูประกอบการ 

4.020 
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  ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
ผูประกอบการ  มีความสามารถในการประเมินผูประกอบการไดมีการ

ดําเนินการวิจัยทางการตลาดอยางเหมาะสมหรือไม 
3.853 

มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของ
ผูประกอบการ 

3.735 S14   ประเมินทักษะ
ทางดานการเจรจาตอรอง
ของผูประกอบการ มีความสามารถในการประเมินความรูทฤษฎีตางๆ ที่เกี่ยวของ

การเจรจาตอรองของผูประกอบการ 
3.637 

มีความสามารถในการนําเสนอในแตละสถานการณได 3.912 
มีความสามารถในการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรที่เกี่ยวของกับ
การนําเสนอไดดี 

3.824 
S15   ใหคําปรึกษาแก
ผูประกอบการในนําเสนอ 
ขอเสนอและผลงาน 

มีความสามารถในการแนะนําผูประกอบการในการนําเสนอทั้ง
การพูดและการเขียน  

3.990 

มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําแผนปฏิบัติการ
ทางการตลาด 

4.422 

มีความสามารถในการใหคําแนะนําผูประกอบการ SME 
ควบคุมการดําเนินการตามแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

4.382 

มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําแผน
งบประมาณทางการตลาด 

4.167 

S16   สามารถชวย
ผูประกอบการใหมี
ความสามารถพัฒนา
แผนปฏิบัติการ  
  
  
  มีความสามารถในการใหคําแนะนําผูประกอบการ SME นํา

เปาหมายแผนกลยุทธไปจัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 
4.549 

มีความสามารถชวยเหลือผูประกอบการในการวินิจฉัยปญหา
ธุรกิจและเสนอแนะทางเลือก 

4.598 

มีความสามารถในการแยกแยะความแตกตางระหวางปญหา 
สมมุติฐาน สาเหตุและผลลัพธไดชัดเจน 

4.490 

S17   สามารถวินิจฉัย
ปญหาทางธุรกิจของ
ผูประกอบการ 

มีความสามารถในการเสนอแนะทางเลือกในการแกไขปญหา 4.431 
มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาดใหแก
ผูประกอบการ SME 

4.495 S18   สามารถชวย
ผูประกอบการใหจัดทํา
กลยุทธทางการตลาด มีความสามารถในการประเมินผลการดําเนินการตามแผนกล

ยุทธทางการตลาด 
4.490 

มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําวิเคราะหและ
นําผลการวิจัยตลาดไปใชในการจัดทําแผนการตลาด 

3.627 S19   สามารถชวย
ผูประกอบการใหจัดทํา
การวิจัยตลาดแนะนําผล
ไปใช  

มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําการวิจัยตลาด 3.853 
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รอยละของลาํดับความสําคัญ 
สมรรถนะ รอยละ 

S1    สามารถวิเคราะหสถานการณ 17 
S2    สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  17 
S3    สามารถคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ 2 
S4     ความสามารถและทักษะในการขาย 4 
S5    สามารถเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและสังคม 2 
S6    สามารถเขาใจสถานการณการเมือง 2 
S7    สามารถเขาใจแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 1 
S8    สามารถทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิได  4 
S9    สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 7 
S10   การสื่อสาร 4 
S11   สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  2 
S12   สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ 1 
S13   สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ 1 
S14   ประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 2 
S15   ใหคําปรึกษาแกผูประกอบการในนําเสนอ ขอเสนอและผลงาน 2 
S16   สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  8 
S17   สามารถวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของผูประกอบการ 10 
S18   สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด 14 
S19   สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช 1 
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ภาคผนวก ค   
แบบสอบถามความคิดเห็นสมรรถนะทางดานการตลาด 

ที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติหนาที่สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
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แบบสอบถามความคิดเหน็สมรรถนะทางดานการตลาด 
ที่จําเปนของขาราชการทีป่ฏิบัติหนาทีส่งเสริมและพัฒนาสหกรณ  

 
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

1.  ประสบการณในการทํางาน……. ป 

ตอนที่ 2 สมรรถนะหรือความสามารถ(competency) ที่มีความสําคัญและจําเปนในการปฏิบัติหนาที่ให
การสงเสริมและพัฒนาดานการตลาดแกสหกรณ 
คําช้ีแจง โปรดอานขอความในแตละขอตอไปนี้ แลวพิจารณาความสําคัญและความจําเปนของสมรรถนะหรือ
ความสามารถ(Competency) ที่มีความสําคัญและจําเปนตอทานในการปฏิบัติหนาที่ใหการสงเสริมและพัฒนา
ดานการตลาดแกสหกรณ โดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองเพียง 1 ชอง โดยพิจารณาตามเกณฑดังนี้ 

1 หมายถึง ไมมีความจําเปนเลย 
 2 หมายถึง มีความจําเปนนอยมาก 
 3 หมายถึง มีความจําเปนแตโอกาสไดใชนอย 

4 หมายถึง มีความจําเปนมากตองใชอยูเสมอ 
5 หมายถึง มีความจําเปนอยางมากขาดไมได 

ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ขอ รายละเอียดสมรรถนะ 

5 4 3 2 1 
S1 สามารถวิเคราะห
สถานการณ 

1 มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจ
สหกรณที่ใหคําแนะนําสงเสริม 

     

2 มีความสามารถวิเคราะหความไดเปรียบ
เสียเปรียบในการแขงขันในตลาดของธุรกิจสหกรณ 

        S2 สามารถวิเคราะห
สภาพตลาด  

3 มีความสามารถในการประยุกตหลักการของการ
วิจัยทางการตลาด เพื่อสนับสนุนการวิเคราะห
สภาพตลาด 

     

4 มีความสามารถในการอานวิเคราะหและ
ประยุกตใชขอมูลสถิติตางๆ 

     S3 สามารถคนหา
และประยุกตใช
ขอมูลทางสถิติ  5 มีความสามารถในการคาดการณสถานการณ

ทางการตลาดจากการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
     

6 มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการของ
ผูซื้อ และเชื่อมโยงกับขอเสนอของธุรกิจเพื่อปด
การขาย 

     S4 ความสามารถ
และทักษะในการขาย 

7 มีความรูเทคนิควิธีการและกระบวนการขาย      
S5 สามารถเขาใจ 8 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง      
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โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สถานการณนโยบายเศรษฐกิจและนโยบายรัฐบาล
ที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

สภาพแวดลอมที่
เกี่ยวของกับ
เศรษฐกิจและสังคม  

9 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจากสภาพ
สังคมที่มีการเปลี่ยนแปลง 

     

S6 สามารถเขาใจ
สถานการณการเมือง  

10 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สถานการณทางการเมืองที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

     

11 มีความรูในการระเบียบวิธีวิจัยทางการตลาด
ประเภทตางๆ 

     

12 มีความสามารถในการดําเนินการวิจัยตลาดไดดวย
ตนเอง 

     

13 มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและหัวขอ 
เพื่อทําวิจัยทางการตลาดที่เปนประโยชนตอธุรกิจ
สหกรณที่ใหคําปรึกษาได 

     

14 มีความสามารถในการนําขอมูลจากการวิจัยและ
ขอมูลจากแหลงขอมูลที่จําเปนตางๆ มาใชในการ
จัดทําแผนกลยุทธของธุรกิจสหกรณ 

     

S7 สามารถทําการ
วิจัยขั้นปฐมภูมิและ
ทุติยภูมิได  

15 มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการวิจัย 
(ขอมูลทุติยภูมิ) ที่จําเปนตอธุรกิจสหกรณ 

     

16 มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูล
ตางๆที่จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาด 

     

17 มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่
จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาดใหมี
ความเหมาะสมในการวิเคราะหและนําไปใช 

     

S8 สามารถจัดการ
กับขาวสารขอมูลได
อยางมีประสิทธิภาพ 

18 มีความสามารถในการวิเคราะหประเด็นขาวสาร
ตางๆ ที่มีผลกระทบทั้งทางบวกและลบตอธุรกิจ
สหกรณที่ใหคําปรึกษา 

     

19 มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด 
(Verbal) และการสื่อสารที่ไมใชการพูด (Non 
Verbal) 

     S9 การสื่อสาร 

20 มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตร      
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ในระหวางกระบวนการใหคําแนะนําสงเสริม 
21 มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อม่ันและ

ไววางใจ 
     

22 มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย      
23 มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย เพื่อ

เสริมขอความที่ตองการพูด 
     

24 มีความสามารถในการพูดส่ือสารไดอยางชัดเจน
และตรงประเด็น 

     

 

25 มีความสามารถในการปรับวิธีการพูดใหเหมาะสม
กับพื้นฐานผูฟง 

     

26 มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏิบัติการ
ทางการตลาด 

     

27 มีความสามารถในการใหคําแนะนําสหกรณ
ควบคุมการดําเนินการตามแผนปฏิบัติการทาง
การตลาด 

     

28 มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผน
งบประมาณทางการตลาด 

     

S10 สามารถชวย
สหกรณใหมี
ความสามารถพัฒนา
แผนปฏิบัติการ  

29 มีความสามารถในการใหคําแนะนําสหกรณนํา
เปาหมายแผนกลยุทธไปจัดทําแผนปฏิบัติการทาง
การตลาด 

     

30 มีความสามารถชวยเหลือผูประกอบการในการ
วินิจฉัยปญหาธุรกิจและเสนอแนะทางเลือก 

     

31 มีความสามารถในการแยกแยะความแตกตาง
ระหวางปญหา สมมุติฐาน สาเหตุและผลลัพธได
ชัดเจน 

     

S11 สามารถวินิจฉัย
ปญหาทางธุรกิจของ
สหกรณ 

32 มีความสามารถในการเสนอแนะทางเลือกในการ
แกไขปญหา 

     

33 มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหแกสหกรณ 

     S12 สามารถชวย
สหกรณใหจัดทํากล
ยุทธทางการตลาด 34 มีความสามารถในการประเมินผลการดําเนินการ

ตามแผนกลยุทธทางการตลาด 
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ขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับสมรรถนะหรอืความสามารถ (competency) ที่มีความสําคัญของ Mobile Unit  
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
ขอใหทานพิจารณาเลือกกลุมสมรรถนะที่ทานคิดวามีความสําคัญมากจากหัวขอดังกลาวขางตนมา 5 สมรรถนะ  
(โปรดระบุเฉพาะระหัสกลุมสมรรถนะในคอลัมภดานซาย เชน S1, S2 เปนตน ) 

กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 1 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 2 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 3 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 4 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 5 คือ ................................................... 
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ตารางวิเคราะหคาความสอดคลองของสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของ
ขาราชการทีป่ฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ขอ รายการ คา IOC  
1 ความสอดคลองของคําถามขอ 1 1.00  
2 ความสอดคลองของคําถามขอ 2 0.67  
3 ความสอดคลองของคําถามขอ 3 0.67  
4 ความสอดคลองของคําถามขอ 4 0.33  
5 ความสอดคลองของคําถามขอ 5 1.00  
6 ความสอดคลองของคําถามขอ 6 1.00  
7 ความสอดคลองของคําถามขอ 7 1.00  
8 ความสอดคลองของคําถามขอ 8 1.00  
9 ความสอดคลองของคําถามขอ 9 0.67  

10 ความสอดคลองของคําถามขอ 10 0.67  
11 ความสอดคลองของคําถามขอ 11 0.67  
12 ความสอดคลองของคําถามขอ 12 0.67  
13 ความสอดคลองของคําถามขอ 13 1.00  
14 ความสอดคลองของคําถามขอ 14 1.00  
15 ความสอดคลองของคําถามขอ 15 0.67  
16 ความสอดคลองของคําถามขอ 16 0.67  
17 ความสอดคลองของคําถามขอ 17 0.67  
18 ความสอดคลองของคําถามขอ 18 0.67  
19 ความสอดคลองของคําถามขอ 19 1.00  
20 ความสอดคลองของคําถามขอ 20 1.00  
21 ความสอดคลองของคําถามขอ 21 1.00  
22 ความสอดคลองของคําถามขอ 22 1.00  
23 ความสอดคลองของคําถามขอ 23 1.00  
24 ความสอดคลองของคําถามขอ 24 1.00  
25 ความสอดคลองของคําถามขอ 25 1.00  
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ขอ รายการ คา IOC  
26 ความสอดคลองของคําถามขอ 26 1.00  
27 ความสอดคลองของคําถามขอ 27 1.00  
28 ความสอดคลองของคําถามขอ 28 1.00  
29 ความสอดคลองของคําถามขอ 29 0.67  
30 ความสอดคลองของคําถามขอ 30 0.67  
31 ความสอดคลองของคําถามขอ 31 0.67  
32 ความสอดคลองของคําถามขอ 32 1.00  
33 ความสอดคลองของคําถามขอ 33 1.00  
34 ความสอดคลองของคําถามขอ 34 1.00  
 คาเฉลี่ย 0.85 



 

 

 
                                                                                                                                       220 

 
คาเฉลี่ยผลจากแบบสอบถามสมรรถนะทางดานการตลาดที่จาํเปนสําหรับ 

ขาราชการทีป่ฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
 ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
S1 สามารถวิเคราะห
สถานการณ 

มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจสหกรณที่ให
คําแนะนําสงเสริม 

  3.955  

S2 สามารถวิเคราะห
สภาพตลาด  

มีความสามารถวิเคราะหความไดเปรียบเสียเปรียบในการแขงขันใน
ตลาดของธุรกิจสหกรณ 

  3.629  

  มีความสามารถในการประยุกตหลักการของการวิจัยทางการตลาด 
เพื่อสนับสนุนการวิเคราะหสภาพตลาด 

  3.453  

มีความสามารถในการอานวิเคราะหและประยุกตใชขอมูลสถิติตางๆ   3.364  S3 สามารถคนหาและ
ประยุกตใชขอมูลทาง
สถิติ  

มีความสามารถในการคาดการณสถานการณทางการตลาดจากการ
วิเคราะหขอมูลทางสถิติ 

  3.459  

S4 ความสามารถและ
ทักษะในการขาย 

มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการของผูซื้อ และเชื่อมโยง
กับขอเสนอของธุรกิจเพื่อปดการขาย 

    3.307  

  มีความรูเทคนิควิธีการและกระบวนการขาย     3.333  
    3.640  S5 สามารถเขาใจ

สภาพแวดลอมที่
เกี่ยวของกับเศรษฐกิจ
และสังคม  
  

มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาดที่เกิดจากสถานการณนโยบายเศรษฐกิจและนโยบาย
รัฐบาลที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 
มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาดที่เกิดจากสภาพสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลง 

     
 

    3.573  

S6 สามารถเขาใจ
สถานการณการเมือง  

มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาดที่เกิดจากสถานการณทางการเมืองที่มีการเปลี่ยนแปลง
ไป 

    3.337  

    3.090  
    3.080  
    3.247  

     
    3.618  

S7 สามารถทําการวิจัย
ขั้นปฐมภูมิและทุติยภู
มิได  
  
  
  
  

มีความรูในการระเบียบวิธีวิจัยทางการตลาดประเภทตางๆ 
มีความสามารถในการดําเนินการวิจัยตลาดไดดวยตนเอง 
มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและหัวขอ เพื่อทําวิจัยทางการ
ตลาดที่เปนประโยชนตอธุรกิจสหกรณที่ใหคําปรึกษาได 
มีความสามารถในการนําขอมูลจากการวิจัยและขอมูลจาก
แหลงขอมูลที่จําเปนตางๆ มาใชในการจัดทําแผนกลยุทธของธุรกิจ
สหกรณ 
มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการวิจัย (ขอมูลทุติยภูมิ) ที่
จําเปนตอธุรกิจสหกรณ 

     
 

    3.438  
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 ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
    3.685  

     
    3.607  

S8 สามารถจัดการกับ
ขาวสารขอมูลไดอยาง
มีประสิทธิภาพ 
  
  

มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูลตางๆที่จําเปนตองใชใน
การจัดการทางการตลาด 
มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่จําเปนตองใชในการ
จัดการทางการตลาดใหมีความเหมาะสมในการวิเคราะหและนําไปใช 
มีความสามารถในการวิเคราะหประเด็นขาวสารตางๆ ที่มีผลกระทบทั้ง
ทางบวกและลบตอธุรกิจสหกรณที่ใหคําปรึกษา 

     
    3.568  

S9 การสื่อสาร 
  
  
  
  
  
  

มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด (Verbal) และการ
ส่ือสารที่ไมใชการพูด (Non Verbal) 
มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตรในระหวาง
กระบวนการใหคําแนะนําสงเสริม 
มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อม่ันและไววางใจ 
มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย 
มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย เพื่อเสริมขอความที่
ตองการพูด 
มีความสามารถในการพูดส่ือสารไดอยางชัดเจนและตรงประเด็น 
มีความสามารถในการปรับวิธีการพูดใหเหมาะสมกับพื้นฐานผูฟง 

    3.607  
    

    4.045  
    

   3.865  
    3.558  
    3.708  

    
    3.865  
    3.854  
    3.708  
    3.739  

   
    3.607  

S10 สามารถชวย
สหกรณใหมี
ความสามารถพัฒนา
แผนปฏิบัติการ  
  
  
  

มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 
มีความสามารถในการใหคําแนะนําสหกรณควบคุมการดําเนินการ
ตามแผนปฏิบัติการทางการตลาด 
มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนงบประมาณทางการตลาด 
มีความสามารถในการใหคําแนะนําสหกรณนําเปาหมายแผนกลยุทธ
ไปจัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

    3.719  

    3.449  มีความสามารถชวยเหลือผูประกอบการในการวินิจฉัยปญหาธุรกิจ
และเสนอแนะทางเลือก 
มีความสามารถในการแยกแยะความแตกตางระหวางปญหา 
สมมุติฐาน สาเหตุและผลลัพธไดชัดเจน 

  
    3.416  

S11 สามารถวินิจฉัย
ปญหาทางธุรกิจของ
สหกรณ 
  
  มีความสามารถในการเสนอแนะทางเลือกในการแกไขปญหา     3.709  
S12 สามารถชวย
สหกรณใหจัดทํากล
ยุทธทางการตลาด 

มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาดใหแกสหกรณ 
มีความสามารถในการประเมินผลการดําเนินการตามแผนกลยุทธทาง
การตลาด 

    3.584 
    3.659  
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ภาคผนวก ง 
รายละเอียดเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ 
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รายละเอียดเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ 
 
เรื่อง สวนประสมทางการตลาด 
วัตถุประสงคของหลกัสูตร 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย Product Price 
Place Promotions เขาใจความหมายแตละสวนผสมและสามารถประยุกตใชกับสถานการณของ
สหกรณในพื้นที่ได 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยายความหมายของสวนประสมทางการตาลาด องคประกอบ 4 สวน 
พรอมยกตัวอยางประกอบของแตละองคประกอบ ผลิตภัณฑ สินคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด ใชการบรรยายเวลาประมาณ 6 ชั่วโมง 
(บรรยายองคประกอบแตละสวนและใหผูเรียนเสนอตัวอยางจากประสบการณ
ของผูเรียนที่สัมผัสกับผลิตภัณฑหรือบริการในพื้นที่) 

2. แบงผูเรียนออกเปน 4 กลุม อานกรณีศึกษา บริษัท สืบสานวัฒนธรรมการทอผา
ไหมไทย จํากัด  แลวแตละกลุมใหขอคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดตางๆ 
และนําเสนอในชั้นเรียน โดยใหเวลาอานและวิเคราะหประมาณ 1 ชั่วโมง และ
นําเสนอในชั้นเรียนกลุมละ 10 นาที 

3. สื่อประกอบการเรียน วิทยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย , Flip Chart 
หรือ Writer Projector สําหรับผูเรียนในการนําเสนอกรณีศึกษา 

  
เร่ือง กําหนดเปาหมายทางการตลาดและการวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาด และวิธกีารเลือก
กลุมเปาหมาย และมีความสามารถประยกุตใช เขาใจพฤติกรรมลูกคา เขาใจกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อ การแบงตลาด และการเลือกกลุมเปาหมายไปประยกุตกับบริบทของธุรกิจสหกรณได 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรทบทวนเนื้อหาของเรื่องสวนประสมทางการตลาด โดยใชเวลาประมาณ 
30 นาท ี

2. วิทยากรบรรยายเนื้อหาในเรือ่งกลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาดตางๆ ใชเวลา
ประมาณ 1 ชัว่โมง 30 นาท ี
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3. วิทยากรบรรยายเรื่องพฤติกรรมลูกคา การแบงลูกคาตามปจจัยตางๆ ประมาณ 1 
ชั่วโมง 

4. วิทยากรตั้งประเด็นคําถามเรื่องการแบงพฤติกรรมลูกคา จากตัวอยางจริงในพืน้ที่ 
โดยใหผูเขารวมแลกเปลี่ยนความคิดเหน็ในขั้นตอนนี้ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

5. ส่ือประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
 
เร่ือง การกําหนดเปาหมายยอดขาย 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย วิธีการพยากรณเปา
ยอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย และใหผูเรียนสามารถนําไปจัดทํา
เปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยายเรื่องปจจัยผลกระทบตอการกําหนดเปายอดขาย วิธีการ
พยากรณยอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนดเปายอดขาย โดยบรรยายพรอม
กับยกตัวอยางและใหผูเรียนรวมแสดงความคิดเห็น ใชเวลาประมาณ 4 ชั่วโมง 

2. ใหจัดทํากรณีศึกษา บริษัท KD Fashion โดยแบงกลุมผูเรียนออกเปน 5 กลุม แต
ละกลุมวเิคราะหและจัดทาํการกําหนดเปาหมายยอดขาย โดยเลือกใชสมมติฐาน
ที่ตนเองกาํหนดขึ้น และเลอืกวิธีการพยากรณยอดขายในบทเรียน และนําเสนอ
ในชั้นเรียน โดยแตละกลุมใชเวลานําเสนอประมาณ 10 นาที แลววิทยากรและ
ผูเรียนซักถาม ใชเวลาในสวนของการจัดทาํกรณีศึกษานีป้ระมาณ 4 ชัว่โมง 

3. ส่ือประกอบการเรียน วิทยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย , Flip Chart 
หรือ Writer Projector สําหรบัผูเรียนในการนําเสนอกรณศีึกษา 

 
เร่ือง แผนปฏิบัติการและงบประมาณทางการตลาด 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทาง
การตลาด และองคประกอบของแผนทัง้ 2 รวมทัง้ขั้นตอนการจัดทําแผน 
วิธีการฝกอบรม 
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1. วิทยากรบรรยาย วัตถุประสงค ประโยชน องคประกอบและวิธกีารจัดทําแผน
ทางการตลาด ใชเวลาบรรยายและยกตัวอยางและตอบขอซักถามของผูเรียน
ประมาณ 4 ชัว่โมง 

2. ใหฝกปฏิบัติการจัดการแผนการตลาด กรณีศึกษา บริษทั สบูสมนุไพรไทย จํากัด 
โดยแบงกลุมผูเรียนออกเปน 5 กลุม แตละกลุมวเิคราะหกรณีศึกษา สมมุติขอมูล
ที่จําเปนและจดัทําเปนรางแผนการตลาดและแผนงบประมาณใชเวลาประมาณ 2 
ชั่วโมง และนําเสนอในชัน้เรยีนกลุมละประมาณ 15 นาท ี

3. สื่อประกอบการเรียน วิทยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย , Flip Chart 
หรือ Writer Projector สําหรบัผูเรียนในการนําเสนอกรณศีึกษา 

 
เร่ือง กลยุทธการตลาด 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกลยทุธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆทาง
การตลาด วงจรชีวิตผลิตภัณฑ และกลยทุธทางการตลาดที่ใชในแตละชวงของกลยทุธผลิตภัณฑ 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยายเรื่อง Matrix BCG , วงจรชีวิตผลิตภัณฑแตละชวง และการ
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ วิทยากรบรรยายพรอมถามตอบเปนเวลาประมาณ 3 
ชั่งโมง 

2. วิทยากรตั้งประเด็นคําถามการผลิตภัณฑหรือบริการที่อยูในแตละชวงอาย ุโดยให
ผูเรียนแตละทานยกตัวอยางผลิตภัณฑของธุรกิจสหกรณในพืน้ทีท่ี่อยูในแตละ
ชวงอายุ ใชเวลาแลกเปลี่ยนความคิดเหน็ประมาณ 1 ชัว่โมง 

3. สื่อประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
 
เร่ือง วิเคราะห SWOT 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอปุสรรคทางการ
ตลาด และมีทกัษะในการนําไปวิเคราะห 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยาย ความหมาย และประโยชนของ SWOT และยกตัวอยาง จุดออน 
จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรคทางการตลาด ใชเวลาประมาณ 2 ชัว่โมง 
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2. จัดทํากรณีศึกษา บริษทั กาแฟเลิศรส จํากัด โดยแบงกลุมผูเรียนเปน 4 กลุม แต
ละกลุมวเิคราะห SWOT ใชเวลาประมาณ 30 นาที แลวนําเสนอในชัน้เรียน
ประมาณกลุมละ 10 นาท ี

3. ส่ือประกอบการเรียน วิทยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย , Flip Chart 
หรือ Writer Projector สําหรบัผูเรียนในการนําเสนอกรณศีึกษา 

 
เร่ือง การพฒันาผลิตภณัฑใหม 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและความจาํเปนที่ตองมีการพฒันาผลิตภัณฑใหม กลยุทธใน  
การพัฒนาผลติภัณฑใหม และการพฒันาบรรจุภัณฑ 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรทบทวนความรูในเร่ืองสวนประสมทางการตลาด 4 P และกลยุทธทาง
การตลาด และวงจรชวีิตผลติภัณฑ โดยใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

2. วิทยากรบรรยายเรื่องกลยทุธการพฒันาผลิตภัณฑใหม ยกตัวอยางผลิตภัณฑ
ใหมแตละชนดิ ใชเวลาประมาณ 2 ชัว่โมง 

3. วิทยากรบรรยายเรื่องบรรจุภัณฑและยกตวัอยางเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ ใชเวลา
ประมาณ 2 ชัว่โมง 

4. ส่ือประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
 
เร่ือง การบรหิารการตราสินคา 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความสาํคัญและประโยชนของตราสนิคา ลักษณะของตราสินคาที่
ดีและการทาํใหตราสินคาเปนที่รูจัก 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยาย ความสาํคัญของตราสินคา คุณคาของตราสินคา คุณภาพของ
สินคาและบรกิารที่เชื่อมโยงกับตราสนิคา วิธกีารสรางตราสินคาใหเปนทีย่อมรับ 
ใชเวลาประมาณ 4 ชัว่โมง 

2. เชิญวิทยากรจากภายนอกทีม่ีประสบการณมาโดยตรงในการสรางตราสินคามา
ใหความรูและแลกเปลี่ยนประสบการณ ใชเวลาประมาณ 4 ชั่วโมง 

3. ส่ือประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
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เร่ือง การบรหิารงานบริการ 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจการบริการที่เกีย่วของกับการตลาด ความแตกตางของงานบรกิาร
กับสินคา กลยุทธที่จาํเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4 P และเขาใจกระบวนการ
บริหารงานบรกิาร 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรทบทวนสวนประสมทางการตลาด และกลยุทธตางทางดานผลิตภัณฑ ใช
เวลาประมาณ 30 นาท ี

2. วิทยากรบรรยายความหมายที่ใชสําหรับงานบริการ วิทยากรจะบรรยายพรอมกับ
ตัวสินคา  และกลยุทธที่ใชสําหรับงานบริการ  วิทยากรจะบรรยายพรอม
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูเรียน โดยใหผูเรียนยกตัวอยางกรณีที่เกี่ยวของของ
การบริการของสหกรณที่ดําเนินการในพื้นที่ของผูเรียน 

3. สื่อประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
 
เร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ 8 
ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรทบทวนสวนประสมทางการตลาด  โดยเนนองคประกอบในเรื่องของ 
Promotion ใชเวลาประมาณ 30 นาที 

2. วิทยากรบรรยายความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 8 ขัน้ตอน
ของการสื่อสารใหมีประสิทธภิาพ และใหผูเรียนยกตัวอยางการสื่อสารทางการที่
เกิดขึ้นจากกิจกรรมของสหกรณในพื้นทีท่ี่ผูเรียนปฏิบัติงานอยู ใชเวลาประมาณ 4 
ชั่วโมง 

3. สื่อประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
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ภาคผนวก จ   
แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด 
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แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด(ดานความรู) แบบคําถาม 

ชื่อ  ……………………………………  สหกรณอําเภอ …………………………………………
คําชี้แจง  จงตอบคําถามดานลางนี ้โดยเลอืกหัวขอจากรายการคําตอบที่แนบมานี ้

เรื่อง คําถาม 
1. สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 
2. ผลิตภัณฑแบงตามลักษณะทางกายภาพ PHYSICAL GOODS สามารถ 
แยกไดกี่ประเภท อะไรบาง 
3.  ในการวางกลยุทธดานราคา ควรพิจารณาถึงส่ิงใดบาง 
4. กลยุทธดานราคาที่ธุรกิจตางๆมักจะนิยมใชกันมีอะไรบาง 
5. เครื่องมือตางๆที่เกี่ยวกับการตั้งราคาขาย (Other Price-Related-Tools)  
มีอะไรบาง 
6. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงอะไร 
7.  ปจจัยที่ควรใชในการพิจารณาตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งมีอะไรบาง 
8.  สวนประสมการสงเสริมการตลาด(Promotion Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 

1. สวนประสมทางการตลาด 

9.  กลยุทธในการผลักดัน (Push Strategy) ทําอยางไร 
10.  กลยุทธ Market Penetration: การเจาะตลาด มีวิธีการอยางไร 
11.  การวางกลยุทธการตลาดในการแขงขันเพื่อการอยูรอดของธุรกิจมีวิธีการ
อยางไร 
12.  Product Life Cycle หมายถึงอะไร 
13.  ระยะที่ 2 ชวงแนะนําตัว Introduction ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธ
อยางไร 
14.  ระยะที่ 3 ชวงเติบโต Growth ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธอยางไร 

2. กลยุทธการตลาด 

15.  การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Positioning) คืออะไร 
16.  การกําหนดกลุมเปาหมายคืออะไร 
17.  การแบงสวนตลาด (Segmentation) คืออะไร 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย 

18.  ตลาดชองวาง (NICHE MARKETS) คืออะไร 
19.  ปจจัยดานประชากร DEMOGRAPHICS จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 4. การวิเคราะหพฤติกรรม

ลูกคา 20.  ปจจัยดานจิตวิทยา Psychographics จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 
21.  ปจจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Factors) ที่กระทบการกําหนดเปายอดขาย
ประกอบดวยอะไรบาง 

5. การกําหนดเปายอดขาย 
 
 22.  วิธีการตั้งเปายอดขายทําไดอยางไร 
6. แผนปฏิบัติการและ 23.  แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด หมายถึงอะไร 



 

 

 
                                                                                                                                       230 

เรื่อง คําถาม 
งบประมาณการตลาด 24.  งบประมาณการตลาด (Marketing Budget) มีวิธีการจัดทําอยางไร 

25.  แผนการตลาด (Marketing plan) หมายถึงอะไร 7. การเขียนแผนการตลาด 
26.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน(Executive Summary) มี
ความสําคัญอยางไร ทําอยางไร 

8. กระบวนการวิเคราะห SWOT 27.  ใน SWOT จุดแข็งหมายถึงอะไร 
28. การพัฒนาบรรจุภัณฑ Packaging มีความหมายอยางไร 9. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
29.  การออกแบบ ฉลาก (Label)  เพื่อประโยชนอะไร   

10. การบริหารตราสินคา 30.  ลักษณะของตราสินคาที่ดีควรเปนอยางไร 
31.  คําวา การบริการในทางการตลาดหมายถึงอะไร  11. การบริหารงานบริการ 
32. ในการใหบริการกับลูกคาอยางมีชั้นเชิงนั้น จําเปนตองมีการคิดเปนกลยุทธ
ในเชิงการตลาดดวย ซึ่งโดยปกติเรามักจะมองที่ 4P แตในการบริการนั้นตองเพิ่ม
อีก 3P คือมีอะไรบาง 
33.  ชองทางการสื่อสารอาจแบงออกเปนกี่แบบ อะไรบาง 12. การสื่อสารการตลาด

แบบครบวงจร 34.  การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร มีวิธีการอยางไร 
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แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด (รายการคําตอบ) 
 
คําตอบ 1 

………………….. ส้ันกระทัดรัด ออกเสียงและจดจํางาย สะกดและออกเสียงไดทุกภาษา มีคําแนะนํา
เกี่ยวกับสินคา มีลักษณะเฉพาะของตัวเองงายตอการสงเสริมการตลาดทันสมัยและงายตอการรับรูของคนทั่วไป 
การปก ปองดานลิขสิทธ (Protection of intellectual property)  
คําตอบ 2 

1 กลยุทธตนทุนต่ํา (Cost Leadership) 
2 กลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation) 
3 กลยุทธเนนตลาดเฉพาะ (Market Focus) 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 3 

………………. หมายถึง การที่ผูบริโภครักและศรัทธาในสินคายี่หอหนึ่งจนยากที่จะเปลี่ยนใจไปใชสิ
นคายี่หออื่น ผูบริโภคจะมีความรูสึกคุนเคยกับตรายี่หอนั้น ผูบริโภคมีความพอใจตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง และ
ซื้อสินคานั้นดวยความเคยชิน  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 4 

………………. ไดแก 
1. ผลิตภัณฑ หมายถึงสินคาหรือบริการ (Product/ Service) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจําหนาย (Place) 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 5 

• People : คนเปนผูสรางสรรคกระบวนการ เปนผูสงมอบบริการ เปนตัวไลลูกคาหรือเปนผูสรางความ
ประทับใจใหลูกคาใหใชบริการของบริษัทอยางตอเนื่อง 

• Physical Evidence : สภาพแวดลอมส่ิงที่จับตองได เปนตัวสรางอารมณ สรางบรรยากาศในการให
บริการกับลูกคา เชนความหรูหรา ความทันสมัย ความอบอุนความสบายใจ เปนตน หรือแมกระทั่งเครื่องมือ
เครื่องไมตาง ๆ ก็เปนประจักษพยานใหกับลูกคา หากคุณเขาคลีนิคคุณเห็นเครื่องมือสกปรก ไมมีการทําความ
สะอาดคุณอาจไมม่ันใจวาปลอดภัยหรือไม แลวอาจจะไมยอมใชบริการอีกตอไป 

• Process : ความสําคัญของการใหบริการที่ดีคือการบริการที่รวดเร็ว จุดสัมผัสในการใหบริการนอย 
และนึกถึงใจลูกคาตลอด  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 6 
- การเปลี่ยนแปลงความตองการของตลาดภาวะการแขงขัน 
- ปจจัยดานการเงินของผูผลิต 
- ปจจัยดานการผลิต 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 7 

 …………………… หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑหรือ กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยัง
ตลาด  ชองทางการจัดจําหนายอาจประกอบดวย ผูผลิต คนกลางที่เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนายและผู
บริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 8 

เปนการสรุป 2-3 หนา เกี่ยวกับประวัติความเปนมาของบริษัท และอธิบายแผนการตลาด   ผลิตภัณฑ
หรือบริการที่บริษัทเสนอขาย ตลาดเปาหมายของบริษัท ระดับการขายและกําไรที่คาดวาจะได  และใครเปนคู
แขงขัน  ตลอดจนกําหนดสวนผสมทางการตลาดและกลยุทธ  ผูบริหารระดับสูงมักอานสวนนี้กอน ถาอานแลวไม
สนใจก็จะไมอานแผนสวนที่เหลือ   
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 9 

แบงตามพื้นที่ที่คนเหลานั้นอยู เชนตลาดของเราอาจเปนตลาดกรุงเทพหรือภาคกลาง ภาคเหนือ  ภาค
ใตตะวันออก ตะวันตกหรือทั่วประเทศ นอกจากพื้นที่แลวยังรวมไปถึง  ภูมิอากาศ เขตเมือง นอกเมือง ชนบท 
ความหนาแนน ของประชากรดวย   
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 10 

………………. หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่เอื้ออํานวยใหการทํางานขององคกรบรรลุ
วัตถุประสงค หรือหมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนประโยชนตอการดําเนินการขององคกร   
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 11 

1. เพื่อไดรับสวนแบงการตลาดที่มุงเนนกลุมลูกคาที่จําเพาะ  
2. เพื่อใหไดรับการไววางใจจากลูกคา  
3. เพื่อทําใหคูแขงขันออนแอลงโดยการเลือกตลาดเปาหมายหลัก  
4. เพื่อดึงดูดลูกคาจากคูแขงดวยขอเสนอดานราคาที่คูแขงเสนอกับลูกคา 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 12 
………………. หมายถึง ความสามารถหรือสถานการณภายในองคกรที่เปนบวก ซึ่งองคกรนํามาใชเป

นประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงานภายในที่องคกรทําไดดี  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 13 

• กลยุทธการจับคูกับคูแขง (Matching Competition) 
• กลยุทธการตั้งราคาสูงสําหรับผลิตภัณฑใหม (Skimming the cream) 
• กลยุทธการตั้งราคาแบบเจาะกลุมเปาหมาย (Penetration Pricing) 
• กลยุทธการตั้งราคาตามสายของผลิตภัณฑ (Product Line Pricing) 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 14 

…………………. หมายถึง กลุมตลาดขนาดเล็ก ที่สามารถเติมเต็ม และบริษัทใหญไมใหความสนใจ 
เพราะผลตอบแทนจากตลาดเล็กนอยมาก  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 15 

1 สินคาทนทาน รูปทรงแนนอน ใชไดหลายครั้ง  
2 สินคาไมทนทาน 
3 การบริการ 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 16 

• รายได  
• อายุ  
• เพศ  
• อาชีพ  
• การศึกษา  
• อื่นๆ เชนสัญชาติ เชื้อชาติ พื้นฐานครอบครัว พื้นฐานจริยธรรม และโครงสรางครอบครัว  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 17 

• รูปแบบ การใชชีวิต กิจกรรมที่ทํา การใชเวลา 
• ความทันสมัย เปนคนหัวโบราณ คนหัวสมัยใหม หรือคนล้ําสมัย อะไรตางๆ 
• ความสนใจ ความชอบสวนตัว  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 18 
- สวนลด Discount 
- การขายของเกา เพิ่มเงินซื้อของใหม (Trade-In Allowance) 
- คูปอง (Coupons) 
- เงื่อนไขการซื้อ (Sales Term) 
- Freight Pricing Term 
- ตั้งราคามาตรฐานสําหรับการขนสงทางเรือ (Uniform Standard Price)  
- การตั้งราคาโดยอิงกับโซน (Zone Pricing) 
- การตั้งราคารวมคาขนสง (Freight Absorption)  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 19 

1. Percentage of sales method ตั้งเปนเปอรเซ็นตจากยอดขาย  
2. ดูจากเงินในกระเปาที่มีจาย (All available funds) 
3. ดูวาคูแขงใชเทาไร Matching the competition (also known as competitive parity)  
4. ดูจากภารกิจ /วัตถุประสงคTask or objective method 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คาํตอบ 20 

…………………… ผูผลิตสรางความตองการ ตั้งวัตถุประสงคสําหรับกิจกรรมสงเสริม การตลาด เพื่อ
สมาชิกในชองทางการจัดจําหนายสงตอการสงเสริมการตลาดนี้ไปยังสมาชิกลําดับถัดไป โดยผูบริโภคจะได
รับอิทธิพลจากการโฆษณาของผูคาปลีก 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 21 

• การโฆษณา (Advertising)  
• การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  
• การประชาสัมพันธและการเผยแพร (Public Relations and Publicity)  
• การใชพนักงานขาย (Personal selling)  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 22 

1. การเจาะตลาด 
2. กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ  
3. กลยทุธการพัฒนาตลาด  
4. กลยุทธการเปลี่ยนธุรกิจ  
5. ยกเลิก ลางมือจากธุรกิจหนึ่ง  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 23 
• ลักษณะพื้นที่เหมาะกับกิจการที่จะทําหรือไม  
• มีปญหาการกําหนดเปนพื้นที่เฉพาะโดยกฎหมาย (Zoning Regulations) หรือไม 
• การคมนาคมสะดวกหรือไม มีที่จอดรถเพียงพอหรือไม  
• มีสาธารณูปโภคเขาถึงและครบถวนหรือไม 
• มีแนวโนมที่จะมีการเปลี่ยนแปลงการคมนาคมในอนาคตหรือไม  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 24 
ผูประกอบการตองพยายามที่จะทําใหผลิตภัณฑ/บริการ ไดรับการจดจํา ในระยะนี้ลูกคาจะมีความตระหนักใน
ผลิตภัณฑ/บริการและคุณประโยชนของผลิตภัณฑคอนขางต่ําการรับรู ความคาดหวัง ความชื่นชอบมากกวาจะ
ยังไมปรากฎชัดในระยะนี้ และแทบจะไมมีหรือมีคูแขงนอยรายมาก  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 25 
ระยะนี้ บริษัทจะตองพยายามจะสรางความภักดีในตรา นี้เปนระยะที่ความเสี่ยงสูงที่สุดในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
เพราะมีการแขงขันสูงที่สุด  
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------คาํตอบ 26 

เกิดมาจากแนวความคิดพื้นฐานที่วาผูบริโภคมีความแตกตางกันทั้งในแงของชีวิตความเปนอยู ความรู 
ความสามารถ รายได รสนิยม พฤติกรรม ฯลฯ ซึ่งทําใหผูบริโภคหรือกลุมลูกคา ในตลาดนั้นมีลักษณะที่แตก
ออกมาเปนกลุมยอยๆมากมาย  กลุมลูกคาเหลานี้มีความตองการที่แตกตางกัน และตองการการตอบสนองจาก
นักการตลาด ที่แตกตางกัน  
คําตอบ 27 

…………………… คือ การรับรูถึงผลิตภัณฑ หรือองคกรในจิตใจลูกคา ที่เกี่ยวของกับขอเสนอของผู
อื่นในหมวดหมูเดียวกัน สวนที่สําคัญ คือ “การรับรู” ใน “จิตใจลูกคา” ซึ่งรวมถึงคุณสมบัติที่ใชเปนเกณฑในการ
ตัดสินใจ ประโยชน และตราสินคา  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 28 

การกําหนดกลุมผูบริโภคที่มีลักษณะใดลักษณะหนึ่งที่รวมกัน เชน อายุเพศ การศึกษา รสนิยม 
พฤติกรรมการบริโภค ฯลฯ  
คําตอบ 29 

เปนกลยุทธที่พยายามขยายตลาดจากกลุม ลูกคาเปาหมายกลุมเดิมโดยอาศัยสินคาหรือบริการที่มีอยู
เดิม ดวยการเพิ่มกระตุนใหลูกคาเพิ่มปริมาณการซื้อหรือการใช โดยการสรางแรงจูงใจตางๆ เปาหมายคือการ
พยายามเพิ่มสวนแบงตลาด  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 30 
1) แนวโนมยอดขาย (Sales Trends) เปนการใชขอมูลในอดีตเพื่อดูแนวโนมยอดขายของตลาดรวม

และของกิจการ 
2) ยอดขายรวมของตลาด ดูยอนหลังไป 5 ป ทั้งยอดขายที่เปนจํานวนเงินและจํานวนหนวย  
3) ปริมาณและอัตราการซื้อของลูกคา (Size and Purchase Rates of Target Market) สินคา

หลายอยาง  
4) งบประมาณ กําไร และราคา (Budget, Profit, and Pricing Consideration)  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 31 

ทําไดโดยใชวิธีตางๆตอไปนี้ 
1. การพยากรณโดยยึดอดีตเปนหลัก (Historical forecast)  
2. การพยากรณโดยถือความเห็นของพนักงานขายมาเปนแนว (Sales force estimate)  
3. การพยากรณโดยใชเลขดัชนี (Index)  
4. การพยากรณโดยการวิจัยตลาด (Market research)  

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------คําตอบ 32 
แผนงานเพื่อตอบคําถามตอไปนี้ 
• จะทําอะไรบาง 
• จะทําเมื่อไร 
• ตองการทรัพยากรอะไรบาง (ทั้งคนและงบประมาณ) 
• ใครจะเปนคนรับผิดชอบ 
• จะติดตามประเมินผลงานเมื่อไรและอยางไร สําหรับกิจกรรมในระยะ 12 เดือนขางหนาหรือระยะยา

วกวานั้น  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 33 

ผลิตภัณฑ/บริการสวนมากมีวงจรชีวิตหนึ่งๆ ซึ่งสามารถแบงไดเปน 5 ระยะ ไดแก ชวงพัฒนาผลิต
ภัณฑ ชวงแนะนํา ชวงเติบโต ชวงอิ่มตัว และชวงถดถอย  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 34 

- ถามความเห็นจากลูกคา  
- ใชหมายเลขโทรศัพท หรือตูปณ. แยกตางหากในการโฆษณาหรือสงเสริมการขายเพื่อจะวัดได

วามีลูกคาเพิ่มจากการโฆษณาเทาไร 
- ทําคูปองหรือบัตรสวนลดแนบไปกับโฆษณา เพื่อสามารถวัดผลการโฆษณาไดจากคูปองที่

กลับมา 
- สอบถามขอมูลจากพนักงานขายหรือพนักงานที่ใหบริการลูกคา 
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- ตรวจสอบคุณภาพการบริการจากขอรองเรียนของลูกคา 
- ตรวจสอบระบบควบคุมสินคาคงคลัง เพื่อใหทราบวาสินคาตัวไหนขายดี ปานกลางหรือขายไม

ได เพื่อการปรับปรุงตอไป 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 35 

เปนเอกสารที่อธิบายถึงการวิเคราะหสถานการณ, กลยุทธการตลาด และโปรแกรมการตลาด  หรือ
หมายถึง  เครื่องมือสวนกลางสําหรับอํานวยการและประสานงาน สวนประกอบของแผนการตลาดแตละบริษัท
อาจแตกตางกัน  โดยทั่วไปแลวจะประกอบดวยประเด็นสําคัญ  ดังนี้ 

1.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน 
2.  การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดในปจจุบัน 
3.  การวิเคราะห SWOT 
4.  การกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาด 
5.  การกําหนดกลยุทธทางการตลาด  
6.  โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ 
7.  งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ 
8.  การควบคุม 

คําตอบ 36 
มี 6 ขั้นตอน ไดแก 
ขั้นที่ 1 การสรางความคิด (Idea Generation) 
ขั้นที่ 2 การกลั่นกรองและการประเมินความคิด (Screening and Evaluation of Idea) 
ขั้นที่ 3 วิเคราะหทางธุรกิจ (Business Analysis) 
ขั้นที่ 4 : การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
ขั้นที่ 5 การทดสอบตลาด (Test Marketing) 
ขั้นที่ 6 การดําเนินธุรกิจ (Commercialization) 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 37 

เปนกิจกรรมทั้งหมดในการออกแบบและผลิตภาชนะบรรจุ หรือ หีบ หอของผลิตภัณฑมักจะสรางสรรค
ใหเกิดความดึงดูดใจในตัวผลิตภัณฑ หรือบริการ และสรางการรับรูของคุณคา และมูลคาเพิ่ม 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 38 
เพื่อเพิ่มศักยภาพทางการตลาด สรางความแตกตางที่ชัดเจนใหตัวผลิตภัณฑ เพิ่มแรงดึงดูด สามารถไดรับการ
ปกปองภายใตกฎหมายการออกแบบ  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 39 
1 ส่ือสารผานบุคคล  
• ตัวแทนขาย นําเสนอขายไปยังกลุมเปาหมายประเภทรานคา, กลุมอุตสาหกรรม และกลุมวิชาชีพ แต

จะไมนิยมการใชตัวแทนขายกับผูบริโภคเปนจํานวนมาก 
• ผูเชี่ยวชาญ เชน แพทยทางดานโภชนา อธิบายเกี่ยวกับโภชนาการใหกลุมเปาหมายเชน นมเพื่อ

สุขภาพ อาหารปลอดสารพิษ เปนตน 
• สังคม เชนเพื่อนบาน, เพื่อน, คนในครอบครัว เปนตน  การพูดตอเกี่ยวกับสินคา หรือบริการนี้ดีให

ทดลองใชดู  
2 ส่ือสารโดยไมใชบุคลากร  
• มีเดีย – ส่ือส่ิงพิมพิ์, หนังสือพิมพ, วารสาร, ไดเร็ทเมล, ส่ือวิทยุ-โทรทัศน, วิทยุเทป วิดีโอ, CD-Rom, 

เวบเพจ หรือปายประชาสัมพนธ , บิลบอรด, สัญลักษณ ,โปสเตอร เปนตน 
• บรรยากาศ – บรรจุภัณฑ , การตกแตง, รูปลักษณ 
• กิจกรรมพิเศษ เชน นิทรรศการ สัมมนา เกมโชว, PR, การสนับสนุนกิจกรรม เปนตน 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 40 

มีวิธีการดังนี้ 
1. ยอดเงินที่บริษัทสามารถจายได (Affordable Method)  
2. เปอรเซนตตอยอดขาย (percentage – of – Sales)  
3. เปอรเซนตตอยอดขายที่เทากับคูแขง (Competitive-Parity Method)  
4. กําหนดจากวัตถุประสงคและงานที่ทําใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น (Objective and Task Method)   

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 41 

• กอนการสื่อสาร อาจมีการทดสอบแนวคิดโดยใช Storyboard หรือใชการอภิปรายกลุมยอย 
(Focus Group) หรือการใชการวิจัยเกี่ยวกับสินคา ทั้งในเรื่องของ เหตุผล อารมณ และการตัดสินใจ 

• หลังการสื่อสาร อาจมีการสอบถามเกี่ยวกับการตอบสนองกลับเชน TV Shopping ใหโทรกลับ
ภายใน 15 นาที จะไดสวนลด….. , หรือการทดสอบวาจดจําส่ือโฆษณา หรือสินคานี้ไดหรือไม หรือวัดจาก
ยอดขายโดยตรง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------คําตอบ 42 

1. ใชในการสงเสริมการตลาด ชวยสรางยอดขาย 
2. ชวยในการแนะนําสินคาใหม ชวยในการกําหนดตําแหนงตราสินคา  
3. สรางความไดเปรียบทางการตลาดสรางการคุมกันจากคูแขงขัน  
4. การมีตราสินคาเทากับการมีเอกสิทธิ์หรือสิทธิในตราสินคานั้น  
5. ตนทุนการผลิตสินคา หากเปนสินคาที่มีแบรนดเม่ือมีปริมาณการขายเปนจํานวนมากจะกอใหเกิด

การลดตนทุนการผลิตลงไดซึ่งในระยะยาวอาจทําใหขายสินคาไดในราคาที่ถูกลงได 
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----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 43 

หมายถึงกระบวนการ หรือกิจกรรมในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา โดยเปนกิจกรรมระหวาลูกคากับ
องคกรไมวาจะฝายพนักงานสินคา หรือเครื่องมือตาง ๆ 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 44 

1. กําหนดตามงานที่จะทํา (Task Method) เร่ิมจากการระบุกิจกรรมการตลาดทั้งหมดที่จะทําเพื่อ
บรรลุเปาหมายตามแผนออกมา แลวกําหนดคาใชจายที่เพียงพอสําหรับแตละกิจกรรม  

2. กําหนดเปนเปอรเซ็นตของยอดขาย (Percent-of-Sales Method) วิธีนี้ดูขอมูลเกาของกิจการวา 
เคยใชคาใชจายเปนกี่เปอรเซ็นตของยอดขาย แลวหาคาเฉลี่ยจากหลายๆ ปที่ผานมา  

3. กําหนดตามคูแขง (Competitive Method) วิธีการนี้คือดูที่เปาหมายการขายและคาใชจายของคู
แขงหลักเปนเกณฑแลวเอามาเปรียบเทียบกัน   
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 45 

- พอคาคนกลาง (Middleman)  
- ธุรกิจที่ทําหนาที่กระจายตัวสินคา (Physical Distribution Firm)  
- ธุรกิจใหบริการทางการตลาด (Marketing Services Agencies)  
- สถาบันการเงิน (Financial Institution)  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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 ตารางวิเคราะหคาความสอดคลองของแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด 
(ดานความรู) 

ขอ คําถาม คา IOC 
1 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
2 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
3 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
4 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
5 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
6 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
7 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
8 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
9 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 

10 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
11 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
12 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
13 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
14 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
15 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
16 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
17 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
18 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
19 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
20 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
21 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
22 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
23 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
24 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
25 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
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ขอ คําถาม คา IOC 
26 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
27 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
28 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
29 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
30 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
31 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
32 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
33 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
34 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
35 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
36 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
37 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
38 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
39 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
40 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
41 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
42 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
43 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
44 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
45 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
46 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
47 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
48 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
49 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
50 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 

 คาเฉลี่ย 1.00 
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ภาคผนวก ฉ   
แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง 
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แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง 
 

คําช้ีแจง โปรดอานขอความในแตละขอตอไปนี้ แลวพิจารณาพิจารณาวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับทาน
มากนอยเพียงใด โดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองเพียง 1 ชอง โดยพิจารณาตามเกณฑดังนี้ 

5 หมายถึง เขาใจดีและสามารถนําไปประยุกตใชไดในบริบทของสหกรณและกลุมอาชีพ 
4 หมายถึง เขาใจดี 
3 หมายถึง เขาใจปานกลาง 
2 หมายถงึ ยังเขาใจนอยและตองศึกษาเพิ่มเติม 
1 หมายถึง ยังไมเขาใจและตองศึกษาเพิ่มเติมอีกมาก 
 

ระดับความเขาใจ 
ขอ กิจกรรมอบรม รายการประเมิน 

5 4 3 2 1 
1 เรื่อง สวนประสม

ทางการตลาด  
- เขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด  
Product  Price  Place  และ Promotions  

     

2 เรื่อง กลยุทธ
การตลาด 
 

- เขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG 
ทางเลือกกลยุทธตางๆทางการตลาด  

- เขาใจวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
- เขาใจกลยุทธทางการตลาดที่ใชในแตละชวง

ของกลยุทธผลิตภัณฑ 

     

3 เรื่อง การกําหนด
กลุมเปาหมาย 
 

- เขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย  
- เขาใจวิธีการแบงสวนตลาด  
- เขาใจวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย  
- เขาใจความหมายพฤติกรรมลูกคา  

     

4 เรื่อง แผนปฏิบัติการ
และงบประมาณ
การตลาด 

- เขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและ
แผนงบประมาณทางการตลาด  

- เขาใจองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้ง
ขั้นตอนการจัดทําแผน 

     

5 เรื่อง การกําหนดเปา
ยอดขาย 
 

- เขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  
- เขาใจวิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ  
- เขาใจขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย  

     

6 เรื่อง กระบวนการ
วิเคราะห SWOT 

- เขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง 
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด  

     



 

 

 
                                                                                                                                       244 

ระดับความเขาใจ 
ขอ กิจกรรมอบรม รายการประเมิน 

5 4 3 2 1 
7 เรื่อง การพัฒนา

ผลิตภัณฑใหม 
 

- เขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหม  

- เขาใจกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
- เขาใจวิธีการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

     

8 เรื่อง การบริหารตรา
สินคา 

- เขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา  
- เขาใจลักษณะของตราสินคาที่ดี 

     

9 เรื่อง การบริหารงาน
บริการ 

- เขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด  
- เขาใจความแตกตางของงานบริการกับสินคา  
- เขาใจกลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการ

ที่นอกเหนือจาก 4 P  
- เขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

     

10 เรื่อง การส่ือสาร
การตลาดแบบครบ
วงจร 

- เขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร  

- เขาใจ 8 ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 
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ตารางวิเคราะหคาความสอดคลองของ 
แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง 

ขอ คําถาม คา IOC 
1 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
2 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
3 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
4 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
5 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
6 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
7 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
8 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
9 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 

10 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
 คาเฉลี่ย 1.00 
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ภาคผนวก ช   
แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด
การศึกษานอกระบบโรงเรียน แนวคิด Competency Base Model และ Self-

Directed Learning 
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แบบสอบถามความพงึพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการศึกษานอก
ระบบโรงเรยีน แนวคิด Competency Base Model และ Self-Directed Learning 

คําช้ีแจง โปรดอานขอความในแตละขอตอไปนี้ แลวพิจารณาพิจารณาวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับทาน
มากนอยเพียงใด โดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองเพียง 1 ชอง โดยพิจารณาตามเกณฑดังนี้ 

5      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับมากที่สุด        
4      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับมาก               
3      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับปานกลาง      
2      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับนอย              

       1      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับนอยที่สุด 

ระดับความคิดเห็น 
ขอ หัวขอ 

5 4 3 2 1 
1 ระยะเวลาทั้งหมดที่ใชในการเรียนรูตามรูปแบบ      
2 ระยะเวลาของแตละกิจกรรมในรูปแบบ      
3 บรรยากาศในการเรียนรู      
4 จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ      
5 การปฐมนิเทศ  ชี้แจงหลักสูตรและวิธีการเรียนรู       
6 เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให      
7 การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจ      
8 การประเมินตนเองและจัดทําแบบฝกหัดกรณีศึกษาที่ไดรับมอบหมาย      
9 จัดทําขอเสนอแผนการตลาดของผูประกอบการที่ไดรับมอบหมาย       
10 การทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆที่กําหนด      

ขอเสนอแนะตอรูปแบบการฝกอบรม  
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
...................................................................................................... 

ปญหาและอุปสรรคในการอบรมดวยรูปแบบนี้ 
..................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
ขอเสนอแนะอื่น ๆ 
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
...................................................................................................... 
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ตารางวิเคราะหคาความสอดคลองของความพึงพอใจเกี่ยวกับรปูแบบการฝกอบรม 
ขอ รายการ คา IOC  
1 ความสอดคลองของคําถามขอ 1 1.00 
2 ความสอดคลองของคําถามขอ 2 1.00 
3 ความสอดคลองของคําถามขอ 3 1.00 
4 ความสอดคลองของคําถามขอ 4 0.67 
5 ความสอดคลองของคําถามขอ 5 1.00 
6 ความสอดคลองของคําถามขอ 6 1.00 
7 ความสอดคลองของคําถามขอ 7 1.00 
8 ความสอดคลองของคําถามขอ 8 1.00 
9 ความสอดคลองของคําถามขอ 9 1.00 

10 ความสอดคลองของคําถามขอ 10 1.00 
 คาเฉลี่ย 0.97 
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ภาคผนวก ซ 
รายชื่อผูเขารวมโครงการฝกอบรม  
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รายชื่อผูเขารวมโครงการฝกอบรม 
ลําดับ ชื่อ-สกุล จํานวนวันที่เขาอบรม 

1 นางละมอม  สุขพงษ 4 
2 นายเอกชัย  อภิรัตน 4 
3 นายสมบัติ  ชลายนนาวิน 3 
4 นางกุลณัฐฐา  วิงวอน 5 
5 นายราเชนทร  ทองนาค 5 
6 นายอํานาจ  ศรีขํา 5 
7 นายมาโนช  วรรณบุตร 5 
8 นายสนิท  อยูบานคลอง 3 
9 นางสาวพัชรี  สายน้ําเงิน 0 

10 นางสาวสําราญ  พรรณเทวี 5 
11 นางสาวอุบลรัตน  นาคมะณี 2 
12 นายศักดิ์เสรี  สีแดง 4 
13 นางสําเนียง  ปรางขํา 3 
14 นางเดนเดือน  ฟูแกว 5 
15 นางณัฏฐนวียา  พรรณพัฒน 3 
16 นายวิสิทธิพันธ  พันธุลาภ 2 
17 นายศิริชัย  สวนทวี 6 
18 นายนริศทร  ตรัสยอดสกุล 4 
19 นายวีระชาติ  คลังทอง 4 
20 นายวิชา  งามสวย 5 
21 นายเศวต   ทิพยสุมณฑา 1 
22 น.ส.สิริรัตน  อวนสอาด 5 
23 น.ส.ศิรัญญา  สุภวัฒนากร 4 
24 น.ส. เตือนใจ  ทองทรัพย 5 
25 น.ส.สุกัญญา  พิมพรัตน 3 
26 น.ส.จารุณี  สอนสวัสดิ์ 5 
27 น.ส.สุดาทิพย  สรอยแท 3 
28 นายวรกร  ประทุมชาติ 5 
29 น.ส.วรรณฑิกา  พรมไทย 6 
30 นางสาวกัญญฐญาณ    สุวรรณภูมิ  3 

 จํานวนวันเฉลี่ย  3.84 วัน 
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ภาคผนวก ฌ   
แบบสอบถามการดําเนินตามกิจกรรมการฝกอบรมฯ ปจจัยและเงื่อนไขที่มีผล

ตอการอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 
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แบบสอบถามการดําเนินตามกิจกรรมการฝกอบรมฯ ปจจยัและเงื่อนไขที่มีผลตอการ
อบรมเพื่อพฒันาสมรรถนะทางดานการตลาด 

 
การดําเนินตามกิจกรรมการฝกอบรมฯ 

1. ทานมีความตองการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดหรือไม    
O ตองการ     
O ไมตองการ เพราะ …………………………………………………………………… 

2. ทานไดเขาเรียนหรือใชเวลาในชั้นเรียน …………คร้ัง  ประมาณ……………ชั่วโมง  
3. ทานไดอานคูมือที่ใหหรือไม    

O ไมเคยอาน   
O เคยอาน    
ทานใชเวลาอานคูมือประมาณวันละ ……ชั่วโมง และใชเวลารวมประมาณ……ชั่วโมง 

4. ทานอานหรือเรียนรูจากแหลงขอมูลอ่ืนๆหรือไม    
O ไมเคยอาน   
O เคยอาน    
ทานใชเวลาอานหรือเรียนรูประมาณวนัละ…ชั่วโมง   
จากแหลงขอมูล………………………………………………………………… 

5. ในการรวมโครงการ  ทานไดทําสัญญาการเรียนรู (Learning Contract) หรือไม   
O ทาํ    
O ไมไดทํา เพราะ ………………………………………………………………… 

6. ทานไดนําประเด็นทีท่านสนใจสอบถามเพิม่เติมวทิยากรในชั้นเรียนหรือไม   
O สอบถาม   
O ไมไดสอบถาม เพราะ …………………………………………………………… 

7. ทานไดมีการประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเองหรือไม   
O ประเมนิ   
O ไมไดประเมิน เพราะ …………………………………………………………… 

8. ทานไดนําประเด็นตางๆที่ไดจากการเรียนรูนี้ไปประยุกตใชปฏิบัติงานของทานหรือไม  
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O ใช    
O ไมไดใช  เพราะ ………………………………………………………………… 

9. ทานคิดวาหลงัจากผานโครงการนี้แลว ทานจะศึกษาและเรียนรูดวยตนเองเพื่อพฒันา
สมรรถนะทางดานการตลาดหรือไม  
O ศึกษา    

O ไมศึกษา เพราะ ……………………………………………………………… 
10. ทานสนใจที่จะพัฒนาสมรรถนะดานใดทีจ่ะเปนประโยชนในการสนบัสนุนการปฏบิัติงาน

ของทานหรือไม 
……………………………………………………………………………………………… 

ขอเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯ 
11. รูปแบบการฝกอบรมฯมีความเหมาะสมในการนํามาใชในการพัฒนาสมรรถนะทางดาน

การตลาดสําหรับ MU หรือไม  
O เหมาะสม    
O ไมเหมาะสม   เพราะ  ………………………………………………………… 

12. ในการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ MU วธิีใด ทานคิดวาเหมาะสมที่สุด  
………………………………………………………………………………………………
ปจจัยอะไรทีท่าํใหทานไมสามารถดําเนนิกจิกรรมการฝกอบรมฯได  
…………………………………………………………………………………………… 

ขอเสนอแนะเกี่ยวกับปจจยัสนับสนุนอืน่ ๆ  
13. ทานคิดวาปจจัยที่จะสงเสริมใหทานเกิดการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดาน

การตลาดคืออะไร  
.................................................................................................................................. 
ปญหาและอุปสรรคในการอบรมดวยรูปแบบนี้  
.................................................................................................................................. 
ขอเสนอแนะอืน่ ๆ 
.................................................................................................................................. 
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ภาคผนวก ญ   
สัญญาแหงการเรียนรู : “การพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 
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 สัญญาแหงการเรยีนรู :  “การพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด” 
โครงการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบตัิงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ชื่อผูเขารวมโครงการ : ……………………………………….. 
 

 

วันที่คาดวาจะสําเร็จ 
 

หัวขอเนื้อหาทางการตลาด 
ที่สนใจ วิธีการเรียนรู 

หลักฐานแหง
ความสําเร็จ 

เกณฑและวิธีการ
ประเมินผล        

1 เรื่อง สวนประสมทางการตลาด            
2 เรื่อง กลยุทธการตลาด           
3 เรื่อง การกําหนดกลุมเปาหมาย           
4 การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา           
5 เรื่อง แผนปฏิบัติการและงบประมาณ

การตลาด 
          

6 เรื่อง การกําหนดเปายอดขาย           
7 เรื่อง กระบวนการวิเคราะห SWOT           
8 เรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑใหม           
9 เรื่อง การบริหารตราสินคา           

10 เรื่อง การบริหารงานบริการ           
11 เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจร 
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ภาคผนวก ฎ   
กิจกรรมการฝกอบรมขาราชการท่ีปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
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กิจกรรมการฝกอบรมขาราชการที่ปฏิบติังานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
จังหวัดลพบรุี 

วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที ่1  
 

ชวงเชา 
- ปฐมนิเทศ ชี้แจงวัตถุประสงคโครงการ หลักสูตร

ตางๆที่กําหนดขึ้น และทฤษฎีการเรียนการสอนของ
ผูใหญ ใชเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

- ผูเขารวมโครงการทําแบบทดสอบกอนอบรม ( Pre 
Test) โดยใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

ชวงบาย 
- ใหผูเขารวมโครงการเสนอความคิดเห็นหัวขอ

เนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่จําเปนและ
ผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม  แลว
ระบุความรูและทักษะที่ผูเรียนสนใจที่ตองการ
พัฒนาเพิ่มเติมนั้น และจัดทําสัญญาการเรียนรู  ใช
เวลา 1 ชั่วโมง  

- บรรยายสรุปแนวคิดการตลาด ประมาณ 1 ชั่วโมง 
30 นาที 

- ซักถามแลกเปลี่ยนความคิดเห็น  

- เวลาวางระหวางสัปดาห  ศึกษา
ดวยตนเอง จากเอกสาร
ประกอบการฝกอบรมที่ไดรับ 
จากสื่อตางๆ และจาก Website 
ที่เกี่ยวของ  

- ใหผูเขารวมโครงการศึกษา
ประเด็นปญหาและสรุปความ
ตองการทางดานการตลาดของ
สหกรณและกลุมอาชีพจาก
ประสพการณที่ผานมา และ
เขียนสรุปไมเกิน 1 หนากระดาษ 
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วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที่ 2 อบรม
เรื่อง สวน
ประสมทาง
การตลาด   
 

ชวงเชา 
- อภิปรายกลุม โดยใหผูเขารวมโครงการสรุป

ประเด็นปญหาและความตองการของสหกรณและ
กลุมอาชีพจากที่ไดศึกษามา ประมาณ 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายความหมายของสวนประสม
ทางการตาลาด องคประกอบ 4 สวน พรอม
ยกตัวอยางประกอบของแตละองคประกอบ 
ผลิตภัณฑ สินคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด ใชการบรรยายเวลาประมาณ 2 ชั่วโมง  

- ระหวางบรรยาย ใหผูเรียนเสนอตัวอยางจาก
ประสบการณของผูเรียนที่สัมผัสกับผลิตภัณฑหรือ
บริการในพื้นที่ 

ชวงบาย 
ทํากรณีศึกษา แบงผูเรียนออกเปน 4 กลุม วิเคราะห
ตัวอยางกรณีศึกษา แลวแตละกลุมใหขอคิดเห็นของ
สวนประสมทางการตลาดตางๆ และนําเสนอในชั้น
เรียน โดยใหเวลาอานและวิเคราะหประมาณ 30 นาที
และนําเสนอในชั้นเรียน 

- ใหผูเขารวมโครงการคัดเลือก 
สหกรณหรือกลุมอาชีพตัวอยาง 
ศึกษาลักษณะธุรกิจ ประเด็น
ปญหาทางดานการตลาด 
ความตองการของสหกรณหรือ
กลุมอาชีพนั้น และเขียน
รายงานสรุปประมาณ 1-2 
หนากระดาษ 

- ประเมินตนเองจากบทเรียน
ตางๆที่ไดเรียนรูทั้งจากในชั้น
เรียนและจากการศึกษาดวย
ตนเอง (ตามแบบฟอรมการ
ประเมินตนเอง) 
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วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที่ 3  อบรม
เรื่อง กลยุทธ
ทางการตลาด
และการกําหนด
เปาหมาย  

ชวงเชา 
- วิทยากรทบทวนเนื้อหาของเรื่องสวนประสมทาง

การตลาด โดยใชเวลาประมาณ 15 นาที 
- วิทยากรบรรยายเรื่อง Matrix BCG , วงจรชีวิต

ผลิตภัณฑแตละชวง และการกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ วิทยากรบรรยายพรอมถามตอบเปน
เวลาประมาณ 2 ชั่งโมง 

- อภิปรายกลุม วิทยากรตั้งประเด็นคําถามการ
ผลิตภัณฑหรือบริการที่อยูในแตละชวงอายุ โดยให
ผูเรียนแตละทานยกตัวอยางผลิตภัณฑของธุรกิจ
สหกรณในพื้นที่ที่อยูในแตละชวงอายุ ใชเวลา
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นประมาณ 30 นาที 

ชวงบาย 
- วิทยากรบรรยายเนื้อหาในเรื่องกลุมเปาหมาย การ

แบงสวนตลาดตางๆ ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 30 
นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่องพฤติกรรมลูกคา การแบง
ลูกคาตามปจจัยตางๆ ประมาณ 1 ชั่วโมง 

- วิทยากรตั้งประเด็นคําถามเรื่องการแบงพฤติกรรม
ลูกคา จากตัวอยางจริงในพื้นที่ โดยใหผูเขารวม
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นในขั้นตอนนี้ใชเวลา
ประมาณ 30 นาที 

-  
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วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที่ 4 อบรม
เรื่อง การจัดทํา
แผนทางการ
ตลาด  

ชวงเชา 
- แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูเขารวมโครงการถึง

ผลการประเมินตนเองวาองคความรูและทักษะดาน
ตางมีการพัฒนาไปอยางไรบาง 

- วิทยากรบรรยาย วัตถุประสงค ประโยชน 
องคประกอบและวิธีการจัดทําแผนทางการตลาด 
ใชเวลาบรรยายและยกตัวอยางและตอบขอซักถาม
ของผูเรียนประมาณ 2 ชั่วโมง 30 นาที 

ชวงบาย 
- ใหฝกปฏิบัติการจัดการแผนการตลาด วิเคราะห

กรณีศึกษา โดยแบงกลุมผูเรียนออกเปน 4-5 กลุม 
แตละกลุมวิเคราะหกรณีศึกษา สมมุติขอมูลที่
จําเปนและจัดทําเปนรางแผนการตลาดและแผน
งบประมาณใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง และ
นําเสนอในชั้นเรียนกลุมละประมาณ 15 นาที 

- ผูเขารวมโครงการรวบรวม
ประเด็นตางจากที่ไดวิเคราะห
สหกรณหรือกลุมอาชีพตัวอยาง 
ความเห็นถึงสวนประสม
ทางดานการตลาดที่ควร
นํามาใช กลยุทธที่ควรนํามาใช 
และจัดทํารางแผนการตลาด
สําหรับสหกรณหรือกลุมอาชีพ
ตัวอยาง 

วันที่ 5 จัด
อบรม
เนื้อหาวิชาที่
ผูเขารวม
โครงการสนใจ
และวางแผน
เรียนรูรวมกัน  
(การพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม, 
การสื่อสารทาง
การตลาดแบบ
ครบวงจร) 

ชวงเชา 
- วิทยากรบรรยายเรื่องกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ

ใหม ยกตัวอยางผลิตภัณฑใหมแตละชนิด ใชเวลา
ประมาณ 1 ชั่วโมง 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่องบรรจุภัณฑและยกตัวอยาง
เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

ชวงบาย 
- แลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับรางแผนการตลาด

ตางที่ไปจัดทํามา 

- จัดทําขอเสนอแนะเปนแผนการ
ตลาดของสหกรณหรือกลุม
อาชีพและจัดทําเปนรายงาน
แผนการตลาดที่สมบูรณ 

- ประเมินตนเองจากบทเรียน
ตางๆที่ไดเรียนรูทั้งจากในชั้น
เรียนและจากการศึกษาดวย
ตนเอง (ตามแบบฟอรมการ
ประเมินตนเอง) 
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วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที่ 6  ชวงเชา  

- วิทยากรทบทวนเนื้อหาเรื่องการตลาดที่ไดเรียนมา 
และเปดโอกาสใหผูเขาอบรมซักถาม โดยใชเวลา
ประมาณ 3 ชั่วโมง  

ชวงบาย  
- ผูเขารวมโครงการทดสอบองคความรูตาม

สมรรถนะตางๆ ( Post – Test ) เปนเวลาประมาณ 
1 ชั่วโมง  

- กิจกรรมแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบ
การอบรมพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด ใช
เวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 
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ภาคผนวก ฏ 
เอกสารขอความรวมมอืในการวิจัย 



 

 

263

 
วันที่ 15 ตุลาคม 2552 

เร่ือง ขอความรวมมือการการดําเนินการวจิัย  
เรียน อธิบดีกรมสงเสริมสหกรณ กระทรวงเกษตรและสหกรณ 
 

ผม นายประยุทธ  นามสุบิน นิสิตระดับปริญญาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการศึกษานอก
ระบบโรงเรียน ภาควิชานโยบายการจัดการและความเปนผูนําทางการศึกษา คณะครุศาสตร 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย อยูระหวางการทําวิทยานิพนธ โดยมีแนวคิด ในการทําวิทยานิพนธใน
เร่ือง การพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด โดยมีผูชวยศาสตราจารย ดร. วีระเทพ ปทุมเจริญ
วัฒนา  เปนอาจารยที่ปรึกษา 

เห็นวา ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  ของกรมสงเสริม
สหกรณ เปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดกับสหกรณและกลุมเกษตรกรโดยตรง มีบทบาทสําคัญตอ
การพัฒนาและสงเสริมขบวนการสหกรณทั่วประเทศ ตองทําหนาที่ในการเผยแพรและใหความรู
ตางๆใหแกบุคลากรสหกรณ ดังนั้น การพัฒนาสมรรถนะทางการตลาดจึงอาจเปนประโยชนตอการ
ปฏิบัติงาน  จึงขอความรวมมือการการดําเนินการวิจัยในหัวขอ “การพัฒนารูปแบบการฝกอบรม
เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  

จึงเรียนเสนอมาเพื่อโปรดพิจารณา 
 

ขอแสดงความนับถือ 
 
 

(นายประยุทธ   นามสุบิน) 
นิสิตระดับปริญญาดุษฎีบัณฑิต 

ภาควิชานโยบายการจัดการและความเปนผูนําทางการศึกษา 
สาขาวิชาการศึกษานอกระบบโรงเรียน 
คณะครุศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั 
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ภาคผนวก ฐ 
คูมือประกอบการฝกอบรม 

เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 
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คูมือประกอบการฝกอบรม 
เพ่ือพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใน 
โครงการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
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บทนํา 
 

จากการที่กรมสงเสริมสหกรณมีภาระกิจในการพัฒนาสหกรณทั่วประเทศซึ่งมี
ประมาณ 7 พัน แหง โดยตองการเนนใหเปนสถาบันเกษตรกรที่สามารถพึ่งพาตนเองได สงเสริมให
เกิดความเขมแข็ง สงเสริมและพัฒนาการบริหารจัดการองคกร และธุรกิจของสหกรณใหเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด เปนที่พึ่งของมวลสมาชิก แตในการดําเนินกิจกรรมของสหกรณ ปญหาที่มี
ความสําคัญสวนหนึ่งคือ ปญหาในการบริหารจัดการทางดานการตลาด ซึ่งตองการไดรับการ
สงเสริมและสนับสนุนจากหนวยงานตางๆที่เกี่ยวของ   

ขาราชการของหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณนั้นมีความสําคัญตอการพัฒนาและ
สงเสริมขบวนการสหกรณทั่วประเทศ เนื่องจากเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดกับสหกรณและกลุม
เกษตรกรโดยตรง  ตองทําหนาที่ในการ เผยแพรและใหความรูตางๆใหแกบุคลากรสหกรณ และ 
เปนผูที่รับรูปญหาของการดําเนินงานของสหกรณและกลุมเกษตรกร  ดังนั้น การพัฒนาบุคลากร
เหลานี้ ใหเปนผูที่มีความรูความสามารถ โดยเฉพาะสมรรถนะทางดานการตลาด จะทําใหสามารถ
แนะนําสงเสริมเพื่อเพิ่มความเขมแข็งแกสหกรณไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
ผม นายประยุทธ  นามสุบิน นิสิตระดับปริญญาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการศึกษานอกระบบ
โรงเรียน  ภาควิชานโยบายการจัดการและความเปนผูนําทางการศึกษา  คณะครุศาสตร 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  จึงมีแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดแกบุคลากรที่มีความสําคัญเหลานี้ จึงเสนอดําเนินโครงการวิจัยในหัวขอ “การ
พัฒนารูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ “โดยมีผูชวยศาสตราจารย ดร. วีระเทพ ปทุมเจริญวัฒนา  เปน
อาจารยที่ปรึกษา และไดรับการอนุเคราะหและสนับสนุนจากกรมสงเสริมสหกรณโดยจัดทําเปน
โครงการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยมีวัตถุประสงคของโครงการ คือ 

1. เพื่อใหขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่เขารวม
โครงการไดพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดเพื่อใหสามารถวินิจฉัยใหคําปรึกษาแนะนําและให
การสงเสริมแกสหกรณ ในการแกไขปญหาและบริหารจัดการทางดานการตลาดไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
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2. เพื่อศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

3. เพื่อศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

ในการพัฒนาสมรรถนะทางการตลาดนั้น  ผูวิจัยไดนําแนวคิดในการพัฒนารูปแบบ
การฝกอบรม ที่คํานึงถึงสมรรถนะที่จําเปนในงานทางดานการตลาดซึ่งเปนปญหาของสหกรณ 
และคํานึงถึงสมรรถนะและขอจํากัดของบุคคลากรที่ทําหนาที่นี้ที่มีพื้นฐานที่แตกตางกัน โดยนํา
แนวคิดการพัฒนารูปแบบการอบรมแบบอิงสมรรถนะที่ใหความสําคัญกับขีดความสามารถในแต
ละงานที่เกี่ยวของ  และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปนศูนยกลาง ผูเรียนเปนผู
กําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลองกบัขอจํากัดของตนเองดวยตนเอง จะเปนการสงเสริม
ใหเกิดการพัฒนาใหมีสมรรถนะในดานตาง ๆ ที่ตรงกับความตองการของ สหกรณและกลุมอาชีพ 
เพื่อใหสามารถเขาไปแนะนํา พัฒนาและแกปญหาทางดานการตลาดที่ประสพอยู ไดอยางมี
ประสิทธิผลและมีประสิทธิภาพมากขึ้น สงผลใหเกิดประโยชนตอความสามารถในการแขงขันของ
สหกรณ และสงผลตอการเติบโตของเศรษฐกิจประเทศไทย 

ในการดําเนินการวิจัยนี้ ผูวิจัยไดพัฒนารูปแบบการฝกอบรมขึ้น โดยมุงเนนสมรรถนะ
หลักคือ สามารถชวยผูประกอบการ สหกรณ กลุมอาชีพใหจัดทํากลยุทธทางดานการตลาด และ มี
ความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการทางการตลาดได พรอมทั้งไดจัดทําเอกสารคูมือการฝกอบรม
เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดดังกลาวขึ้น โดยเนื้อโดยสรุปดังนี้ 

- บทที่ 1 เร่ือง สวนประสมทางการตลาด มีวัตถุประสงคใหผูเรียนเขาใจความหมาย
สวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย Product Price Place Promotions เขาใจความหมาย
แตละสวนผสมและสามารถประยุกตใชกับสถานการณของสหกรณในพื้นที่ได 

- บทที่ 2   เร่ือง กลยุทธการตลาด มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกล
ยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆทางการตลาด วงจรชีวิตผลิตภัณฑ และกลยุทธทาง
การตลาดที่ใชในแตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

- บทที่ 3  เร่ือง การกําหนดกลุมเปาหมาย มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจความหมาย 
กลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาด และวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย และมีความสามารถประยุกตใช 
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เขาใจพฤติกรรมลูกคา เขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงตลาด และการเลือกกลุมเปาหมาย
ไปประยุกตกับบริบทของธุรกิจสหกรณได 

- บทที่ 4 เร่ือง การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา  มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจลกูคาทีม่ี
ลักษณะตามกลุมปจจัยตางๆ  ปจจัยตางๆที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อที่สําคัญ กระบวนการในการ
ตัดสินใจซ้ือ กลุมผูบริโภคที่แตกตาง เชน Innovator Early Adoptors Early Majority Late 
Majority และ Laggards เปนตน 

- บทที่ 5   เร่ือง การกําหนดเปายอดขาย มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจปจจัยที่
กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย วิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนด
เปาหมายยอดขาย และใหผูเรียนสามารถนําไปจัดทําเปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือบริการ 
เพื่อประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 

- บทที่ 6  เร่ือง แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด มีวัตถุประสงคใหผูเรียน
เขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทางการตลาด และองคประกอบของ
แผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

- บทที่ 7   เร่ือง กระบวนการวิเคราะห SWOT มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจ
ความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด และมีทักษะในการนําไป
วิเคราะห 

- บทที่ 8   เร่ือง การพัฒนาผลิตภัณฑใหม มีวัตถุประสงคใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและ
ความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม กลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม และการ
พัฒนาบรรจุภัณฑ 

- บทที่ 9  เร่ือง การบริหารตราสินคา มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจความสําคัญและ
ประโยชนของตราสินคา ลักษณะของตราสินคาที่ดีและการทําใหตราสินคาเปนที่รูจัก 

- บทที่ 10   เร่ือง การบริหารงานบริการ มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจการบริการที่
เกี่ยวของกับการตลาด ความแตกตางของงานบริการกับสินคา กลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการ
บริการที่นอกเหนือจาก 4 P และเขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

- บทที่ 11  เร่ือง การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจ
ความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ 8 ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 
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ผูวิจัยหวังวารูปแบบการฝกอบรมและคูมือที่พัฒนาขึ้นนี้ จะเปนประโยชนในการ
เสริมสรางสมรรถนะหลักทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ที่เขารวมโครงการ และบรรลุวัตถุประสงคตางๆตามที่กําหนดไวในโครงการนี้ 

 
นายประยทุธ  นามสุบนิ  

ผูวิจัย   
ธันวาคม 2552 
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บทที่ 1 
เร่ือง สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนองคประกอบของเครื่องมือการตลาดซึ่ง

จะถูกออกแบบใหแตกตางกันไปตามกิจการ ทั้งนี้เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา หลังจาก
ที่ไดระบุกลุม ลูกคาเปาหมายและกําหนดกลยุทธเปนที่เรียบรอยแลวในขั้นตอนที่ผานมาองค
ประกอบหรือเครื่องมือทางการตลาดเหลานี้ไดแก 

1. ผลิตภัณฑ หมายถงึสินคาหรือบริการ (Product/ Service) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจําหนาย (Place) 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
สิ่งตางๆที่กลาวมาขางตนนั้นเปนที่รูจักกันในนามของ 4 P’s ทางการตลาด ความเขาใจทั้ง 

4P’s ของผูประกอบการ และความสามารถของผูประกอบการในการประสมสิ่งเหลานี้เขาดวย
กันเปนหัวใจสําคัญในการวาง แผนการตลาด ซึ่งจําเปนตองอาศัยความคิดสรางสรรคและ
จินตนาการอยูพอสมควร ผูประกอบการควรจะฝกความคิดใหเกิดมุมมอง 4P’s อยางกวางขวาง
และสรางสรรคเพื่อใหเกิดความโดดเดนเหนือคูแขง  
 
1. ผลิตภัณฑและกลยุทธผลิตภัณฑ (Product) 

Philip Kotler, ใหนิยาม: ผลิตภัณฑวาคือ สิ่งใดๆ ที่สามารถเสนอสูตลาด (ทั้งจับตองได 
และไมไดรวมถึงบรรจุภัณฑ สีสัน ราคา คุณภาพ ตราสินคา ตลอดถึงบริการ และชื่อเสียงของผู
ขาย) เพื่อดึงความสนใจครอบครอง ใช หรือ บริโภค แลวสรางความพอใจ ในการตอบสนองความ
ตองการความจําเปน 

ในหนึ่งบริษัทมีมากกวา 1 ผลิตภัณฑ จึงเปนการดีมากหากเรามีการวางภาพผลิตภัณฑ/
บริการที่แตกตางเปนภาพใหญ เราควรวางแผนขอบเขตของผลิตภัณฑของเราวาสายผลิตภัณฑทีม่ี
จะแคบหรือกวาง ผลิตภัณฑ/บริการเหลานี้สําหรับตลาดบน หรือตลาดลาง มีโปรแกรมสินคาพรอม
บริการครบครัน หรือไม? แลวคูแขงของเรามีไหม 

เราควรรูวาลูกคาตองการความหลากหลายหรือไม ลูกคามีแนวโนมที่จะยึดติดกับตรา
สินคาหนึ่ง หากตราสินคานั้นสามารถเสนอทางเลือกใหได ตัวอยางเชน เราอาจมีสายผลิตภัณฑที่
สมบูรณของมะเขือเทศกระปองที่เปนเนื้อทั้งชิ้นในน้ํา หรือแบบชิ้นเล็กๆในน้ํา หรือแบบเนื้อปนกับ
น้ําหรือแบบปริมาณโซเดียมต่ํา และแบบซอส ซึ่งแสดงถึงทางเลือกที่คุณสามารถเสนอตอลูกคา 
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เราสามารถแบงผลิตภัณฑไดเปน 3 ประเภทใหญ ๆ ตามกายภาพ วัตถุประสงคการใชงาน
และพฤติกรรมการซื้อของลูกคา ดังนี้ 

1 แบงตามลกัษณะทางกายภาพ PHYSICAL GOODS สามารถแยกได 3 ประเภท
ใหญ 

1.1 สินคาทนทาน รูปทรงแนนอน ใชไดหลายครั้ง อายุใชงานยาว ราคาตอชิ้นสูง 
ปริมาณขายไมมากตองกําหนดกําไรตอหนวยสูงมักใชพนักงานขาย ประกันคุณภาพ และบริการหลัง
การขาย เชนรถยนต เครื่องใชไฟฟา 

1.2 สินคาไมทนทาน 
1.3 การบริการ 

2. แบงตามวตัถุประสงคการใชงาน USAGE GOODS แบงไดเปน 2 ประเภทใหญๆ 
คือ 

2.1 สินคาอุปโภค บริโภค ผลิตภัณฑในตลาดผูบริโภค Consumer products ผลิต
ภัณฑที่ซื้อไปสําหรับผูบริโภคใชในครัวเรือนขั้นสุดทาย 

2.2 สินคาอุตสาหกรรม ไดแก วัตถุดิบ และชิ้นสวน อะไหล เครื่องจักร ผลิตภัณฑ
ทางการเงิน เสบียง การบริการ ผลิตภัณฑซึ่งใชไปในการผลิตสินคาอ่ืน หรือเพื่อนําไปจําหนายตอ 
(Resale) 

3. แบงตามพฤติกรรมการซื้อของลูกคา (BEHAVIOR CONSUMPTION) แบงไดเปน 
4 ประเภท คือ 

3.1 สินคาสะดวกซื้อ (Convenience Goods) คือสินคาซึ้งผูบริโภคแสวงหาที่จะ
ซื้อบอยครั้งทันทีทันใด และใชความพยายามในการซื้อคอนขางนอย (ไมตองคิดตัดสินใจนาน) 
สินคาการกําหนดสวนประสมทางการตลาด การกําหนดสวนประสมทางการตลาดในรานสะดวก
ซื้อตาง ๆ เชน บุหร่ี ขนมปง นม ขนมขบเคี้ยวในราน 7-11 เครื่องดื่มในตูขายสินคา และหนังสือ
พิมพหรือนิตยสารตาง ๆ บนแผงหนังสือลวนแลวแตเปนสินคาสะดวกซื้อทั้งสิ้น มักวางตรงเคานท
เตอรทางออก 

3.2 สินคาเลือกซื้อ (Shopping Goods) คือสินคาที่ผูซื้อตองใชเวลาทําการ
เปรียบเทียบกอนการซื้อ โดยอาจเปรียบเทียบจากรานที่จําหนาย ราคา ปริมาณ คุณภาพ รูปแบบ 
สีสัน ฯลฯ เชนเสื้อผา เฟอรนิเจอร กระเปา รองเทา ฯลฯ 

3.3 สินคาเจาะจงซื้อ (Speciality Goods) คือสินคาที่ผูซื้อมีความตองการ
เฉพาะเจาะจง ดังนั้นผูซื้อจึงมีความตองการสินคานั้นจริง ๆ โดยไมสนใจจะเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 
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กลาวอีกนัยหนึ่งมีความภักดีในตราสินคาสูง โดยผูซื้อมีความคุนเคยกับสินคาและเต็มใจที่จะใช
ความพยายามอยางมากในการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ตัวอยาง เชน กลองถายรูป เครื่องเสียง
เครื่องประดับราคาแพง รถยนตคันใหม อาหารเสริม ฯลฯ 

3.4 สินคาไมแสวงซื้อ (Unsought Goods) คือสินคาหรือบริการที่มีลักษณะเปนผลิต
ภัณฑใหมที่ยังไมเปนที่รูจักกันแพรหลาย เชน โทรศัพทที่สามารถรับภาพได หรือเปนผลิตภัณฑที่ผู
บริโภคไมมีความ ตองการหรือไมเห็นความจําเปนตองใช เชน การประกันชีวิตหรือประกันภัยตาง ๆ 
เครื่องดับเพลิงใชในรถยนต ฌาปนกิจสงเคราะห 

ปจจัยในการกาํหนดสวนประสมผลิตภัณฑ 
สวนประสมของผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ (Product Lines and Mix): เกิดจาก 

- การเปลี่ยนแปลงความตองการของตลาดภาวะการแขงขนั 
- ปจจัยดานการเงินของผูผลิต 
- ปจจัยดานการผลิต 

ในการพิจารณาหรือตัดสินใจเกี่ยวกับผลติภัณฑนั้น ผูประกอบการจะตองตัดสินใจใน 3 
เร่ืองที่สําคัญคอื 

• สวนประสมของผลิตภัณฑ (Product Mix) 
• คุณลักษณะของตัวผลิตภัณฑ (Product Features) 
• สิ่งสนับสนนุผลิตภัณฑ (Product Support) 

สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix)  
เปนการประสมสายผลิตภัณฑ เพื่อการขายกลยุทธของสวนประสมผลิตภัณฑ คือการ

กําหนดกลุม ประเภทและจํานวนสินคาหรือบริการทั้งหมดที่มีเอาไวขาย ไดแก ความกวาง (จํานวน
ของสายผลิตภัณฑ) ความลึก (ความผันแปรของขนาด สี รูปแบบ) ความยาว ความสอดคลอง 

ตัวอยาง แสดงสวนประสมของบริษัทเนสทเล  
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คุณลักษณะของตัวผลิตภัณฑ (Product Features) 
ส่ิงที่สองที่จะตองพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑคือ คุณลักษณะของผลิตภัณฑวาจะใส

คุณลักษณะอะไรเขาไปบาง ผลิตภัณฑมีองคประกอบในตัวมากมายไมเพียงแตลักษณะหรือองค
ประกอบทางกายภาพ แตยังแฝงไวดวยลักษณะเชิงภาพลักษณอ่ืนๆ ดวย เชนเวลาซื้อรถยนตลูกคา
นอกจากจะสนใจเรื่องของเครื่องยนต สมรรถนะ การประกอบ ความปลอดภัย ความประหยัดแลว
ลูกคาก็ยังใหความสนใจสิ่งอื่นๆจากการที่จะใชรถดวยเชนใชแลวดูโกไหม รถจะสงเสริมภาพ
ลักษณบทบาทสถานภาพของลูกคาหรือไมผูประกอบการจึงตองรูวาคุณลักษณะอะไรบางที่ลูกคา
ใหความสําคัญและใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งขอมูลดังกลาว สามารถรูไดจากการทําวิจัย
ตลาด   

ผูประกอบการสามารถจะเพิ่มคุณลักษณะตางๆ ใหผลิตภัณฑของตน เพื่อสรางความ
แตกตางและความไดเปรียบเหนือคูแขง เชนสถานีบริการเติมน้ํามันที่ขายน้ํามันที่มีคุณภาพ
เหมือนกันทุกประการ แตลูกคาพอใจที่จะใชบริการสถานีที่มีคุณลักษณะเพิ่มเติมอ่ืนๆ เชน มีมินิ
มารททันสมัยขนาดใหญมีมุมใหพักผอนมีหองน้ําที่สะอาด มีบริการลางรถ มีพนักงานที่เปน
ระเบียบและสุภาพเรียบรอย ฯลฯ 

สิ่งสนับสนุนผลิตภัณฑ (Product Support) 
ธุรกิจบางแหงอาจคิดวาการขายของไดเปนอันจบสิ้นภารกิจ แตสําหรับลูกคาการซื้อสินคา

เปนจุดเริ่มตน ลูกคายังตองการการบริการหลังการขายและการสนับสนุนตางๆ เพื่อใหแนใจวาจะ
สามารถใชสินคานั้นไดอยางที่คาดหวัง บริการหลังขายและความชวยเหลือที่ติดตามมาจะทําให
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ลูกคามีความรูสึกที่ดีหรือไมดีไดตอผูประกอบการ และเปนสิ่งตัดสินวาจะเกิดการซื้อซํ้าอีกหรือไมใน
อนาคต ส่ิงสนับสนุนผลิตภัณฑอาจทําไดดังตอไปนี้ 

• บริการกอนการขาย เชนการใหคําแนะนาํ การออกแบบ การเสนอราคา 
• การติดตั้ง 
• การจัดสงทีต่รงเวลา 
• การติดตามผล 
• อะไหล 
• การซอมบํารุง 
• การบริการตรวจเช็คเปนระยะ 
• การรับประกนัคุณภาพสนิคา ฯลฯ 
จากองคประกอบของผลิตภัณฑเราสามารถนํามาวางกลยุทธโดยกําหนดรายการผลิต

ภัณฑ (ลักษณะที่แตกตางกันในตราหรือสายผลิตภัณฑ ทางดานขนาด ราคา รูปราง คุณสมบัติ
อ่ืนๆ) ที่หลากหลาย  และไมวาจะผลิตสินคาหรือบริการอะไร ผูประกอบการควรพยายามทําให
สินคาหรือบริการของตนมีความโดดเดนและแตกตางจากของคูแขงใหมากที่สุดเทาที่จะเปนไปได 
พยายามหลีกเลี่ยงที่จะลอกเลียนแบบคนอื่น และพยายามแขงขันในจุดที่คูแขงยังขาดอยูหรือไม
สามารถตอบสนองลูกคาไดดีพอ หรือมองหาตลาดเฉพาะที่มีความตองการที่แตกตางและยังไมได
รับการตอบสนองจากผูประกอบการรายใด มากกวาที่จะแขง ขันกันชวงชิงสวนแบงตลาดกับคูแขง
รายอื่นๆ (โปรดอานเรื่องกลยุทธเชื่อมโยงกับการวางตําแหนง ประกอบ และทบทวน)   

นอกจากนี้ผูประกอบการยังควรคํานึงถึงวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ เพื่อใหสอดคลองกับการ
วิจัย พัฒนา ขยาย ยืด และยุบที่จะสงผลถึงการตอบสนองความตองการของตลาดและผล
ประกอบการทั้งในระยะสั้นและระยาว 
 
การกาํหนดราคา 
ราคา (Price) 

ราคา (Price) เปนปจจัยตัวหนึ่งขององคประกอบของสวนผสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ดังนั้นเรามีความจําเปนที่จะตองทําความเขาใจกับราคา ราคาหมายถึงจํานวนเงินที่ลูกคา
จะตองจายเพื่อใหไดมาซึ่งสินคาหรือบริการ การตั้งราคาจะตองคํานึงถึงคุณคา (value) ของผลิต
ภัณฑหรือบริการในมุมมองที่ลูกคารับทราบไดหากพิจารณาถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอการตั้งราคา
ผลิตภัณฑหรือบริการ เราจะพบวาประกอบดวยปจจัยตางๆทั้งปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน 
ดังแสดงในตารางที่ 1 ดังตอไปนี้ 
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ตารางที ่1 ปจจัยที่มีผลกระทบตอการตั้งราคาผลิตภัณฑหรือบริการ 
ปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก 

1. วัตถุประสงคดานการตลาด 1. ลักษณะของตลาด หรือ อุปสงค 
2. สวนผสมทางการตลาดอื่นๆ 2. สภาพการแขงขัน 
3. ตนทุนของผลิตภัณฑ หรือ บริการ 3. สภาพเศรษฐกิจ 
4. ปจจัยอื่นภายในองคการ เชน ลักษณะของการ

ดําเนินธุรกิจของผูบริหาร 
4. ปจจัยอื่นภายนอกองคการ เชน ขอกําหนดของ

กฎหมาย หรือ ตัวแทนจําหนาย เปนตน 
 

เสนโคงของการผลิต (Production Curve) 
Production Curve หรือเรียกงายๆวา เสนโคงของการผลิตเปนสิ่งที่บอกถึงตนทุนที่จะผลิต

สินคาหนึ่งๆที่แตกตางกันในระดับที่แตกตางกัน ความเขาใจในเรื่องของ Production curve จะชวย
ใหเขาใจเรื่อง    ตนทุนสินคาในระดับการผลิตที่แตกตางกัน สมมติเชน การผลิตรองเทา 100 คูจะ
แพงกวาการผลิตรองเทา 25,000 คู เพราะอยางไรธุรกจิแหงนั้นก็ตองลงทุนในเครื่องจกัรทีเ่ปนตนทนุ
คงที่เชนเดียวกัน จากรูปที่ 1 แสดงตนทุนคงที่เปน  เสนตรงที่ขนานกับแกนนอน (Fixed Costs) แต
ในความเปนจริงแลวไมมีตนทุนใดที่ผันแปรหนึ่งรอยเปอรเซนตกับปริมาณที่ผลิต ดังนั้นเสนตนทุน
ผันแปร (Variable Costs), เสนตนทุนรวม (Total Costs) จะเปนเสนโคงมาก กวาที่จะเปนเสนตรง
ตามที่แสดงในรูปอยางงายดังกลาว 

เสนลักษณะของการผลิต 

 
 

ในกระบวนการผลิต เราจะตองมีตนทุนในการเริ่มตน (Start-up Cost) สมมติวาบริษัทแหง
หนึ่งจะ สรางโรงงานเพื่อผลิตโรงเทา 100 คู ตอวัน ตนทุนการผลิตจะสูงหากผลิตไมถึง 100 คูตอ
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วันตนทุนเฉลี่ยตอคูจะคอยๆ ลดลงหากผลิตถึง 100 คูตอวัน โรงงานอาจผลิตมากขึ้นๆ เร่ือยๆ ตอ
วัน แตตนทุนก็จะสูงขั้นมากหากผลิตเกินกําลังการผลิตที่มีอยู 100 คูตอวัน นอกจากนี้ ยังมีคาใช
จายดานแรงงานที่อาจสูงขึ้นกวาแรงงานที่มี 

จากรูปที่ 1 จะพบวาจุดที่ปริมาณของการผลิต ทําใหเสนของตนทุนการผลิตเทากับเสน
ของรายไดรวม คือ ปริมาณการผลิตที่นอยที่สุดที่ทําใหกิจการไมขาดทุน (Break-Even Point หรือ 
BEP) ปริมาณการผลิตที่นอยกวานี้คือปริมาณการผลิตที่ทําใหรายไดรวมนอยกวาตนทุนรวม แต
ปริมาณการผลิตที่มากกวา BEP เปน ปริมาณการผลิตที่ทําใหรายไดรวมมากกวาตนทุนรวม นั่น
คือ กิจการจะมีกําไร เปาหมายของเราคือการหาระดับที่มีตนทุนการผลิตต่ําที่สุด เพื่อที่จะผลิตได
เพียงพอตอการตอบสนองตอ อุปสงคของผลิตภัณฑหรือบริการ หากอุปสงคตอผลิตภัณฑหรือ
บริการมีนอย และเราไมตองการผลิตใหมากเกิน เราอาจจะผลิตต่ํากวาระดับที่เหมาะสม 
(Optimum Level) เพราะฉะนั้นเราตองขึ้นราคาผลิตภัณฑหรือบริการ แตถาหากวามีอุปสงคมาก
เกินกวากําลังการผลิต เราก็อาจจะตองขึ้นราคาเพื่อใหมีรายไดที่ครอบคลุมคาใชจายในการผลิต
เกินกําลังที่เพิ่มมากขึ้น 
ความยืดหยุนของราคา (Price Elasticity) 

ความยืดหยุนของราคา (Price Elasticity) เปนตัวบอกถึงการแกวงของอุปสงคที่มีตอราคา
สินคาที่เปลี่ยนไป (Demand Fluctuation) อุปสงคในสินคาหรือบริการมีทั้งแบบที่ยืดหยุนตอราคา
และไมยืดหยุนตอ ราคา ความเขาใจเบื้องตนตองทราบถึงลักษณะของสินคาหรือบริการ สินคา
ทดแทน และลักษณะของผูซื้อ เพื่อพิจารณาวาอุปสงคในสินคาหรือบริการดังกลาวเปนอุปสงค
ชนิดใด หากเปนสินคาที่มีอุปสงคที่ไมยืด  หยุน ตอราคา (รูปที่ 2A) ยอมมีกลยุทธในการตั้งราคาที่
แตกตางจากมีอุปสงคที่ยืดหยุนตอราคา (รูปที่ 2B) อุปสงคที่ยืดหยุน (Elastic Demand) หมายถึง 
อุปสงคที่ เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาจะทําใหจํานวนของการซื้อก็จะเปลี่ยนแปลงไปมาก 
(โดยทั่วไปคือการเปลี่ยนแปลงที่มากกวา 1 เทา) 
 
กลยทุธดานราคา (Pricing Strategy) 

ราคาเปนเครื่องมือทางการตลาดที่มีประสิทธิผลมากที่สุดที่จะสงเสริมผลิตภัณฑหรือ
บริการราคาเปน ตัวแทนของภาพลักษณสงผลตออุปสงค และชวยเราในการระบุกลุมตลาด
เปาหมาย ดังนั้นกลยุทธดานราคาจึงควรที่จะสอดคลอง (consisitent) กับเปาประสงคและเปา
หมายโดยรวมของบริษัท ยกตัวอยาง ถาหากวา เปาประสงคหนึ่งของบริษัทคือการไดรับสวนแบง
ทางการตลาดและการขายสินคาใหกับลูกคากลุมที่กวางขึ้น เราก็ไมควรตั้งราคาขายไวสูงมาก
เกินไปในการเลือกลยุทธดานราคานั้น เราควรพิจารณาถึงกลุมตลาดเปาหมาย ลูกคา คูแขง และ
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ความเสี่ยง นอกจากนั้นเราควรนึกถึงผลกระทบของราคาขายที่จะมีตออุปสงคในผลิตภัณฑหรือ
บริการของเรามีการพิจารณาถึงปจจัยหลายอยางที่จะถามถึงจํานวนเงินที่ยินดีจายในการซื้อ
และใชสินคาหรือบริการหนึ่งๆ ในบริษัทที่ประสบความสําเร็จ ราคาขายมักจะครอบคลุมคาใชจาย
ทั้งหมด และยังเปดโอกาสใหบริษัทมีสวนของกาํไร 

ในการวางกลยุทธดานราคา เราควรพิจารณาถึงสิ่งตางๆ ดังตอไปนี้ 
1. เพื่อไดรับสวนแบงการตลาดที่มุงเนนกลุมลูกคาที่จําเพาะ ที่ผูจัดจําหนายมีทักษะสูง

หรือยินดีที่จะลงทุนดานทรัพยากรที่จะเพิ่มการเจาะเขาสูตลาด 
2. เพื่อใหไดรับการไววางใจจากลูกคา เมื่อถึงบางโอกาสเราอาจจะลดราคาขายของสินคา

เมื่อตนทุน ลดลง และการลดราคาสวนนี้ตองมากพอที่จะทําใหลูกคาสังเกตไดอยางชัดเจน 
3. เพื่อทําใหคูแขงขันออนแอลงโดยการเลือกตลาดเปาหมายหลัก หรือเพื่อการแนะนํา

ราคาตอลูกคาโดยสงเสริมการขาย 
4. เพื่อดึงดูดลูกคาจากคูแขงดวยขอเสนอดานราคาที่คูแขงเสนอกับลูกคา 
เราสามารถใชกลยุทธหลากหลายในการตั้งราคาขาย เราอาจตองการใชกลยุทธที่จําเพาะ 

แตเราไมสามารถที่จะดําเนินการไดหากวามีขอจํากัดของบางปจจัย เชน ตนทุนการผลิต ดังนั้นการ
เลือกกลยุทธจึง   ตองคํานึงถึงปจจัยอื่นประกอบกัน เชน ปจจัยดานการเงิน ปจจัยดานการบริหาร 
เปนตน ตอไปนี้เปนบางตัวอยาง กลยุทธดานราคาที่ธุรกิจตางๆมักจะนิยมใชกัน ไดแก 

• กลยุทธการจับคูกับคูแขง (Matching Competition) 
• กลยุทธการตั้งราคาสูงสําหรับผลติภัณฑใหม (Skimming the cream) 
• กลยุทธการตั้งราคาแบบเจาะกลุมเปาหมาย (Penetration Pricing) 
• กลยุทธการตั้งราคาตามสายของผลิตภัณฑ (Product Line Pricing) 

กลยุทธการจับคูกับคูแขง (Matching Competition) 
กลยุทธนี้เปนยุทธวิธีปกติที่ใชราคาของคูแขงเปนตัวเปรียบเทียบ เพื่อการตั้งราคาขายของ

สินคาในตลาดที่มีความอิ่มตัว หากธุรกิจของเราเขาสูตลาดที่อ่ิมตัว เราตองมั่นใจวาบริษัทของเรา
สามารถตั้งราคาสนิ คาหรือบริการเทากับหรือถูกกวาราคาสินคาหรือบริการของคูแขง และอยาง
นอยที่สุดราคาขายที่เราตั้งจะครอบคลุมตนทุนผันแปร หากเรามั่นใจวาผลิตภัณฑหรือบริการของ
คุณดีและสามารถขายในราคาเดียวกันกับคูแขงนี้ก็จะเปนกลยุทธที่คุณจะใช จงจําไววาอยาไดตั้ง
ราคาขายเดียวกบัคูแขงหากผลิตภัณฑ/บริการของคุณไมไดสงมอบมูลคาไดดุจเดียวกับของคูแขง 
กลยทุธการต้ังราคาสูงสาํหรับผลิตภณัฑใหม (Skimming the cream) 

กลยุทธนี้เปนกลยุทธการตั้งราคาที่มักจะถูกใชในชวงแนะนําตัวผลิตภัณฑใหม กลาวคือ
เปนการตั้งราคาสูงๆเพื่อรับกําไรมากเปนพิเศษ (premium charge) กลยุทธนี้จะถูกใชเมื่อไมมีคู
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แขงขันหรือมีคูแขงขัน นอยราย เนื่องจากผูบริโภคไมมีทางเลือกของราคาที่ถูกกวา เมื่อคูแขงขนัเริม่
เขาสูตลาด เราอาจจะลดราคาเพื่อความ สามารถในการแขงขันตอไปการเลือกใชกลยุทธนี้ตอง
มั่นใจเสียกอนวาเราไมไดใชกลยุทธนี้นานมากเกินไป และคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการดี
เพียงพอ การทํากําไรในชวงสั้นๆ นี้อาจถูกลบลางไปหากลูกคาพบวาผลิตภัณฑหรือบริการของเรา
ไมไดสงมอบมูลคาที่เพียงพอกับเงินที่จายไป และจะทําให ลูกคาหันไปหาคูแขงที่เขาสูตลาด 
กลยทุธการต้ังราคาแบบเจาะกลุมเปาหมาย (Penetration Pricing) 

กลยุทธนี้เปนการตั้งราคาที่เหมาะสมเพียงพอที่จะดึงดูดและรักษาฐานลูกคาหลักที่มีขนาด
ใหญกลยุทธนี้ ไมจําเปนตองเกิดกับการตั้งราคาที่ต่ําเสมอไปแตหากเปนราคาที่เหมาะสมโดย
เปรียบเทียบคานิยมของ     สินคานั้นๆ ตัวอยางที่ดีของกลยุทธนี้ คือ การตั้งราคาของรถยนตเล็ค
ซัส (Lexus) ซึ่งดึงดูดกลุมของผูที่มีรสนิยมหรูหราในตลาดรถยนตอยางไดผล กลาวคือราคา
ดังกลาวดึงดูดตอผูที่อยูในกลุมเปาหมาย และกลุม เปาหมายยังรับรูคานิยมความหรูหราของ
รถยนตเล็คซัสได แตโดยทั่วไปมักเปนการตั้งราคาที่อยูในระดับตํ่าเพื่อดึงดูดลูกคา 

ส่ิงแรกที่ตองพิจารณาคือ กลุมลูกคาในตลาดนั้นๆตองมีความเต็มใจที่จะเปลี่ยนหรือ
ทดลองสินคายี่ หอใหม แตสิ่งที่มักจะเขาใจผิดคือการเขาใจวาลูกคาจะตอบสนองตอราคาในทุก
กรณี ดังนั้นการทําความเขาใจกับลูกคาจึงเปนสิ่งที่สําคัญมากที่สุดเปนสิ่งแรก ส่ิงตอมาคือการตอง
นําเสนอคุณคา (Value) ในตัวสินคาหรือบริการที่สงมอบใหตรงตามความตองการและความ
คาดหวังของลูกคา อีกตัวอยางหนึ่งคือรานคา อิเล็คทรอนิกสที่ชื่อวา Priceline.com ที่สามารถ
ดึงดูดลูกคามาซื้อสินคาและยังรักษาลูกคาไดโดยการมีชวงราคาที่ลูกคาพอใจ 

ในกรณีที่ธุรกิจตองการไดรับสวนแบงการตลาดที่มากขึ้นหรือตองการเจาะตลาด เรา
มักจะใชกลยุทธการตัดราคา แตธุรกิจนั้นตองมั่นใจกอนวาจะสามารถรองรับการตั้งราคาแบบนี้ได 
และมีอุปสงคที่พอเพียงในการรองรับตนทุนการผลิต ในบางกรณีเราอาจจะตองการนําเสนอผลิต
ภัณฑหรือบริการที่มีคุณภาพโดยสามารถที่จะเปรยีบเทียบกันได สําหรับลูกคาแลวในราคาที่ต่ํา
กวาลูกคาอาจจะมีความออนไหวตอราคามาก ถึงแมจะมีความพึงพอใจดานคุณภาพ การตั้งราคา
ขายแบบตัดราคาก็เปนวิธีที่ใชไดผล การเสนอคุณภาพที่ต่ํากวาจะทําใหตนทุนคุณต่ําลงและทํา
กําไรไดดีดวย  หากเราไดพยายามที่จะใชกลยุทธดานราคานี่ เราคงพอพยากรณไดวาคูแขงจะ
ตอบสนองอยางไร คูแขงจะลดราคามาชนกันหรือเขาทําไมไดเพราะมีตนทุนที่เปนตัวกําหนดอยู 
เขาจะยอมปลอยตลาดสวนนี้ไป หรือจะตอบโตดวยวิธีการอื่น   
กลยทุธการต้ังราคาตามสายของผลิตภณัฑ (Product-Line Pricing) 

กลยุทธนี้เหมาะสมกับธุรกิจที่เปนผูนําหรือมีฐานะทางการเงินที่ดีจึงสามารถนําเสนอผลิต
ภัณฑใหกับทุกๆ สวนของตลาดได ในแตละระดับของราคากิจการนั้นๆ ควรที่จะพิจารณาถึงปจจัย
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ตางๆ ไดแก ความแตกตางของตนทุน, คุณลักษณะของผลิตภัณฑที่แตกตางกนัในสายตาของลกูคา 
และราคาผลิตภัณฑของคูแขงขัน 

การตั้งราคาของผลิตภัณฑในสายของผลิตภัณฑนั้นพิจารณาปจจัยในเรื่องตนทุนการผลิต
และความแตกตางของคุณลักษณะของเบียรทั้งสองระดับจะพบวามีความชัดเจนมาก หลังจากที่
บริษัทเบียรไทย 1991 จํากัด (มหาชน) ไดครองสวนแบงตลาดมากเปนอันดับหนึ่งเหนอืกวา บริษัท 
บุญรอดบริวเวอรรี่ จํากัดแลว บริษัทไดใชกลยุทธการตั้งราคาแบบตามสายของผลิตภัณฑเบียร 
โดยการตั้งราคาของเบียรชางไดต่ํากวาราคาเทียบเคียงกับเบียรไทของบริษัทบุญรอดบริวเวอรี่
จํากัด และเบียรคารลสเบิกรสเปนราคาที่เทียบเคียงกับเบียรสิงห สิ่งดังกลาวนี้เปนขอดีที่ทําให
คูแขงเขามาแขงขันในสายผลิตภัณฑไดยาก แตอาจจะมีขอเสียในเรื่องตนทุนการบริหารงาน, การ
สรางแบรนด และอาจจะกอใหเกิดความสับสนของลูกคาบางรายได 
เครื่องมือตางๆที่เกี่ยวกับการตั้งราคาขาย (Other Price-Related-Tools) 

นอกเหนือจากราคาแลว เครื่องมือในการสงเสริมการขายก็มีผลตอความถี่ และชวงเวลาใน
การซื้อสิน คาหรือบริการของลูกคา เครื่องมือเหลานี้สามารถสงผลตอความรูสึกที่ลูกคามีตอราคา
ขายของผลิตภัณฑ/บริการของคุณ โดยปราศจากการเปลี่ยนแปลงราคาขายที่แทจริง เครื่องมือ
ตางๆ ดังกลาว ประกอบดวย    สวนลด (Discount) 
สวนลด Discount 

กลยุทธดานราคาอาจรวมเอาถึงสวนลดในขอกําหนดเฉพาะ ตัวอยางเชน หากซื้อสินคา
มากกวา 20 ชิ้น คุณจะเสนอสวนลดให 15% หากจายเงินสดลดให 10% เพราะสําหรับคุณอาจมี
ตนทุนในการซื้อดวยบัตรเครดิตที่มากกวา 10% ในขณะที่ลูกคาคิดวาลูกคาจายถูกกวา และมีแนว
โนมจะซื้อสินคาของคุณมากขึ้น การใหสวนลดมักเสนอหนทางที่ชนะ-ชนะทั้งคูใหกับผูผลิตและผู
ซื้อเพราะมีแนวโนมที่ลูกคาจะซื้อมากขึ้น เนื่องจากราคาตอ หนวยที่ถูกกวา 
การขายของเกาเพิ่มเงินซ้ือของใหม (Trade-In Allowance) 

เครื่องมือนี้เปนหนทางที่มีประสิทธิผลที่จะลดราคาขายสุดทายที่ขายใหผูบริโภค โดย
ปราศจากการลดราคาในรายการราคา (LIST PRICE) ในการใชเครื่องมือขายนี้ บริษัทยอมให
ลูกคาาแลก (TRADE IN)     สินคาที่ใชแลว และซื้อสินคาที่เหมือนกันรุนใหม การยอมใหแลกเรา
ไดใหผลประโยชนกับลูกคาในการไมตองวิ่งไปขายสินคาเกา หรือสินคาใชแลวอ่ืนๆ ลูกคาจะเลือก
ซื้อสินคาของเราเพราะเราทําใหเขารูสึกสะดวกสบาย 

ตัวอยางที่พบเห็นมากของการใชเครื่องมือนี้ คือ ตัวแทนจําหนายรถยนตตางๆ หรือ 
ตัวแทนจํา   หนายคอมพิวเตอรตางๆ หากสังเกตจะพบวาสิ่งดังกลาวมักจะเปนสินคาคงทนและมี
การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีบอย 
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คูปอง (Coupons) 
คูปองก็เปนอีกเครื่องมือหนึ่งที่มีประสิทธิผลที่จะจัดทํา (Tailor) กลยุทธทางดานราคา เรา

อาจจะสง คูปองไปยังที่อยูของลูกคา หรือแนบไปกับหนังสือพิมพทองถิ่นหรือในรานคาที่ขายสินคา
นั้นคูปองอาจรวมอยูในชุดของผลิตภัณฑ เพื่อใหเกิดการซ้ือในอนาคตลูกคาที่ใหความสําคัญกับ
ราคาหลายรายซื้อเมื่อมีคูปอง สวนลด คูปองสามารถจับกลุมตลาดหนึ่งๆ ไดที่ปกติคุณอาจเขาไมถึง 
เงื่อนไขการซือ้ (Sales Term) 

หนทางอื่นที่จะมีผลตอราคาที่เหมาะสมที่คุณจะเรียกเก็บจากลูกคา คือการใชชวงระยะ
การขายและการใหเครดิต SALES TERM คือการยอมใหสวนลดแกลูกคา หากลูกคาจายใบเรียก
เก็บเงินในชวงเวลาจําเพาะสวนลดโดยมากที่ใหคือ 2/10 ที่สุทธิ 30 หมายความวาลูกคาจะไดรับ
สวนลด 2% หากชําระเงินตามใบเรียกเก็บเงินภายใน 10 วัน หากไมชําระใน 10 วัน ตองชําระดวย
จํานวนเต็ม โดยปราศจากสวนลดภายใน 10 วัน 
ชองทางทางการตลาด Marketing Channels 

จากนิยาม Exchanges การแลกเปลี่ยน Transactionsการสงผาน และRelationships 
การสราง สัมพันธภาพ โดยการสรางตลาด สรางเครือขาย โดยการเพิ่มผลประโยชนทางการเงิน
สังคม โครงสรางที่เหนียวแนน และลูกคาที่ทําใหบริษัทมีกําไร 
เครือขายของคุณคาการสงมอบ (Value Delivery Network) 

เครือขายนี้ ประกอบดวย บริษัท, ผูสงมอบ (suppliers), ผูจัดจําหนาย (distributors), 
และกลุมลูกคาที่เหมาะสมผูที่ตางเปนพันธมิตรตอกัน เพื่อที่จะชวยกันปรับปรุงผลการทํางานของ
ระบบที่มีอยู Modern Marketing System 
ธรรมชาติและความสําคัญของชองทางทางการตลาด 

การเลือกชองทางมีผลตอการตัดสินใจดานอื่นในสวนประสมการตลาด คือ ราคา การ
สื่อสารทางการตลาด ระบบการกระจายสินคาที่เขมแข็งสามารถสรางความไดเปรียบในเชิงแขงขัน 
การตัดสินใจเรื่อง   ชองทางเกี่ยวของกับพันธะสัญญาในระยะยาวกับบริษัทอื่น 
การจัดจาํหนายและกระจายสนิคา (Place) 

นิยามของตลาดที่ไดกลาวไวตั้งแตตนเปนการจัดหาสินคาและบริการที่ถกูตอง ในเวลาที่
ถูกตองเหมาะสมดวยราคาที่เหมาะสมและในสถานที่ที่เหมาะสมดวยสถานที่ (Place) ซึ่งเปนสวน
หนึ่งของสวนผสมการตลาดในที่นี้จะพิจารณาในสองเรื่องที่สําคัญคือ 

1. การจัดจําหนายสินคา (Distribution) 
2. สถานที่หรือทําเลที่ตั้งของกิจการ (Location) 
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ลักษณะการจัดจําหนาย 
การจัดจําหนาย (Distribution) หมายถึง “โครงสรางของชองทาง (สถาบันและกิจกรรม) ที่

ใชเพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการไปยังตลาด” จากความหมายจะเห็นวาลักษณะ
การจัดจําหนายมีดังนี้ 

(1) เปนกิจกรรมการนาํผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย 
(2) โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถาบันการตลาด (Marketing Institution) 

หรือMarketing Intermediaries) ประกอบดวย คนกลาง ธุรกิจการกระจายสินคา ธุรกิจใหบริการ
ทางการตลาด รวมทั้งสถาบันทางการเงิน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) เปนธุรกิจที่ชวยสงเสริมชวยขาย
และจําหนายสินคาหรือบริการไปยังผูซื้อข้ันสุดทายประกอบดวย คนกลาง ธุรกิจการกระจายตัว
สินคา ธุรกิจใหบริการทางการตลาด และธุรกิจการเงิน” 

คนกลาง (Middleman) หมายถึง “อิสระที่ดําเนินงานเปนตัวเชื่อมระหวางผูผลิตและผู
บริโภคคนสุดทาย หรือผูใชทางอุตสาหกรรม” คนกลางสามารถจําแนกออกไดเปนประเภทตางๆ 
คือ 

พอคาคนกลาง (Merchant Middlemen) หมายถึง “คนกลางที่มีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่เขา
ดําเนินการ” เชน พอคาสง พอคาปลีก และพอคาผูขายตอ เปนตน ตัวแทนคนกลาง (Agent 
Middlemen) หมายถึง “คนกลางที่ไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่เขาดําเนินการ” เชน ตัวแทนผูผลิต 
นายหนา เปนตน 

ธุรกิจที่ทําหนาที่กระจายตัวสินคา (Physical Distribution Firm) “เปนธรุกิจที่ชวยเก็บ
รักษา    สินคาและเคลื่อนยายตัวสินคาจากจุดเริ่มตนไปยังจุดหมายปลายทาง” ดังนั้นจึง
ประกอบดวยธรุกิจการขนสง ธุรกิจคลังสินคาและการบริหารสินคาคงเหลือ 

ธุรกิจใหบริการทางการตลาด (Marketing Services Agencies) “เปนธุรกิจที่ชวยใน
การกําหนดกลุมเปาหมายและสงเสริมผลิตภัณฑไปยังตลาดที่เหมาะสม” ไดแก ธุรกิจการวิจัย
ตลาด บริษัทตัวแทนโฆษณา ธุรกิจเกี่ยวกับส่ือธุรกิจใหคําปรึกษาทางการตลาด ฯลฯ 

สถาบันการเงิน (Financial Institution) คือบริษัทตางๆ ที่ชวยจัดหาเงินและ (หรือ) 
ประกันคุณความเสี่ยงที่เกี่ยงของกับการขายสินคา ไดแก ธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทประกันภัย 
ฯลฯ 
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ชองทางการจัดจําหนาย จากลักษณะของการจัดจําหนายซึ่งเปนการนําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดเปาหมาย ซึ่งตองผานชองทางการจัดจําหนาย จึงตองศึกษาลักษณะของชองทางการจัดจํา
หนาย 

ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง “เสนทางที่ผลิตภัณฑ
และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาดชองทางการจัดจําหนายอาจ
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลางที่เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนายและผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม (Consumer or Industrial Users) 

การศึกษาชองทางการจัดจําหนายจะมีประเด็นสําคัญที่ตองพิจารณาดังนี้ 
(1) จํานวนระดับของชองทาง 
(2) ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑบริโภคและผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
(3) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดจํานวนระดับของชองทาง 
(4) ความหนาแนนของคนกลางในชองทาง 
(5) การคาปลีกและประเภทของการคาปลีก  
(6) การคาสงและประเภทของการคาสง 

จํานวนระดับของชองทางการจัดจาํหนาย 
จํานวนระดับของชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง จํานวนระดับคนกลางภายในเสนทาง

ที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตไปตลาดในการขายอาจไม
ตองผานคนกลางถาไมผานคนกลาง เราเรียกวาชองทางการจัดจําหนายทางตรง หรือชองทางศูนย
ระดบัถาตองผานคนกลาง เราเรียกวาชองทางการจัดจําหนายทางออม ชองทางออมประกอบดวย
หลายวิธี เชน ถาผานเฉพาะพอคาปลีก เราเรียกวาผานคนกลางหนึ่งระดับ ถาผานผูคาสงและผูคา
ปลีกดวย เราเรียกวาผานคนกลางสองระดับ เปนตน โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
ชองทางการจัดจําหนายทางตรง (Direct Channel) 

หรือการขายทางตรง (Direct Selling) หรือการตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ 
การจัดจํา หนายทางตรง (Direct Distribution) ซึ่งหมายถึง การขายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผู
บริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมโดยไมมีคนกลาง ชองทางนี้ผูผลิตตองทําหนาที่การตลาดเอง ถือ
วาเปนชองทางที่สั้นที่สุด นิยมใชสําหรับสินคา อุตสาหกรรม แตอยางไรก็ตามมีการนําไปใชสําหรับ
สินคาบริโภคที่ยายยาก ชองทางนี้จะมุง ความสําคัญที่การขาย โดยใชพนักงานขาย (Personal 
Selling)กลาวคือ ใชพนักงานขายติดตอโดยตรงกับลูกคา ชองทางนี้จะรวมถึงการขายทาง
ไปรษณีย (Direct Mail Selling) และการขายตามบาน ( House to House Selling) 
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ชองทางการจัดจําหนายทางออม (Indirect Channel) 
หมายถึง เสนทางที่สินคาที่เคลื่อนยายจากผูผลิตโดยตองผานคนกลางไปยังลูกคา ซึ่งคน

กลางชวยทําหนาที่ขายและหนาที่การตลาดอื่นๆ ทําใหขายสินคาไดจํานวนมากขึ้นและชวยขยาย
ตลาดไดกวางขวาง จากความหมายคนกลางและชองทางการจัดจําหนายจะเห็นวาคนกลางเปน
สถาบันในชองทางการจัดจํา   หนายที่ชวยทําใหผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ
เคลื่อนยายหรือเปล่ียนแปลงจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ถาผานระดับผูคาปลีกเรียกวาชองทางการ
จัดจําหนายหนึ่งระดับ ถาผานผูคาสงและผูคาปลีกเรียกวาชองทางการจัดจําหนายสองระดับ 
และถาผานตัวแทนผูคาสงและผูคาปลีกเรียกวาชองทางการจัดจําหนายสามระดับ 
สถานทีห่รือทําเลที่ต้ังของกิจการ (Location)   

สําหรับบางธุรกิจ ทําเลที่ตั้งเปนเรื่องสําคัญมาก เชนธุรกิจรานคาสะดวกซื้อ แตถาเปนการ
ขายสินคาทางไปรษณียหรือเปนโรงงานผูผลิต ทําเลก็ไมใชเร่ืองสําคัญนัก กิจการใดที่ทําเลเปน
เร่ืองสําคัญ ปจจัยที่ตองนํามาพจิารณาในการเลือกทําเลไดแกปจจัยตอไปนี้ 
ทําเลที่ต้ังคลงัสินคาและการคลังสินคา (Inventory Location and Warehousing)   

ทําเลที่ตั้งคลังสินคาเปนงานที่เกี่วของการเลือกสถานที่ตั้งของคลังสินคาวาควรจะเก็บ
สินคาไวที่ไหน สวนงานที่เกี่ยวของกับการคลังสินคา (Warehousing) เปนกิจกรรมของการกระจาย
ตัวสินคาที่ประกอบดวยการเก็บรักษาการจัดหมวดหมู การแบงแยกและการเตรียมผลิตภัณฑเพื่อ
การขนสง” ธุรกิจมีทางเลือกที่จะดําเนินงานโดยมีคลังสินคาของตนเอง (Private Warehouse) หรือ
ไปใชบริการของคลังสินคาสาธารณะ (Public Warehouse) 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

การสงเสริมการตลาด (Promotion)เปนสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ตัว
หนึ่งขององคการที่ใชเพื่อแจงขาวสารและจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการขององคการ” 
หรืออาจหมายถึง “ขอมูล การติดตอสื่อสารระหวางผูขายและผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรม
การซื้อ” คําที่มีความหมายใกลเคียงกับคําวาการสงเสริมการตลาดคือคําวาการขาย (Selling) ซึ่ง
หมายถึง “การแจงขาวสารและการจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิต ภัณฑหรือบริการ” ดังนั้น การขายโดย
ใชพนักงานขายจึงเปนเพียงเครื่องมือหนึ่งของการสง เสริมการตลาดเทานั้น ในการสงเสริม
การตลาดจึงเปนการติดตอส่ือสารเพื่อแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยอาศัยเครื่องมือที่ใชมาก 2 
ประการ 

(1) การโฆษณา 
(2) การขายโดยใชพนักงานขาย 
สวนรูปแบบอืน่ที่มกีารใชประกอบคือ 
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สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix)   
หมายถึง เครื่องมือการติดตอส่ือสารทางการตลาดเพื่อแจงขาวสาร จูงใจ สรางทัศนคติ 

และพฤติกรรมการซื้อของตลาดสวนประสมการสงเสริมการตลาดประกอบดวย 4 ประการ ธุรกิจ
อาจเลือกใชหนึ่งเครื่องมือหรือหลายเครื่องมือประสมกันก็ได 

• การโฆษณา (Advertising) เปนการนําเสนอซึ่งความคิด สินคาหรือบริการ ที่เขาถึงผู
บริโภคจํานวนมากไมอาจเจาะจงเปนรายตัวผูบริโภค รูไดชัดเจนวาใครคือผูโฆษณา ประเภทของ
การโฆษณาสําหรับผูบริโภค โดยมากจูงใจทางดานความรูสึกภาคธุรกิจ จูงใจดวยขอมูลและ
เหตุผลโฆษณาผลิตภัณฑ   มุงที่ตัวผลิตภัณฑ หรือตราสินคา โฆษณาองคกร สถาบัน มุงที่มุมมอง
แงงามของบริษัท โฆษณา สําหรับผลิตภัณฑที่เปนควาตองการพื้นฐานมักกระตุนใหเกิดการซื้อ
โฆษณา สําหรับสินคาเลือกซื้อมักเนนย้ําที่ตรา สินคาเฉพาะ 

• การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือที่ใชเพื่อการจูงใจผูบริโภคใน
ระยะสั้นเพื่อกระตุนใหเกิดการทดลองหรือซื้อสินคาหรือบริการ ตัวอยางคือการลด แลก แจก แถม
ที่เห็นกันโดยทั่วไป 

• การประชาสัมพันธและการเผยแพร (Public Relations and Publicity) คือ
กิจกรรมตางๆ ที่จัดทําขึ้นเพื่อการสงเสริมภาพลักษณที่ดีใหกับกิจการ สินคาหรือบริการ 

• การใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารที่แตกตางไปจากประเภท
ตางๆ ขางตน ตรงที่เปนการสื่อสารแบบเผชิญหนาระหวางพนักงานขายของกิจการกับลูกคาหรือ
กลุมลูกคาเพื่อการนําเสนอขอ มูลเกี่ยวกับสินคา/บริการ การตอบคําถามและการรับคําสั่งซื้อจาก
ลูกคาทักษะของพนักงานขายที่ดีจะตองบริหารเวลาเปน มีความสามารถในการจัดการให
คําปรึกษา มีทักษะการติดตอส่ือสารและการแก ปญหา มีความนาเชื่อถือและคิดในเชิงบวก Skills 
of the sales person (พริตตี้ กับการแสดงสินคา ภาพจาก นสพ. กรุงเทพธุรกิจ) 

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารกับผูบริโภคโดยผานทางสื่อ
ไปรษณียหรือสื่ออีเล็คทรอนิค เชน โทรศัพท โทรสาร อี-เมล อินเตอรเน็ต วิทยุติดตามตัว โทรศัพท
เคลื่อนที่ ฯลฯ เปน การสื่อสารที่มุงหวังเจาะจงถึงตัวผูบริโภค หรือมุงหวังการรับทราบ การ
ตอบสนองโดยตรงจากลูกคาและ ลูกคาเปาหมายโดยทันที 
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กลยทุธการดึงและดัน (Push vs pull strategy) 

 
กลยทุธในการผลักดัน (Push Strategy) ทําไดโดย 

- โดยผูผลิตสรางความตองการ ตั้งวัตถุประสงคสําหรับกิจกรรมสงเสริมการตลาด เพื่อ
สมาชิกในชองทางการจัดจําหนายโดยสมาชิก โดยสมาชิกในชองทางสงตอการสงเสริม 
การตลาดนี้ไปยังสมาชิกลําดับถัดไป ความตองการที่มีกําลังทรัพยนี้จะผลักดันลงไป
ยังชองทางการจัดจําหนาย โดยผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากการโฆษณาของผูค าปลีก 

กลยทุธในการดึง (Pull Strategy) 
สําหรับผลิตภัณฑ/บริการ ตั้งวัตถุประสงคกิจกรรมสงเสริมการขายไปยังผูบริโภคโดยตรง 

ทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ (ซื้อ) ในผลิตภัณฑ/บริการ จากผูคาปลีกความตองการ (ที่จะซื้อ) 
จากปลายทางจะดึงใหสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายกอนหนานั้นตองการสินคา 
การต้ังงบประมาณในการสงเสริมการตลาด 

1. Percentage of sales method ตั้งเปนเปอรเซ็นตจากยอดขาย โดยดูยอดขายเดิม และ
ประมาณยอดขายที่จะทําได 

2. ดูจากเงินในกระเปาที่มีจาย (All available funds) 
3. ดูวาคูแขงใชเทาไร Matching the competition (also known as competitive parity) 

ดูจากสวนแบง การตลาด 
4. ดูจากภารกิจ /วัตถุประสงค Task or objective method 
เราสามารถพิจารณาวิธีการสงเสริมการตลาดที่ถูกตอง จากวัตถุประสงคการสงเสริม

การตลาด กลุม เปาหมาย ตัวอยางผลิตภัณฑ ตนทุน ภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน 
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บทที่ 2 
เร่ือง กลยุทธการตลาด 

 
1. ทบทวนการวางแผนกลยุทธ   

คือกระบวนการในการพัฒนาและคงไวซึ่งกลยุทธที่เหมาะสมระหวางเปาประสงคขององคกร 
และความสามารถวิเคราะหหาโอกาสทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไปกิจกรรมการวางแผนเกิดขึ้นที่
ระดับหนวยของธุรกิจ ผลิตภัณฑ/บริการ และระดับของตลาด รวมถึง 

- การใหนิยามจุดมุงหมาย และพันธกิจ 
- การจัดตั้งวัตถุประสงค และเปาประสงค  
- การออกแบบ biz portfolios 
- การใชเครื่องมือในการพัฒนารายละเอียดแผนกลยุทธทางการตลาดและแผนงานของแต

ละฝาย 
พันธกิจควรเปนแนวทางที่วาองคการตองการกอใหเกิดอะไร มุงเนนที่ตลาดเปนหลัก

มากกวาเอาผลิตภัณฑ/บริการเปนหลัก ตองไมตั้งแคบเกินไป หรือกวาง หวาน ไปหมด มีความ
เหมาะสมกับสภาพ   แวดลอมทางการตลาดตองสรางแรงจูงใจ โดย 

- ขอความพันธกิจเปนแนวทางในการพัฒนาวัตถุประสงคและเปาประสงค 
- วัตถุประสงคจะถูกพัฒนามาจากแตละระดับในองคกร 
- กลยุทธจะถูกพัฒนาใหสอดคลอง กับวัตถุประสงค 
พันธกิจ ประกอบดวย 3 สวนประกอบ ที่สําคัญและวิถีขั้นตอน road map คือ 

1. Models แบบจําลอง ธุรกิจ รายได และการปฏิบัติงาน 
2. Markets (size, selection and targeting) ตลาด ขนาด การเลือกสรร และกลุมเปาหมาย 
3. Marketing (positioning, posting and programs) การตลาด ตําแหนงทางการตลาด 

ความเปนเจาของและโปรแกรม 
 
2. เครื่องมือชวยในการวิเคราะห องคกรจะตองระบุ SBUs คือหนวยธุรกิจที่อาจแยกออกจากสวน
บริษัท มีคูแขงของหนวยธุรกิจเอง มีผูบริหารที่รับผิดชอบในการวางแผนกลยุทธและกําไร 

biz portfolios: คือ การรวบรวมหนวยธุรกิจและผลิตภัณฑ/บริการ ที่สรางรายไดใหแก
บริษัท การออกแบบ biz portfolios เปนกุญแจสําคัญของกระบวนการวางแผนกลยุทธ ประกอบดวย
ระบุกลยุทธของหนวยธุรกิจ (SBUs) ประเมินแตละหนวยธุรกิจ (SBUs) ดวย เมตริก BCG  
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A) เมตริก BCG 
การเติบโตและสวนแบงการตลาด โดยจัดประเภทแตละ SBUs ลงในแตละชอง ซึ่งจัดแบง

ประเภทโดยใช อัตราการเติบโตทางการตลาด และสวนแบงทางการตลาดที่ตอเนื่องของแตละ
หนวยธุรกิจในแตละตลาด (SBU) เพื่อการวิเคราะหตําแหนงทางยุทธศาสตร 

 
 
การขึ้นและลงของ BCG 

- ขึ้นเมื่อ เกิดสมดุลยดานการเงิน และมุงเนนปฏิบัติการไปที่หนวยธุรกิจที่มีการเติบโตสูง
หรือครอบครองสวนแบงการตลาดไวอยู 

- ลงเมื่อ การหมุนเวียนทางการเงินของหนวยธุรกิจมีประสิทธิภาพนอยกวาในตลาด โดยมี
ขอจํากัดคือ พิจารณาไดแค 2 ทิศทาง 

- BCG จะชวยตัดสินใจบทบาทในอนาคตของแตละหนวยธุรกิจ และเลือกการจัดสรร
ทรัพยากรที่เหมาะสมที่จะสรางคงไว harvest เก็บเกี่ยว หรือ divest เลิกหรือลดขนาดโดย
คํานึงถึงการเปลี่ยนแปลงตําแหนงของแตละหนวยธุรกิจในเวลาที่ผานไป 

 
Ansoffs Matrix เสนอทางเลือกทางธุรกจิ 5 ประการแกองคกร: 
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1. Market Penetration: การเจาะตลาด 

กลยุทธแบบนี้เปนกลยุทธที่พยายามขยายตลาดจากกลุม ลูกคาเปาหมายกลุมเดิมโดย
อาศัยสินคาหรือบริการที่มีอยูเดิม ดวยการเพิ่มกระตุนใหลูกคาเพิ่มปริมาณการซื้อหรือการใช โดย
การสรางแรงจูงใจตางๆ เปาหมายคือการพยายามเพิ่มสวนแบงตลาด ตัวอยางเชน 

• เพิ่มขนาดสินคาใหใหญข้ึนแตในราคาประหยัดลง หรือซ้ือคราวละหลายๆ ชิ้นไดในราคา
พิเศษ 

• เพิ่มวิธีการใชใหมๆ เชน ใสสูตรอาหารใหมๆ ไวขางกลอง แจกตําราอาหาร ฯลฯ 
• ทําใหสินคาตกรุนหรือลาสมัยเร็วขึ้น เปนการทําใหวงจรชีวิตผลิตภัณฑสั้นลง คนจะได

เปลี่ยนบอยๆ เชน การแนะนํามือถือรุนใหมๆ โทรทัศนหรือกลองถายรูปรุนใหมๆ 
นอกจากนั้นกลยุทธนี้ยังรวมถึงการพยายามดึงลูกคาจากคูแขง หรือพยายามทําให

กลุมเปาหมายที่ยังไมเคยใชสินคาใหหันมาทดลองใชดวยวิธีการตางๆ เชน 
• สรางเอกลักษณที่โดดเดนใหตรายี่หอ เพื่อชักจูงใหคนอยากทดลองใช 
• เพิ่มการโฆษณาและการสงเสริมการขาย 
• ลดราคา 
• เพิ่มชองทางการจําหนายใหมๆ 

2. กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
กลยุทธนี้เปนการจําหนายสินคาหรือบริการใหมใหกับกลุมลูกคาเดิมกระตุนใหลูกคากลุม

เดิมมีการใชสินคามากขึ้น เชน บริษัทผลิตครีมบํารุงผิว อาจมีผลิตภัณฑการนวดผอนคลายหรือ
บริการวารีบําบัดเพิ่มข้ึน เพื่อสรางยอดขายเพิ่มจากลูกคากลุมเดิม  
3. กลยุทธการพัฒนาตลาด (Market Development) 

กลยุทธนี้เปนการขยายตลาดจากลูกคากลุมใหม โดยอาศัยสินคาหรือบริการที่มีอยูเดิม 
เชน บริษัทผลิตครีมบํารุงผิว อาจจะขยายพื้นที่การขายจากกรุงเทพฯ ไปตางจังหวัด ขยายกลุม
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ลูกคาจากผูหญิงเขาหาผูชายดวยหรือกระจายสินคาเขาสูชองทางใหมเพื่อเขาถึงลูกคากลุมใหมๆ ผู
ขายคอมพิวเตอรหันมาขายผูใชในครอบครัวมากขึ้นหลังจากที่ขายใหลูกคาธุรกิจแลว 
4. กลยุทธการเปลี่ยนธุรกจิ (Diversification) 

เปนกลยุทธการขยายธุรกิจดวยการสรางกลุมลูกคาเปาหมายใหม โดยการพัฒนาสินคา
หรือบริการใหม เพื่อตอบสนองกลุมลูกคาเหลานั้น สินคาใหมนี้อาจจะเกี่ยวของในแงการใชงานกับ
สินคาเดิมหรือไมก็ได  เชน บริษัทผลิตเทปและซีดีเพลงหันมาผลิตบะหมี่และเครื่องสําอาง หรือผลิต
ตูใสเทปและซีดีขาย 
5. Consolidation: ยกเลิก ลางมือจากธุรกิจหนึ่ง เพื่อคืนสูธุรกิจที่เกิดอยูแลวโดยมุงเนนที่การ
ดําเนินงานของผลิตภัณฑและตลาด 

ในการเลือกใชกลยุทธตางๆ ขางตนนั้น ผูประกอบการควรจะระมัดระวังความขัดแยง 
ระหวางกลยุทธที่เลือกใชดวย ตัวอยางเชนรานแวนตาแหงหนึ่ง จําหนายแวนตาราคาแพง เปนแวน
คุณภาพสูงนําสมัย รานตกแตงหรูหราอยูในศูนยการคาชั้นนําที่จับกลุมลูกคาหนุมสาวระดับบน
ราน แหงนี้คิดจะขยายกลุมลูกคาใหครอบคลุมลูกคาระดับลางดวย จึงใชวิธีแบงพื้นที่ในรานออก
เปน 2 สวน มีเคานเตอรที่แยกออกไปจัดทํามุมแวนตาราคาถูก ปรากฎวาแทนที่ยอดขายจะเพิ่มข้ึน
กลับลดลงโดยเฉพาะแวนตาที่หรูหราทันสมัย เพราะลูกคาที่เขารานตั้งใจจะซื้อแวนตาแพง เมื่อ
เห็นสินคาราคาถูกวาในรานก็เลยซื้อสินคาพวกนั้นแทน สวนลูกคาที่นิยมของถูกเห็นรานจาก
ภายนอกคิดวาคงมีแตแวนราคาแพงจึงไมเขาราน  กลยุทธของรานขัดแยงกันอยูในตัวสงผลเสียให
ในที่สุดทางออกที่ถูกตองในกรณีนี้ก็คือจะตองแยกแวนตาราคาถูกออกไปตางหาก ใหอยูในที่อ่ืน
และตั้งชื่อรานเสียใหมเพื่อไมใหลูกคาเกิดความสับสนและเกิดผลลบกับภาพพจนของธุรกิจเดิม 
 
4. การวางกลยุทธการตลาดในการแขงขัน เพื่อการอยูรอดของธุรกิจ 
4.1 กลยุทธตนทุนตํ่า (Cost Leadership) 

กลยุทธนี้มีพื้นฐานอยูที่ผูประกอบการพยายามทําใหตนทุนการผลิตต่ําสุด เพื่อจะตั้งราคา
สินคาไดต่ําสุดในตลาดดวยกลยุทธนี้เปนไปไดก็ตอเมื่อจะตองทําการผลิตขนาดใหญหรือทีละ
มากๆ เพื่อลดตนทุน   ตอหนวยลง นอกจากนั้นยังตองพยายามใชชองทางการจัดจําหนายที่มี
ประสิทธิภาพ ประหยัดตนทุนและ กระจายสินคาออกไปไดไปอยางกวางขวาง มีพนักงานที่มีความ
เชี่ยวชาญและทักษะสูงรวมถึงสามารถจัดซื้อวัตถุดิบไดในราคาต่ําดวย 

กลยุทธนี้จะชวยใหผู ประกอบการสามารถแขงขันไดในภาวะที่มีการตัดราคาสินคาใน
ตลาดและทําใหสามารถรับมือตอความผันผวนตางๆ ในตลาดไดดีกวา อยางไรก็ตามการผลิตขนาด
ใหญเพื่อใหตนทุนต่ําอาจเปนเรื่องที่ขัดแยงกับธุรกิจขนาดยอม เพราะธุรกิจขนาดยอมจํากัดในเรื่อง
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เงินลงทุน จึงอาจจะใชวิธีการประหยัดคาใชจายแทน เชน การจางแรงงานชวง เพื่อไมตองแบก
รับภาระคาใชจายเกี่ยวกับพนักงานและการลงทุน หรือหาวิธีการในการประหยัดพลังงาน 
ประหยัดคาใชจายในสํานักงาน เปนตน 
4.2 กลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation) 

กลยุทธสรางความแตกตางมุงทําสินคาหรือบริการใหเปนที่ยอมรับในความมีเอกลักษณ
เฉพาะตัวที่แตกตางโดดเดนเหนือกวาคูแขงอื่นๆ ในตลาด ซึ่งอาจจะทําไดหลายวิธีคือ 

• การสรางภาพลักษณที่แตกตาง เชน รองเทาไนกี้สําหรับนักกีฬาชั้นนํา 
• การใชเทคโนโลยีที่แตกตางหรือทันสมัย เชน ไอบีเอ็มคอมพิวเตอรที่เชื่อถือไดในคุณภาพ 
• การสรางคุณลักษณะที่แตกตางใหสินคา เชน กระเบื้องหนาตราชาง 
• การสรางการบริการลูกคาที่เหนือกวา เชน โรงแรมโอเรียนเต็ล 
• การสรางเครือขายการกระจายสินคาที่แตกตาง เชน การขายตรงของทัพเพอรแวร มีสทีน 

กิฟฟารีน 
4.3 กลยุทธเนนตลาดเฉพาะ (Market Focus) 

กลยุทธนี้เนนตอบสนองกลุมลูกคาที่มีความเฉพาะมากๆ โดยพยายามเจาะเขาไปถึงลูกคา
กลุมเล็กๆ ที่มีความตองการที่ชัดเจนแลวออกแบบสินคาหรือบริการที่ตอบสนองความตองการ
เฉพาะนั้น เชน ธุรกิจการใหบริการอาหารที่จัดอาหารใหเฉพาะผูบริหารระดับสูงในบริษัท 
เพราะฉะนั้นธุรกิจจะมีการคัดเลือกอาหาร อยางดี มีการประชาสัมพันธเจาะกลุมลูกคาระดับสูง
ขององคกรเทานั้น หรือยาสีฟนแซคที่เนนกลุมลูกคาที่  ตองการขจัดคราบบุหร่ี เปนตน ผู
ประกอบการที่ใชกลยุทธนี้ตองแนใจวาสวนของตลาด (Segment) ที่ตองการนั้นจะมีขนาดใหญ
พอที่จะสามารถสรางกําไรใหไดในระยะยาว   

เนื่องจากกลยุทธเหลานี้มีความขัดแยงกัน ถาผูประกอบการมุงเนนเรื่องตนทุนต่ํา สินคาที่
ผลิตก็จะขาดความแตกตางที่โดดเดน เพราะความแตกตางหมายถึงตนทุนที่สูงขึ้น จึงเปนเรื่องที่ตอง
ตัดสินใจเลือกอยางเหมาะสม ตามความตองการที่จะกําหนดใหสินคาหรือบริการมีตําแหนงหรือ
จุดยืนในตลาดอยางไร 
 
5. การวิเคราะหวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ Product Life-Cycle Strategies  

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน คือ Product Development, Introduction, Growth, Maturity, 
Decline แตไมใชทุกผลิตภัณฑที่เปนไปตามนี้ บางผลิตภัณฑเปนเพียง Fads Styles หรือ Fashions 
(กระแส แฟชั่น) ซึ่งมีเวลาสั้นมากๆ 
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ผลิตภัณฑ/บริการสวนมากมีวงจรชีวิตหนึ่งๆ ซึ่งสามารถแบงไดเปน 5 ระยะ ไดแก ชวง
พัฒนาผลิตภัณฑ ชวงแนะนํา ชวงเติบโต ชวงอิ่มตัว และชวงถดถอย ในแตละระยะของวงจรชีวิต
ของผลิตภัณฑ/บริการ นํามาซึ่งโอกาสและความเสี่ยง วงจรชีวิตที่วานี้ไมไดเกิดกับผลิตภัณฑ/
บริการของคุณเทานั้น แตของผลิตภัณฑ/บริการของคูแขงก็มีวงจรชีวิตเชนเดียวกัน หรืออาจกลาว
ไดวาผลิตภัณฑ/บริการของคุณอาจเขาสูตลาดในชวงตลาดอิ่มตัวเพราะผลิตภัณฑ/บริการที่คลาย
คลึงกันไดปรากฎในตลาดอยูแลว และนําผลิตภัณฑ/บริการผานระยะแนะนําตัวและเติบโตมาแลว 

 
 
ระยะที่1 ชวงพัฒนาผลิตภัณฑ Product development เร่ิมจากแนวความคิดในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ ยอดขายเปนศูนย เปนชวงที่มีการลงทุน และผลกําไรยังติดลบ 
ระยะที่2 ชวงแนะนําตัว Introduction  เปนชวงแนะนําผลิตภัณฑ/บริการออกสูตลาดชวงนี้อาจ
เปนชวงแนะนําผลิตภัณฑ/บริการใหมในตลาดรวมหรือแนะนําผลิตภัณฑ/บริการในตลาดที่มีอยู
แลวผูประกอบการตองพยายามที่จะทําใหผลิตภัณฑ/บริการ ไดรับการจดจํา ในระยะนี้ลูกคาจะมี
ความตระหนักในผลิตภัณฑ/บริการของคุณและคุณประโยชนของผลิตภัณฑคอนขางต่ําการรับรู 
ความคาดหวัง ความชื่นชอบมากกวาจะยังไมปรากฎชัดในระยะนี้ และแนนอนแทบจะไมมีหรือมีคู
แขงนอยรายมาก ในระยะนี้คุณอาจบอกวาคุณ   เปนบริษัทอันดับแรกที่แนะนําผลิตภัณฑ/บริการ
ใหมนี้ เพราะหากลูกคาชอบ คุณก็จะเปนผูสงมอบรายเดียวที่มี ในขณะเดียวกันคุณก็รับเอาความ
เส่ียงไวเต็มๆ หากไมมีใครชอบในผลิตภัณฑ/บริการของคุณ ซึ่งจะทําใหคุณประสบความลมเหลว
หากคุณแนะนําผลิตภัณฑ/บริการใหมเขาสูตลาดคุณควรพจิารณาวาชวงแนะนําผลิตภัณฑนี้จะอยู
นานเทาใดหากมีกําแพงขวางกั้นการเขามาของรายใหมสูง นั่นแปลวาบริษัทอื่นไมสามารถ
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ลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ/บริการของคุณโดยปราศจากการลงทุนมหาศาล ชวงแนะนําตัวก็จะอยู
นาน นี่จะสงผลถึงกลยุทธการตลาดที่คุณใช คุณอาจตั้งกําไรใหสูงขึ้น หรือคุณอาจพยายามขายให
มากที่สุดกอนที่  คูแขงจะสามารถเขาสูตลาดได 

Introduction มียอดขายต่ํา ตนทุนตอลูกคาสูง กําไรติดลบ มีเปาหมายเพื่อสรางนวัตกรรม 
มีคูแขงไมมาก / Marketing Strategies: Introduction Stage 

Product – เสนอสนิคาพื้นฐาน  
Price – คิดราคาจากตนทุน ++ 
Distribution – กระจายชองทางเฉพาะกลุม Advertising –สรางความตะหนักในกลุมผูนํา

การใช 
Sales Promotion – ใชจายจํานวนมาก เพื่อใหเกิดการลองผลิตภัณฑ 

ระยะที่ 3 ชวงเติบโต Growth  ในชวงนี้ ยอดขายเริ่มขยายตัว และผลิตภัณฑบริการเริ่มเปนที่รู
จักอยางกวางขวางในตลาดเปาหมาย ลูกคาไดมีพัฒนาการชัดเจนในเรื่องความคาดหวัง และ
ความชื่นชอบท่ีมากกวา บริษัทพยายามจะสรางความภักดีในตรานี้เปนระยะที่ความเสี่ยงสูงที่สุด
ในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ เพราะมีการแขงขันสูงที่สุดในชวงการเติบโต คูแขงจะมองหาตลาดที่ยังไม
ไดรับการตอบสนองที่พอใจหรือจุดออนในกลยุทธของคุณ เพื่อที่จะแยงชิงกลุมลูกคานั้นไปจากคุณ 
บางครั้งบริษัทใหญมองเห็นโอกาสในผลิตภัณฑ/บริการของคุณและพยายามเขาห้ําหั่นแยงชิง
ตลาดเปาหมายโดยตรงหากคุณเขาสูหรือเพิ่งนําผลิตภัณฑ/บริการ เขาสูตลาดในชวงนี้ คุณควรใช
กลยุทธที่แตกตางจากชวงอื่นๆ โฆษณาไมไดเดินหนาเพียงเพื่อใหลูกคารูวามีผลิตภัณฑ/บริการ
ของคุณอยูเทานั้น คุณควรสรางความแตกตางในผลิตภัณฑ/บริการของคุณจากคูแขง คุณอาจลด
ราคาขายโดยเฉพาะอยางยิ่งหากคุณตั้งราคาขายไวสูงกอนที่จะมีคูแขง คุณไมสามารถคงราคาใน
ขณะที่มีผลิตภัณฑ/บริการที่เหมือนๆ กันแตราคาถูกกวาเขาสูตลาด 

Growth ยอดขายเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว ตนทุนตอลูกคาอยูในชวงเฉลี่ย มีกําไร กลุมเปาหมาย 
คือ ผูนําการใชมกีารแขงขึ้นเพิ่มมากขึ้น / Marketing Strategies: Growth Stage 

Product – เสนอผลิตภัณฑ/บริการแบบเต็มรูปแบบ Price –ตั้งราคาเพื่อเจาะตลาด 
Distribution – สรางชองทางการจัดจําหนายใหมาก 
Advertising – สรางความตระหนักและความสนใจในตลาดมวลรวม 
Sales Promotion – ลดคาใชจายเพื่อสรางความไดเปลี่ยนจากอุปสงคของลูกคา 

ระยะที่ 4 ชวงอ่ิมตัว Maturity  เปนการยากที่จะเขาสูตลาดเฉพาะในชวงอิ่มตัวเพราะมีคูแขงที่
เข็มแข็งครอบครองตลาดอยูกอนแลว จะมีเพียงหนึ่งที่อยูรอดในชวงเตบิโต ในชวงนี้ลูกคาไดถูก
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พัฒนาใหเกิดความภักดีในตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งในตลาด และจะไมคอยลองสิ่งใหมหากคุณ
มีส่ิงแปลกใหม/แตกตาง โดดเดนในผลิตภัณฑ/บริการของคุณ คุณก็อาจประสบความสําเร็จและได
รับสวนแบงการตลาดกุญแจสูความสําเร็จในการนําผลิตภัณฑ/บริการเขาสูตลาดในระยะนี้คือการ
สรางความแตกตางดวยรูปลักษณหรือคุณลักษณะที่ดึงความสนใจจากลูกคาหนึ่งในกลยุทธ
การตลาดที่บริษัทใชในชวงนี้คือการพยายามที่จะใหลูกคาใชผลิตภัณฑ/บริการของคุณมากขึ้น 
หากบริษัทขายช็อตโกแลตชิพ บริษัทอาจทําโฆษณาวาช็อตโกแลตชิพไมไดใชใสแคมัฟฟน เคก 
และขนมอื่นๆ เทานั้น บริษัทควรพยายามชนะใจลูกคาของคูแขง และผูที่ยังไมเคยลองใชใหมาใช
ผลิตภัณฑ/บริการของตน 

Maturity ยอดขายถึงจุดสูงสุด ตนทุนตอลูกคาต่ํา มีกําไรสูง กลุมเปาหมายคือ กลุมเกาะ
กระแส จํานวนคูแขงเริ่มลดลง / Marketing Strategies: Maturity Stage 

Product – แตก/เปลี่ยนตราสินคา รูปแบบ Price – ตั้งราคาเพื่อกดดันคูแขง 
Distribution – เพิ่มชองทางการจัดจําหนาย 
Advertising – สรางความแตกตางในตราสินคาและอรรถประโยชน 
Sales Promotion – สรางความกลาในการเปลี่ยนตราสินคาใหผูบริโภคลองใชผลิตภัณฑ /

บริการของเรา 
ระยะที่5 ถดถอย Decline เปนระยะสุดทายในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ซึ่งจะเห็นชัดจากยอดขาย
ลดลง บริษัท ลมหายตายจาก หรือออกจากตลาด รูปแบบที่มักปรากฎคือบริษัทพยายามผันสินคา
คงคลังเปนเงินสดหมุนเวียน หรือทรัพยสินอื่นเพื่อเพิ่มเงินสด ในชวงสดุทายของชีวิต บริษัทสวน
ใหญมักมีผลิตภัณฑ/บริการหลากหลาย เพราะฉะนั้นบริษัทจะพยายามหยุดสินคาบางตัวและขาย
เฉพาะสินคาใหมๆ  สําหรับบริษัทที่มีผลิตภัณฑ/บริการเดียว หรือรายไดขึ้นกับสินคาเดียว การขาย
ที่ลดลงในชวงนี้อาจหมายถึงจุดจบของกิจการ  ระยะถดถอยอาจหมายถึงโอกาสของบางบริษัท 
เมื่อนําผลิตภัณฑ/บริการเขาสูระยะถดถอยนี้ อุปสงคในตลาดอาจมีไมมากพอสําหรับบริษัทที่เสนอ
สินคาแตกตางกัน แตอุปสงคไมไดหายไปในชั่วขามคืนหนึ่ง หรือสองบริษัทในนั้นอาจคน พบวามัน
ยังคุมคาที่จะผลิตสินคาเดิมอยูบริษัทที่สามารถระบุความตองการของตลาดไดอยางแมนยําและ
ดําเนินการอยางรวดเร็ว  ในการตอบสนองความตองการอันนั้นดวยสินคา/บริการคุณภาพสูง คือ
บริษัทที่จะอยูรอดและบริษัทที่มุงมั่นในความสําเร็จและตอบสนองความตองการของลูกคามักมี
ผลิตภัณฑ/บริการของบริษัทหลากหลายอยูในชวงวงจรชีวิตที่แตกตางกัน ในทางนี้บริษัทควรมี
ผลิตภัณฑใหมๆ เพื่อทดแทนผลิตภัณฑ/บริการซึ่งตกอยูในชวงถดถอย และแผนการตลาดของคุณ
ควรสะทอนถึงความตระหนักในเรื่องนี้ 
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Decline ยอดขายลดลง ตนทุนตอลูกคาต่ํา กําไรลดลง กลุมเปาหมายคือ Laggards--
กลุมตกกระแสจํานวนคูแขงลดลง / Marketing Strategies: Decline Stage  

Product – หยุดรายการที่ออนแอ  
Price –ตัดราคา 
Distribution – เลือกชองทางกระจายสินคาที่เฉพาะ ยกเลิกหนวยกระจายที่ไมทํากําไร 
Advertising – ลดระดับสูความจําเปนพื้นฐาน ที่คงไวเฉพาะลูกคาที่ภักดี 
Sales Promotion – เลิก/ลดใหมีต่ําที่สุด 

 
6. การวิเคราะหคูแขง (Competitors Analysis) 
6.1 การระบุคูแขง ดูเหมือนไมยากหากจะบอกวาใครคือคูแขง โคคา-โคลา อาจบอกวาคือ เปปซ่ีโค 
โซนี่ อาจกลาวถึงมัตซูชิตะ ในชวง 2-3 ปมานี้ ธุรกิจมักละเลยที่ใหความสําคัญกับธุรกิจใน 
INTERNETวาอาจเปนคูแขงที่สําคัญ ตัวอยางเชน หลายปที่ผานมา Barnes& Noble และราน
หนังสือ ที่มีเครือขายไดแขงกันใหบริการแกผูรักหนังสือ ในการสรางรานที่ใหญกวามีที่หนัง
สะดวกสบาย และมุมกาแฟ ในขณะนั้นเอง Jeffrey Bezos ไดสรางรานหนังสือ on-line ชื่อ 
Amazon.com ซึ่งไดรับความนิยมอยางมากในปจจุบัน ทําให Barnes& Noble และรานหนังสืออ่ืน ๆ 
ตองวิ่งไลตามโดยการสรางหนังสือ on-line นี่เปนตัวอยางหนึ่งของการมองการณคับแคบ 

เราสามารถใหภาพการแขงขันในมุมกวาง ซึ่งมี 4 ระดับ บนพื้นฐานความสามารถในการ
ทดแทนของผลิตภัณฑไดดังนี้ 

1. BRAND COMPETITION การแขงขันของบริษัทที่เสนอผลิตภัณฑ หรือบริการที่มี
ความคลายคลึงกัน ใหแกลูกคากลุมเดียวกันที่มีราคาใกลเคียงกัน เชน VOLKSWAGEN อาจมอง
วาบริษัทคูแขงคือ โตโยตา ฮอนดา เรโนลดและบริษัทผูผลิตรถในราคาปานกลางอื่นๆ โดยไมได
มองวา เมอรซิเดส และฮุนได เปนคูแขง 

2. INDUSTRY COMPETITION: บริษัทมองวาทุกบริษัทที่ผลิตของ หรือระดับของสินคา
คลายๆ กัน เปนคูแขงทั้งสิ้น ในกรณีนี้ VOLKSWAGEN มองวา บริษัทผูผลิตรถทุกบริษัทเปนคูแขง 
เราอาจแบงอุตสาหกรรมตามจํานวนผูขาย ระดับความแตกตางของผลิตภัณฑหรือบริการ 

3. FORM COMPETITION: บริษัทมองวาทุกบริษัทที่ผลิตสินคาเพื่อตอบสนอง หรือให
บริการในสิ่งเดียวกันเปนคูแขง ในกรณีนี้VOLKSWAGEN มองวานอกจากบริษัทผูผลิตรถยนตแลว 
บริษัทผูผลิตมอเตอรไซดจักรยานยนต บริการรถไฟฟา และรถบรรทุกเปนคูแขงของตน 
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4. GENERIC COMPETITION: บริษัทมองวาบริษัทอื่นๆ ที่ชิงการจับจายจากลูกคาไป
คือคูแขง VOLKSWAGEN อาจมองวา บริษัทที่ขายสังหาริมทรัพยอ่ืน การทองเที่ยวพักผอน และ
บานใหม เปนคูแขงของตน 
 
6.2 การจัดการกับการแขงขัน การวิเคราะหอุตสาหกรรม/การวางกลยุทธการเลือก กลุมตลาด 
(Segment) ไมเคิล พอรเตอรไดระบุถึงแรงขับดัน 5 อยางที่สงผลตอกําไรในระยะยาวของตลาด/
กลุมตลาด ไดแก การ แขงขันในอุตสาหกรรมผูเขามารายใหม, ผูซื้อ และผูขายอธิบายไดดังนี้ 

1. ขอจํากัดของการมีคูแขงมากมาย ในกลุมตลาดนั้น ๆ จะไมนาสนใจเลยหากมี
จํานวน, ความ เขมแข็ง, และความรุนแรงของการแขงขันและยิ่งไมนาสนใจมากยิ่งขึ้นหากกลุม
ตลาดนั้นคงตัวหรืออยูในชวงถดถอย หากตองเพิ่มความสามารถในการผลิตในปริมาณมาก หาก
ตนทุนคงที่สูงและการออกจากตลาดเปนไปไดยาก (Exit barrie are high) หรือคูแขงครอบครอง
สวนแบงในตลาดไวแลวคอนขางสูงดวยเงื่อนไขเหลานี้มักนําสูการตอสูดานราคา “Price War” สู
กันดวยการโฆษณา และการแนะนําผลิตภัณฑใหมและทําใหการแขงขันนั้นมีราคาแพง (ตองใช
เม็ดเงินจํานวนมหาศาล) 

2. ขอจํากัดจากผูมาเยือนใหม กลุมการตลาดนั้น ๆ จะนาสนใจหรือไมขึ้นกับวากําแพง
ขวางกั้นการเขามาหรือการออกจากตลาดนั้น ๆ สูงหรือไม กลุมตลาดที่นาสนใจที่สุดคือตลาดที่มี
กําแพงขวางกั้นการเขามาสูง & การออกจากตลาดต่ํา บริษัทใหม ๆ จํานวนมากสามารถเขาสู
อุตสาหกรรม และหากผลประกอบการไมดี ก็สามารถ ออกจากตลาดไดโดยงาย (ไมเจ็บตัวมาก) แต
เมื่อการขวางกั้นการเขามา & ออกจากตลาดสูง โอกาสทํากําไรสูง ๆ ก็มากแตเส่ียงกวาเพราะ
บริษัทที่ประกอบการไมดีก็ตองทูซี้อยูและตอสูทุกวิถีทางใหรอด เมื่อการขวางกั้นการเขามา&ออก
จากธุรกิจตํ่า บริษัทออกจากธุรกิจไดงาย ๆ &ไดผลตอบแทนจากการประกอบกิจการคอนขางคงที่ 
ถึงต่ํา กรณีที่แยที่สุด เมื่อการเขามาในอุตสาหกรรมงายแตเลิกกิจการ/ออกจากอุตสาหกรรมยาก
บริษัทเหลานี้มักเขาสูตลาดในชวงเวลาที่อุตสาหกรรมอยูในชวงที่ดี แตพบวาเปนการยากที่จะ
รักษากิจการไวไดในชวงที่เลวราย ผลก็คือ “Chronic Over Capacity” การมีกําลังผลิตที่มีมากเกิน
เร้ือรังและผลตอบแทนในภาพรวมต่ํา 

3. ขอจํากัดจากผลิตภัณฑทดแทน กลุมตลาดจะไมนาสนใจหากมีแนวโนมหรือมี
ผลิตภัณฑที่ทดแทนไดอยางแนนอนสิ่งทดแทนนี้กอใหเกิดขอจํากัด ดานราคาและกําไรที่จะไดรับ
จากกลุมตลาดนั้น ๆ บริษัทควรจับตามองแนวโนมดานราคาของผลิตภัณฑทดแทนอยางใกลชิด 
เชน equal เปนสิ่งทดแทนน้ําตาล ยอดขายที่เพิ่มข้ึนของน้ําตาลเทียมหมายถึงยอดขายที่ลดลงของ
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น้ําตาลแท หากความกาวหนาทางเทคโนโลยีหรือมีการเพิ่มการแขงขันในผลิตภัณฑทดแทนใน
อุตสาหกรรมแลวละก็ ราคาขายและกําไรในกลุมตลาดนี้ก็มีแนวโนมจะลดลง 

4. ขอจํากัดจากการที่ผูซ้ือมีอํานาจตอรองมากขึ้น กลุมตลาดนั้น ๆ จะไมนาสนใจ
หากผูซื้อมีอํานาจตอรองที่เขมแข็งและมากขึ้น ๆ  เพราะผูซื้อจะพยายามกดราคา ตองการคุณภาพ
และบริการมากขึ้น และกอใหเกิดการแขงขันในกลุมผูขาย และคาใชจายตาง ๆ จะถูกผลักดันเปน
ภาระของผูขายซึ่งทําใหกําไรลดลง อํานาจตอรองของผูซื้อจะมีการเติบโตมากขึ้นเมื่อผูซื้อเร่ิมให
น้ําหนักกับการจัดการเมื่อผลิตภัณฑนั้นเปนสวนของตนทุนที่สําคัญของผูซื้อ, เมื่อผลิตภัณฑนั้น ๆ 
ไมมีความแตกตาง (ซื้อจากใครก็ได-ของสิ่งเดียวกัน) , เมื่อตนทุนในการเปลี่ยนผูขายต่ําเมื่อผูซื้อมี
ความออนไหวดานราคาเพราะมีกําไรต่ํา เมื่อผูซื้อสามารถบูรณาการขึ้นไปตนน้ํา-คือผลิตเอง/
บริษัทในเครือเปนผูขาย(Integrated upstream) ได เพื่อเปนการปองกันตัวเอง ผูขายควรเลือกผูซื้อ
ที่มีอํานาจตอรองไมมาก หรือยากตอการเปลี่ยนผูขายที่ดีกวานั้นในการปองกันคือ การพัฒนา
ขอเสนอที่เหนือช้ันกวาที่ทําใหผูซื้อที่มีความเขมแข็งก็มิอาจปฏิเสธได 

หากคุณมีลูกคาเพียงไมกี่รายนี่ก็เปนความเสี่ยงหนึ่ง ลองคิดดูสิวาคุณมีลูกคารานคาปลีก
รายใหญ 1 รายที่ซื้อสินคาจากคุณ ถึง 90% วันหนึ่งคุณอาจตองการขึ้นราคาสินคา เพื่อให
ครอบคลุมตนทุนการผลิตที่เพิ่มข้ึน คุณวาลูกคาของคุณจะยอมหรือไม แนนอนเขาไมยอม เพราะ
เขารูวาเขาเปนลูกคารายสําคัญของคุณ 

5. ขอจํากัดจากการที่ผูสงมอบมีอํานาจตอรองสูงขึ้น กลุมตลาดนั้น ๆ ไมนาสนใจ
หากผูสงมอบของบริษัทสามารถขึ้นราคา และลดปริมาณการสงมอบลง ผูสงมอบมีแนวโนมที่จะมี
อํานาจมหาศาล เมื่อผูสงมอบเริ่มใหน้ําหนักกับการจัดการ เมื่อมีผลิตภัณฑทดแทนไมมาก เมื่อ
ผลิตภัณฑของผูสงมอบนั้นเปน ผลิตภัณฑเร่ิมตน ในกระบวนการที่มีความสําคัญ เมื่อตนในการ
เปลี่ยนผูสงมอบสูง และเมื่อผูสงมอบสามารถบูรณาการไปยังปลายน้ํา (Integrate downstream) 
ได  การปกปองที่ดีที่สุด คือการสรางสัมพันธภาพแบบชนะทั้งคู การปกปองที่ดีที่สุด คือการสราง
สัมพันธภาพแบบชนะทั้งคู (WIN-WIN relations) กับผูสงมอบ หรือใชการมีแหลงของผูสงมอบ
หลาย ๆ รายทุกวันนี้ การแขงขนัเขมขนมากขึ้นในทุก ๆ ปเชน อเมริกา,ยุโรป, ญี่ปุน โดยทําการ
ผลิตในประเทศที่มีตนทุนต่ํากวาแลวนําสินคาที่ถูกกวาเขาสูตลาด การพัฒนาแบบนี้อธิบายไดถึง
เร่ือง “Marketing Warfare“ (สงครามทางการตลาด)และระบบการแขงขันอยางชาญฉลาด เพราะ
ตลาดมีการแขงขันที่สูง การเขาใจแตตัวลูกคาอาจไมเพียงพออีกตอไป บริษัทควรเริ่มฉลาดที่จะให
ความสนใจกับคูแขงของบริษัท บริษัทที่ประสบความสําเร็จออกแบบดําเนินระบบในการเก็บขอมูล
เกี่ยวกับคูแขงอยางสม่ําเสมอ ดวยความฉลาด 
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6.3 INDUSTRY CONCEPT OF COMPETITION 
อุตสาหกรรมหนึ่ง ๆ หมายถึง กลุมของบริษัทที่เสนอผลิตภัณฑหรือชนิดของผลิตภัณฑที่

สามารถทดแทนซึ่งกันและกันได อุตสาหกรรมสามารถจัดแบงตามจํานวนของผูขาย ระดับความ
แตกตางของผลิตภัณฑ การมีอยูหรือการหลบหนา-หายไป การเคลื่อนไหวและการออกของกําแพง
ขวางกั้น โครงสรางตนทุน ระดับของการบูรณาการทางขวาง (จากตนน้ํา ถงึปลายน้าํ) ระดบัของการ
เขาสูตลาดโลก จํานวนของผูขาย และระดับของการสรางความแตกตางสามารถแบงอุตสาหกรรม
ออกเปน 4 ประเภทตามเกณฑนี้ 

1) Pure Monopoly มีแคเพียงบริษัทเดียวที่เสนอผลิตภัณฑ บริการในประเทศหรือพื้นที่
นั้น ๆ (เชน การไฟฟา การประปา การรถไฟ หรือ บริษัทกาซธรรมชาติ) บริษัทในรูปแบบนี้สามารถ
ตั้งราคาสูงเทาไรก็ได อาจทําหรือไมทําการโฆษณาเลยก็ได และเสนอบริการอันนอยนิดหากมีการ
ทดแทนไดเพียงเล็กนอยหรืออันตราย จากการแขงขันเกิดขึ้น บริษัทในรูปนี้จะลงทุนมากขึ้นในดาน
บริการและเทคโนโลยี บริษัทโมโนโพลีที่ถูกควบคุมโดย กฏหมายตองคิดราคาที่ต่ํากวา & 
จัดเตรียมบริการไดตามความตองการของปวงชน 

2) Oligopoly มีบริษัทใหญแค 2-3 บริษัทผลิตผลิตภัณฑที่มีความแตกตางมากมายจนถึง
ผลิตภัณฑที่มีมาตราฐาน 

- Pure Oligopoly ประกอบดวยบริษัทจํานวนไมมากผลิตผลิตภัณฑมวลชนที่สําคัญ 
(เชน น้ํามัน เหล็ก) บริษัทเหลานี้พบวาจะเปนการยากในการตั้งราคาใหสูงกวาราคาที่
ควรจะเปนหากมีคูแขง 

- Diffcrentiated Oligopoly ประกอบดวยบริษัทไมมากรายผลิตผลิตภัณฑ (รถยนต
กลองถายรูป) มีการสรางความแตกตางบางสวนในระหวางขั้นตอนของคุณภาพ
รูปทรง รูปแบบ และบริการ แตละบริษัทตางแสวงหา/สรางความเปนผูนําในแตละ
ดานที่มีผล (ตอการตัดสินใจจาก กลุมเปาหมาย) ตั้งราคาไวสูงสามารถความโดดเดน
จากเกณฑนั้น ๆ ที่ลูกคาใชในการเลือก (Attribute) 

3) Monopolistic Competition มีบริษัทมากมายที่แขงขันในตลาดโดยการสรางความ
แตกตางดวยขอเสนอตาง ๆ โดยภาพรวมหรือบางสวน (เชน ภัตตาคาร, รานเสริมสวย) คูแขงจะมุง
ตรงที่ตลาดเฉพาะกลุมที่ซึ่งเขามีความชํานาญในการตอบสนองความจําเปน/ ความตองการของ
ลูกคาในกลุมนั้น ๆ และตั้งราคาขายไวสูง 

4) Pure Competition มีหลายบริษัทที่แขงขันกันดวยขอเสนอคลาย ๆ กันในผลิตภัณฑ
หรือบริการ (ตลาดหุน ตลาดบริโภค) เพราะไมมีพื้นฐานในการสรางความแตกตาง ราคาคูแขงก็
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จะใกลเคียงกัน ไมคอยใชการโฆษณา เวนเสียแตวาการโฆษณาสามารถสรางสรรการสรางความ
แตกตางทางจิตวิทยา (บุหรี่ เบียร) ในกรณีนี้เราอาจเรียกอุตสาหกรรมนี้วา Monopolistic 
Competition 
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บทที่ 3 
เร่ือง การกําหนดกลุมเปาหมาย 

 
กลุมเปาหมาย (Target Market)  

เปนกลุมคนที่มีลักษณะใดลักษณะหนึ่งที่รวมกัน เชน อายุ เพศ การศึกษา รสนิยม 
พฤติกรรมการบริโภค ฯลฯ ดังที่ไดกลาวแลวขางตนวาการตลาดเปนเรื่องของการหาวากลุม 
เปาหมายของกิจการตองการอะไร แลวพยายามตอบสนองความตองการนั้น การกําหนด
กลุมเปาหมาย จึงเปนขั้นตอนที่สําคัญมากในกระบวนการวางแผนการตลาด 

ทุกวันนี้ลูกคาเปลี่ยนไปมาก มีความหลากหลายมากขึ้นทุกทีจึงมีความตองการและ
พฤติกรรมที่แตกตางกันตลอดเวลา ความผิดพลาดที่สําคัญของผูประกอบการก็คือความพยายามที่
จะเปนทุกอยางสําหรับลูกคาทุกคน ซึ่งเปนไปไดยากในการขายสินคาหรือบริการจึงตองมีความ
ชัดเจนวาจะขายใหกับลูกคากลุมไหน ใครที่มีแนวโนมจะซื้อสินคาของเรา การมองลูกคาเปนกลุมๆ 
ที่แตกตางกันเปนที่มาของแนวคิดของการแบงสวนตลาด (Market Segmentation) ที่เปนพื้นฐาน
ของการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย  
การแบงสวนตลาด (Segmentation) 

เร่ืองของการแบงสวนตลาดเกิดมาจากแนวความคิดพื้นฐานที่วาผูบริโภคมีความแตกตาง
กันทั้งในแงของชีวิตความเปนอยู ความรู ความสามารถ รายได รสนิยม พฤติกรรม ฯลฯ ซึ่งทําใหผู
บริโภคหรือกลุม ลูกคาในตลาดนั้นมีลักษณะที่แตกออกมาเปนกลุมยอยๆ มากมาย แตละกลุมนั้น
เรียกวาสวนตลาด (Segment) ที่สําคัญไปกวานั้นคือกลุมลูกคาเหลานี้มีความตองการที่แตกตางกัน 
และตองการการตอบสนองจากนักการตลาดที่แตกตางกัน ยกตัวอยางเชนสถาบันการศึกษามีกลุม
ลูกคาซึ่งเปนผูเรียน ที่อาจจะแตกตางระหวาง กลุมที่มาที่สถาบันและเขาหองเรียนรับการศึกษา
ตัวตอตัวจากอาจารยกับอีกกลุมหนึ่งที่พอใจที่จะนั่งอยูบานโดยใชวิธีเรียนทางไกล ความตองการ
ของลูกคา 2 กลุมนี้ตางกัน และควรจะไดรับการปฏิบัติหรือการตอบสนองที่แตกตางกันไปดวย 

กลุมลูกคาที่แตกตางกันยังมีลักษณะของการตอบสนองตอราคาที่แตกตางกัน บางกลุม
พอใจที่จะไดรับสินคาที่มีคุณภาพพื้นๆ แตราคาถูก ลูกคาบางกลุมตองการสิ่งที่พิเศษตลอดจนการ
ปฏิบัติอยางแตกตาง แตยินดีที่จะจายราคาแพงบางครั้งลูกคาก็แตกตางกันที่พฤติกรรมการซื้อ เชน
บางคนซื้อไปใชที่บาน ซื้อไมมาก ตองมีบรรจุภัณฑที่สะดวกใช สะดวกเก็บ มีตรายี่หอที่นาเชื่อถือ 
แตพวกที่ซื้อคราวละมากๆ ซื้อขนาดใหญๆเปนพวก ท่ีซื้อไปผลิตตอไมสนใจวาสินคานั้นจะมีรูป
ลักษณอยางไร ลูกคาพวกนี้คาดหวังวาจะไดรับการดูแลเปนพิเศษ กวาลูกคาที่ซื้อทีละนอยๆ ทั้งใน
แงราคาสินคา เครดิต และบริการตางๆ เพราะฉะนั้นผูประกอบการจะตองสามารถมองวาในตลาด
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ประกอบดวยกลุมคนตางๆ เหลานี้มากมายที่แตกตางกันไป ทั้งในแงของคุณลักษณะ ความชอบ 
รสนิยม พฤติกรรมการซื้อการใชและอื่นๆ เพื่อที่จะไดมองหาวากลุมลูกคาไหนที่เปนโอกาสของการ
นําเสนอสินคาหรือบริการ หากลูกคาในตลาดมีความตองการเหมือนกันหมด ก็คงเปนไปไมไดที่ผู
ประกอบการจะสรางสรรคส่ิงที่แตกตางเขาไปแขงขันกับผูที่อยูในตลาดกอนหนาได 
ประโยชนจากการแบงสวนทางการตลาด (segmentation) 

เพื่อชวยนักการตลาดในการระบุกลุมเฉพาะพิเศษที่จะสงมอบความพึงพอใจ ดวย
ความสามารถในการระบุความจําเปน ความตองการ โดยการแบงโปรแกรมทางการตลาดตาม
กลุม การตลาดที่เกิดขึ้น และดําเนินการปฏิบัติการการทําการตลาดในผลิตภัณฑ/บริการเดียวกับให
กับกลุมลูกคาจําเพาะจะเพิ่มโอกาสที่จะประสบความสําเร็จ ผูประกอบการควรคํานึงวาลักษณะ
การซื้อของลูกคาเปนแบบชวงเวลาที่แนนอนหรือไม ถาคุณขายอุปกรณเดินปา ออกคายพักแรม 
ลูกคาของคุณก็มีแนวโนมที่จะซื้อในชวงหนาหนาว หรือ หนารอน เราควรรูวาจะเดินแผนการตลาด
เต็มที่ในชวงใด ที่ลูกคามีความพรอมหรือเต็มใจที่จะซื้อ 
ขอจํากัดของกลุมทางการตลาด 

คาใชจายอาจแพงกวาในการผลิตและทําการตลาดสําหรับสวนตลาดจําเพาะนั้นการผลิต
แบบมวลรวมอาจถึงจุดคุมทุนไดงายกวาการปรับใหมีมาตรฐานการบริการจะชวยทําใหการสง
มอบและประสิทธิภาพสูงขึ้นเปนการเพิ่มตนทุนในการสงเสริมการขาย และคงคลังในแตละสวน
การตลาด 
เงื่อนไขในการการแบงสวนการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ 
การแบงสวนการตลาดเปนกระบวนการของการแบงลูกคาทั้งหมดที่มีลักษณะคลายคลึงกันไปสู
ตลาด โดยการแบงตลาดตองเปนไปตามเกณฑดังนี้ 

A Accessible หมายถึง การแบงสวนตลาดตองคํานึงวาตลาดยอยนั้นสามารถเขาถึงหรือ
อีกนัยหนึ่งหาซื้อผลิตภัณฑหรือบริการของธุรกิจ รวมถึงเขาถึงโปรแกรมการสงเสริมการตลาดของ
บริษัทได 

M Measurable หมายถึง สวนแบงการตลาดตองสามารถกําหนดเปนจํานวนหรือตัวเลขที่
สามารถวัดได เชน กลุมคนอายุ 15 – 30 ป ซึ่งมีจํานวน 30,000 คน ในอําเภอแหงหนึ่ง 

S Sizable หมายถึง สวนแบงการตลาดที่กําหนดควรเปนกลุมที่มีขนาดที่ใหญพอที่จะ
สามารถดําเนินธุรกิจและสามารถทํากําไรได 

ตารางแสดง พื้นฐานหลักของการแบงสวนตลาด 
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การแบงสวนตลาดอาจแบงออกตามรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งขางตน ตัวอยางเชน แบงสวน

ของตลาดออกเปนกลุมผูมีรายไดสูง รายไดปานกลางและรายไดต่ํา ซึ่งเปนการแบงตามลักษณะ
ทางประชากรศาสตร หรืออาจผสมผสานรูปแบบขางตนหลายรูปแบบเขาดวยกันเพื่อกําหนดตลาด
เปาหมายสําหรับผลิตภัณฑและบริการ ตัวอยางเชน การแบงสวนของตลาดออกเปนกลุมผูมี
การศึกษาระดับสูงในเขตชนบท และผูมีการศึกษาในระดับปานกลางในเขตเมือง เปนตน ซึ่งเปน
การผสมผสานระหวางปจจัยทางดานประชากร ศาสตรและภูมิศาสตร 
 
2. กลยุทธการเลือกตลาดเปาหมาย 

หลังจากที่ไดมีการแบงสวนตลาดแลว ผูประกอบการจะตองเลือกสวนตลาดเพื่อกําหนด
เปนตลาดเปาหมาย การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึง การเลือกสวนตลาดหนึ่งสวนตลาดหรือ
หลายสวนตลาด หรือทั้งหมดเปนเปาหมายสําหรบัการใชสวนประสมทางการตลาดในสวนที่เลือก
นั้น กอนการเลือกตลาดเปาหมายผูประกอบการจําเปนตองวิเคราะหถึงโอกาสทางการตลาดที่จะ
เกิดขึ้นในสวนตลาดใด ๆ ตลอดจนความถนัดของตนเสียกอนแลวจึงตัดสินใจเลือกตลาดเปาหมาย 
กลยุทธที่สําคัญในการเลือกตลาดเปาหมายแบงออกได 3 แนวทางดวยกัน คือ 

2.1 กลยุทธตลาดรวม (Market Aggregation) หรือตลาดทั้งหมด (Mass Market) 
หรือเรียกอีก   อยางหนึ่งวากลยุทธตลาดที่ไมแตกตางกัน (Undifferentiated Market) ซึ่งผู
ประกอบการเลือกตลาดทั้งหมดหรือตลาดรวมเปนตลาดเดียวหรือตลาดเปาหมาย ทั้งนี้เนื่องจาก
การมองวาตลาดมีความตองการคลายกันหรือไมมีความแตกตางกัน ในกรณีนี้บริษัทจึงสามารถใช
สวนประสมตลาดเพียงหนึ่งชุดในการสนองตอบความตองการของจํานวนมากในตลาดรวมใหได
มากที่สุด 

2.2 กลยุทธหลายสวนตลาด (Multiple Segment Strategy) หรือการตลาดที่แตกตาง
กัน (Differentiated Marketing) เปนการเลือกกลุมลูกคาที่มีความตองการแตกตางกันสองกลุมข้ึน
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ไปและพัฒนาสวนประสมการตลาดหรือโปรแกรมการตลาดในแตละกลุมเปาหมายซึ่งแตกตางกัน 
ตัวอยางเชน  โตโยตาผลิตรถกะบะ Tiger  สําหรับกลุมเปาหมายที่นิยมใชรถกะบะ และ ผลิต 
Camry  สําหรับผูที่ตองการใชรถเกง บริษัทโตโยตาจะใชสวนประสมการตลาดหรือแผนการตลาด
ที่แตกตางกันไปในแตละกลุม 

2.3 การตลาดมุงเนนเฉพาะสวนตลาด (Concentrated Targeting) 
บริษัทตาง ๆ พยายามสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ให

แตกตางจากคูแขงขันและเพื่อใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาในผลิตภัณฑที่มีความ
แตกตางกัน กลยุทธมุง เฉพาะตลาดสวนเดียว (Single Segment Concentration Strategy) 
หมายถึงการเลือกตลาดเปาหมายเพียง  สวนเดียวจากสวนของตลาดเดียว (Single Segment) 
จากตลาดรวม (Total Market) จากนั้นจึงกําหนดสวนประสมการตลาดสําหรับสวนตลาดที่เลือก
กลยุทธนี้เหมาะสําหรับบริษัทขนาดเล็กซึ่งมทีรัพยากรจํากัดและมีความชํานาญในการผลิตสินคา
สําหรับกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจงเปนพิเศษ ตัวอยางเชน ไนโซรัล ซึ่งผลิตแชมพูกําจัดรังแค
เพียงอยางเดียว โดยไมผลิตแชมพูเพื่อผมประเภทอื่น โดยการทุมเททรัพยากรความพยายาม การ
ปฏิบัติการตางๆเพื่อสวนตลาดนี้และหวังสรางความแข็งแกรงในสวนตลาดนี้ เนื่องจากเปน การ
ตอบสนองที่ตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายที่ชัดเจน ดวยทักษะและความชํานาญ
ผสมผสานกับการติดตามและเรียนรูพฤติกรรมของกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 
แนวทางการเลือกกลุมเปาหมาย (Target Marketing Strategies) 

ตลาดเปาหมายที่จะเลือก ควรเขาไดกับเปาประสงคองคกร ชองทาง/โอกาสที่มีของสวน
ตลาดนั้นๆ สอดคลอง กับทรัพยากรของบริษัทที่มี และธุรกิจนั้นๆ ตองทํากําไรตราบเทาที่ธุรกิจยัง
ดําเนินตอไป 

• เราไมควรคัดประชากรที่มีโอกาสเปนลูกคาออกไป โดยการระบุกลุมเปาหมายที่แคบ
เกินไป คุณอาจตัดสินใจที่มุงเปาหมายไปที่กลุมลูกคา 1-2 กลุมในตลาด ขึ้นกับวาลูกคาเหลานั้น 
เหมือนหรือแตกตางกันมากนอยเพียงไร 

• ในการจะระบุลูกคาปจจุบัน ลองดซูิวาทําไมผูที่มีแนวโนมจะเปนลูกคาจึงไมซื้อ เรา
สามารถหยั่งลึกถึงจิตใจ (INSIGHT) วาเพราะอะไร คนบางกลุมจึงไมกาวตามขั้นตอนในการซื้อผลิต
ภัณฑ/บริการของคุณ โดยการถามกลุมลูกคาปจจุบัน วาทําไมพวกเขาจึงเลือกผลิตภัณฑ/บริการ
ของคุณ เพื่อใหไดรับขอมูลนี้วางการวิจัยลูกคาไวที่ผลิตภัณฑ/บริการของคุณ หรือใหพนักงานขาย
ถามคําถามลูกคาและเติมคําตอบหลังจากปดการขาย 

• ขอมูลลูกคา CUSTOMER PROFILE อธิบายถึงสิ่งที่คุณรูเกี่ยวกับลูกคาของคุณ 
เกี่ยวกับโครงสรางและขอมูลลูกคาในตลาดผูบริโภค 
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• ลองดูที่ขนาดและลักษณะการเติบโตของการแบงกลุมตลาด กลุมตลาดที่คุณระบุใหญ
มากนอยแคไหน? มีจํานวนคูแขงมากนอยเพียงไร? คุณคิดวากลุมลูกคานี้มีอัตราการเติบโตอยูที่
เทาไหร? 

• คุณอาจตั้งเปาหมายไววา เปนผูนําในตลาดภายในกลุมลูกคาของคุณ หรือคุณอาจพอใจ
แคการมีสวนแบงที่มั่นคงชัดเจนในตลาดใหญ ตัวอยางเชน ซุปเปอรมารเกตบางแหงผลิตน้ําดื่มโคลา
ของตนเอง เขาตองใชความพยายามอยางหนักในการตอสูกับ โคคา-โคลาและเปปซ่ีในตลาด น้ํา
ดื่มโคลา แตยี่หอของตัวซุปเปอรมารเกตจะไดรับสวนแบงที่แนนอนในตลาดของเขา (ลองคิดถึง
ที่มาของ housing brand product อ่ืนๆ) 
ตลาดชองวาง (NICHE MARKETS) 

กลุมตลาดบางกลุม มีขนาดเล็ก เราเรียกวา “niche market” บริษัทเล็กๆมักคนหาชองวาง
ในตลาดที่เขาสามารถเติมเต็ม และบริษัทใหญไมใครใหความสนใจ เพราะผลตอบแทนจากตลาด
เล็กนอยมาก ตัวอยางเชน หากผลิตภัณฑของคุณคือ ขนมปง อาจเปน ขนมปงสุขภาพ ทีมีสวนผสม
ธัญญาพืช คุณอาจระบุตลาดชอง วางของคุณโดยมุงเนนที่ลูกคาผูตองการสวนผสมสารที่มาจาก
ธรรมชาต ิในขนมปงสุขภาพ บริษัทใหญผูผลิตขนมปงอาจมองตลาดขนมปงจากสารอินทรียวาเล็ก
มากจนไมนาเขามาเลน หากคุณระบุไดถึงชองวางทางการตลาด พิจารณาถึงอุปสงคที่ชองวางทาง
การตลาดนี้มี และผลตอบแทนที่เหมาะสมเพียงพอ 
 
3. การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Positioning)  

การวางตําแหนง คือ การรับรูถึงผลิตภัณฑ หรือองคกรในจิตใจลูกคา ที่เกี่ยวของกับ
ขอเสนอของผูอ่ืนในหมวดหมูเดียวกัน สวนที่สําคัญ คือ “การรับรู” ใน “จิตใจลูกคา” ซึ่งรวมถึง
คุณสมบัติที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจประโยชน และตราสินคา  

ปจจัยที่พึงพิจารณาในการวางตําแหนงสินคา คือคูแขงใชการวางตําแหนงสินคาเพื่อหา
ชองวาง ในการเจาะตลาดเฉพาะกลุม ลูกคารับรูตําแหนงสินคา เพื่อคนหาสิ่งที่ใชในการเลือกซื้อ 
องคกรใชสะทอนภาพลักษณปจจุบัน หากตองการวางตําแหนงทางการตลาดใหม องคกรก็ควรรู
ความตองการ ความจําเปนของลูกคากลุมเปาหมายมีการเปลี่ยนแปลงไปหรือไม 

การกําหนดตําแหนงทางการตลาดนั้น เปนความพยายามที่จะพัฒนาจุดขายที่เปน
เอกลักษณที่จะสรางความแตกตางใหกับธุรกิจของผูประกอบการเมื่อเทียบกับคูแขง เรียกงายๆ วา
เปนการสรางจุดยืนหรือจุดขายที่แตกตางของกิจการ ของสินคาหรือบริการนั่นเองหากสามารถ
สรางความแตกตางในสายตาของลูกคาได ก็มีโอกาสที่จะผลักดันใหกลุมลูกคาเปาหมายใชสินคา
และบริการของเราได 
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บทที่ 4 
เรื่อง การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา 

 
การวิเคราะหพฤติกรรมลกูคาตามปจจัยตางๆ 

ลูกคามีความเหมือนกันในกลุมยอยแตก็แตกตางกันโดยรายละเอียดตามการแบงสวน
ตลาด (Segmentation) ซึ่งอาจแบงตามประชากรศาสตร จิตวิทยา ภูมิศาสตร พฤติกรรม การใช
อรรถประโยชนที่แตกตางกันแลวยังมีกระบวนการในการตอบรับผลิตภัณฑ/บริการใหมๆที่แตกตาง
กัน ซึ่งมีปจจัยอื่นๆที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคา ไดแก ปจจัยทางเศรษฐศาสตร ผูมีอิทธิพล เรา
จึงควรมีการการตรวจสอบลูกคา อยูอยางสม่ําาเสมอ 

ดวยการระบุลูกคาและบุคลิกลักษณะของเขา คุณสามารถใสความพยายามทางการตลาด
เฉพาะที่มุงตรงไปยังพวกเขาได บอยครั้งที่ขอแตกตางระหวางความสําเร็จและลมเหลวของผลิต
ภัณฑ/บริการ ข้ึนอยูที่เราทําตลาดเชนไร ไมใชขอเท็จจริงอยางที่ผลิตภัณฑเปน ผลิตภัณฑ/บริการที่
ดีมากๆก็อาจประสบความลมเหลวไดหากนําไปขายในชองทางหรือการโฆษณาที่ไมถูกตอง หรอืไม
ถูกกลุม เราจึงควรเขาใจลูกคาที่มีลักษณะตามกลุมปจจัยตางๆ ดังนี้ 

1. DEMOGRAPHICS: ปจจัยดานประชากร  
• รายได สามารถแบงคนออกเปนกลุมตามรายได เชน รายไดสูง รายไดกลาง รายไดต่ํา 
• อาย ุแบงออกเปนกลุมเด็ก วัยรุน ผูใหญ ผูสูงอาย ุ
• เพศ แบงเปน เพศหญงิ เพศชาย 
• อาชีพ อาจจะเปนผูบริหาร พนักงาน ผูใชแรงงาน พอคา ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ หรือ

อาชีพอิสระทั่วไป 
• การศึกษา อาจจะเปนระดบัประถม มัธยม อาชีวะ มหาวิทยาลัยหรือสูงกวา 
• อ่ืนๆ เชน สัญชาติ เชื้อชาติ พื้นฐานทางครอบครัว พื้นฐานทางจริยธรรม และโครงสราง

ครอบครัว (เราอาจหาขอมูลประชากรจากสัมมโนประชากร ขอจากเขตที่วาการจังหวัดหรือจาก 
WEBSITE ของหนวยงานรัฐในพื้นที่และบริษัทเอกชน) ที่ทําการเก็บขอมูลเกี่ยวกับบุคลิกลักษณะ
ของประชากรมีการจัดทําขอมูลเหลานี้เปนประจําอยูแลวในระดับประเทศ หรืออาจมีการศึกษาใน
เขตการปกครองเฉพาะ 

ปจจัยทีส่งผลตอพฤติกรรมการซื้อ ที่สําคัญ 
• ตัวอยางเชน แนวโนมการเปลี่ยนแปลงของประชากร ที่มีผูหญิงทํางานเพิ่มข้ึน ผูหญิงมี

กําลังในการซื้อมากขึ้น การโฆษณารถยนตจึงเริ่มมองกลุมผูซื้อที่เปนผูหญิง 
• อิทธิพลของกลุม PRE TEEN ในการตัดสินใจซื้อ/บริโภค ในกลุมเพื่อนฝูงและผูปกครอง 
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• ความเบี่ยงเบนทางดานวัฒนธรรมหรือส่ิงแวดลอมที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ เชน 
หากคุณเขาสูตลาดนานาชาติ ความแตกตางทางวัฒนธรรม ภาษา เปนกุญแจที่สําคัญ เมื่อเชพโรเล็ต 
แนะนํารถรุน NOVAในลาตินอเมริกา มันลมเหลวตั้งแตการตั้งชื่อที่ผูบริโภครับรูวา NO-VA ที่
หมายถึงไมไปอยูกับที่ในภาษาเสปน ความผิดพลาดเชนนี้อาจหลีกเลี่ยงได หากมีการไดทําความ
เขาใจถึงตลาดหรือกลุมลูกคาที่คุณขายผลิตภัณฑ/บริการ 

• Social Class กลุมทางสังคม: เปนกลุมคนที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมกลุม
อางอิงที่เปน แรงบันดาลใจ เชน สมาชิกในครอบครัว เด็กสามารถมีอิทธิพลตอการตัดสนิใจ
บทบาทและสถานะในครอบครัว สโมสร หรือกลุมทางสังคม ลวนแลวแตมีผลตอการพฤติกรรม
ทั้งสิ้น 

• กลุมผูนําทางความคิดมีผลตอ การตลาดจากการที่ผูคนกลาวขวัญถึง(Buzz marketing) 
• ปจจัยดานบุคคล:ไดแก Age and life cycle อายุและชวงชีวิต ชวงวัยรุนจะซื้อของกุกกิ๊ก

ตามความชอบ แตพออายุมากขึ้นอาจเริ่มซ้ือของโดยมองที่ความคุมคาความคงทนเปนหลัก 
• อาชีพ อาจสงผลตอเกณฑที่ลูกคาใชเลือกซื้อผลิตภัณฑบริการ เชน เกณฑในเลือกการ

ซื้อบานของนักบัญชี วิศวกร แมบาน นักวิทยาศาสตรสิ่งแวดลอมอาจแตกตางกัน 
 
2. ปจจัยดานภูมิศาสตร GEOGRAPHICS: การแบงสวนตลาดตามปจจัยดานภูมิศาสตร 

คือ  แบงตามพื้นที่ที่คนเหลานั้นอยู  เชนตลาดของเราอาจเปนตลาดกรุงเทพหรือภาคกลาง 
ภาคเหนือ ภาคใตตะวันออก ตะวันตกหรือทั่วประเทศ นอกจากพื้นที่แลวยังรวมไปถึงภูมิอากาศ 
เขตเมือง นอกเมือง ชนบท ความหนาแนน ของประชากรดวย   

ควรรูวาลูกคาของคุณอยูที่ใด เพื่อใหมั่นใจไดวาสามารถเคลื่อนยายหรือแสดงผลิตภัณฑ/
บริการของคุณไปถึงมือเขา หรือใหเขารูจักได ยิ่งตลาดของคุณใหญมากเทาใด คุณยิ่งควรมีความ
ยืดหยุนในการใสความพยายามทางการตลาดมากเทานั้น คุณอาจตองทําราคาใหยืดหยุน เพราะ
ลูกคาใน กทม.อาจมีกําลังจายมากกวาลูกคาที่อุทัยธานี คุณอาจตองปรับแคมเปญโฆษณา หรือ
กลยุทธในการสงเสริมการขาย  

หลายธุรกิจทําการวิจัยตลาด โดยการสอบถามลูกคาเกี่ยวกับเขตที่พัก วิธีนี้ไมเพียงบอกได
วาลูกคาของคุณอาศัยอยูที่ใดแตยังบอกถึงวาประชาชนที่พักอาศัยอยูในพื้นที่ตางกันจับจายใช
สอยอะไร คุณอาจพบวาลูกคาหลักๆของคุณ พักอาศัยอยูในพื้นที่ที่แตกตางกัน 4 จังหวัด โดย 
50%อยูใน กทม.คุณจะสามารถวางเปาหมายแคมเปญการสงขอมูลตรงและการสงเสริมการขาย
ไดดีขึ้น 
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3. ปจจัยดานจิตวิทยา Psychographics: การพิจารณาถึงแนวทางการใชชีวิต 
ประกอบดวยปจจัยเชน 
• รูปแบบ การใชชีวิต กิจกรรมที่ทํา การใชเวลา 
• ความทันสมัย เปนคนหัวโบราณ คนหัวสมัยใหม หรือคนลํ้าสมัย อะไรตางๆ 
• ความสนใจ ความชอบสวนตัว  
การวิจัยทางจิตวิทยาตองใชลูกลอลูกชนมากกวาการวิจัยทางดานประชากร เพราะนกัวจิยั

มักพบหนทางการเก็บขอมูลในเชิงปริมาณมากกวาคุณภาพ และไมมีมาตรฐานขอตกลงใดๆ ที่
เกี่ยวกับจิตวิทยา ดังนั้นการประมวลระบบทางจิตวิทยาจึงเกิดขึ้น แตละระบบอยูบนพื้นฐานการ
นิยามที่แตกตางและวิธีการใชที่แตกตางกัน   

จิตวิทยามีอิทธิพลตอธรรมชาติของความเปนมนุษย ขอมูลจึงไมไดตรงตัวแบบอายุ หรือ 
รายได หากคณุถามใครสักคนใหเขาอธิบายถึงทัศนคติ หรือความเชื่อในเวลา 8 โมงเชา ในตอนที่
เขารูสึกแจมใส เร่ิมงานที่ออฟฟศ คุณก็มีแนวโนมจะพบคนที่เต็มไปดวยพลังมุงสูความสําเร็จ 
สอบถามพวกเขาอีกครั้งตอน 3  ทุม ในเวลาที่เขาพักผอนหลังเลิกงาน รับประทานอาหารเย็นและ
ดื่มไวนไปซัก 2 แกว คุณจะพบบางคนที่ใหความสนใจในเรื่องความมั่นคง ความอบอุนความ
สะดวกสบายอายุและรายไดของคนมักไมเปลี่ยนไปกับชวงเวลาของวัน แตจิตใจของพวกเขา
เปลี่ยนอยูตลอดเวลาขึ้นกับอารมณที่เปลี่ยนแปลงไปมา(Source :Peter Francese and Rebecca 
Piirto.Capturing customer. American Demographics Press, 1990) 

ประชากรศาสตรบอกขอมูลสวนหนึ่งของลูกคาของคุณ แตจิตวิทยาจะบอกถึง แนวทาง
การใชชีวิตของลูกคา ความตองการ บุคลิกภาพ และความสนใจจะสะทอนถึงสิ่งที่เขาใหคุณคา
และทัศนคติ บางครั้งผูที่ตรงอยูในกลุมประชากรหนึ่งๆ อยางเชน ตกอยูในกลุมผูมีรายไดมากวา 
250,000 บาทตอป อาจมีจิตวิทยาที่แตกตางกันโดยสิ้นเชิง ตัวอยางเชนหญิง 2 คน ในวัย 25 ป ผู
ใชชีวิตอยูในละแวกเดียวกัน มีรายได 700,000บาทตอปเทากัน ผูหญิง 2 คนนี้อยูในกลุมประชากร
เดียวกัน แตขอมูลประชากรไมไดบอกเราวาหนึ่งใน 2 คนนั้นสูบบุหร่ี ดื่มเบียรวันละ 6 กระปอง ขับ
ฮาเลย เดวิสัน และรับประทานอาหารจานดวน FAST  FOODS เปนประจํา ในทางตรงขามผูหญิง
อีกคน เปนนักสอนเตนแอโรบิก เปนนักแขงจักรยาน แนนอนวาหญิง 2 คนนี้ ตกอยูในกลุม
ประชากรเดียวกันที่มีความแตกตางดานจิตวิทยา การรูขอมูลนี้จะชวยใหคุณพิจารณา หรืออยาง
นอยสามารถคาดเดาอยางฉลาด เกี่ยวกับปจจัยที่จูงใจผูที่มีแนวโนมจะเปนลูกคาใหเกิดการซื้อ 
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ปจจัยทางจิตวิทยาสงผลตอ Motivation.Perception.Learning.Personality.Self-concept. 
แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ ซึ่งรวมถึงบุคลิกภาพและความเปนตัวตนของ
ลูกคา 

Motivation แรงจูงใจ ความจําเปนที่สงผลตอการแสดงออกของบุคคล จากการวิจัยเรื่อง
แรงจูงใจ ทฤษฎีมาสโรล ผูประกอบการสามารถประยุกตใชการเขาใจเรื่องความตองการนี้ในการ
วางตําแหนงผลิตภัณฑ/บริการ สรางความแตกตาง ติดตอส่ือสารกับลูกคา 

Perception การรับรู โดยผูบริโภคจะเลือกรับรูเฉพาะสิ่งที่อยูในความสนใจ โดยมีการ
บิดเบือนขอมูลและมีระยะเวลาของการรับรูขอมูลนั้นๆ 

     Learning คือการเรียนรู จากขอมูลที่บุคคลๆหนึ่งไดถอดความแลวอันมีผลตอการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อจากประสบการณ ทั้งแงการเปนแรงผลักดันใหตอบสนองหรือ
ตอตาน 

Personality and self-concept บุคลิกภาพ และแนวคิดความเปนตัวของตน จะสงผล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ตามทิศทางความคิด ดังนี้ 

ซึ่งนักการตลาดสามารถออกแบบผลิตภัณฑ หรือ Brand personality บุคลิกของตรา
สินคา เชน จริงใจเราใจ มีความสามารถหรือหรูหรา เพื่อตอบสนองความเปนตัวตนของลูกคา 

4. การแบงสวนตลาดตามปจจัยดานพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) เปน
การแบงตามลักษณะของการซื้อ การใช เชนเปนพวกซื้อมาก ซื้อนอย ซื้อบอยแคไหน ลักษณะการ
ซื้อเปนอยางไร ซื้อปลีก ซื้อสง รวมถึงประโยชนที่ตองการจากการซื้อ ลูกคาจายดวยเงินสดหรือเช็ค
หรือ เครดิต การด พวกเขาสั่งซื้อทางโทรศัพท หรือซื้อดวยตนเอง ปกติพวกเขาซื้อเมื่อไร พวกเขามี
พฤติกรรมหรือรูปแบบการซื้อเฉพาะหรือไม พวกเขาซื้อบอยแคไหน พวกเขามีความชอบ
ผลิตภัณฑ/บริการใดที่ชัดเจนแนนอนมากกวาผลิตภัณฑ/บริการอื่นในกลุมเดียวกันหรือไมยอดซื้อ
เฉลี่ยอยูที่เทาใด พฤติกรรมการซื้อยังแบงสวนตลาดไดตามโอกาส ประโยชน สถานะของผูซื้อ 
ความถี่ในการใช ความภักดี ความพรอมในการซื้อ ทัศนคติที่มีตอ ผลิตภัณฑ  

อิทธิพลจากสถานะการซื้อ เปนแรงผลักดันชั่วคราว ที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมที่ตอง
ตัดสินใจซื้อ  อยางเชน ตองซื้อทันทีทันใดหรือไม วันเวลาที่ซื้อ เปนวันทํางาน วันหยุดหรือซื้อตาม
ฤดูกาล เทศกาล  

สถานที่ที่ลูกคากระทําการซื้อ สถานที่ที่ตัดสินใจ เชนที่บาน หรือหนาเคานทเตอร   
วธิีการที่ลูกคาซื้อ เชนซื้อในปริมาณมากๆ 
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5. การแบงสวนตลาดตามลักษณะองคกร (Organizational Segmentation) เชนแบง
เปนลูกคาประเภทบานหรือครัวเรือน เปนธรุกิจ เปนอุตสาหกรรม ฯลฯ 

คําตอบจากคําถามบางขอหรือทั้งหมดจากการวิจัยลูกคา สามารถใหทิศทางในการใส
ความพยายามทางการตลาด หากกลุมลูกคาเปาหมายมีแนวโนมในการซื้อในชวงสุดสัปดาหคุณ
ควรลงโฆษณาประมาณศุกรหรือเสารเชา ผลิตภัณฑ/บริการของคุณก็จะอยูในหวงคํานึงของลูกคา
แนนอนคุณคงอยากรูวากลุมลูกคา เปาหมายของคุณอานหนังสือพิมพหรือไมและฉบับใด หาก
ลูกคามีแนวโนมที่จะสั่งซื้อทางโทรศัพท คุณก็ควรจัดตั้งระบบรับคําสั่งซื้อทางโทรศัพท หากลูกคามี
ความชื่นชอบผลิตภัณฑ/บริการของคุณมากกวาคูแขง คุณควรจะมีวิธีเก็บรักษาพวกเขาไว 

 
3. Consumer Adoption Process 

พัฒนาการของกระบวนการเปนผูบริโภคตั้งอยูบนพื้นฐานที่วา คนที่แตกตางกันจะยอมรับ
และใชผลิตภัณฑ/บริการในชวงที่แตกตางกัน ผูบริโภคจะยอมรับพัฒนาการ การบริโภค ผลิตภัณฑ 
/บริการของคุณ เมื่อพวกเขาเริ่มใชมันเปนประจํา 
พฤติกรรมการซื้อของลูกคา/ผูบริโภค (Consumer Buying Behavior) / Consumer Market 
ตลาดสินคาบริโภคไดวิเคราะหการซื้อและใชจายของผูบริโภค ดวยแบบจําลองพฤติกรรมการ
บริโภค ดังนี้ 

Stimulus Response Model แบบจําลองการตอบสนองตอสิ่งเรา/เยายวน การกระตุน
จากสิ่งเราทางการตลาดและอื่นๆจะเขาสูหนวยความจําของผูซื้อและสรางการตอบสนองตอทาง
เลือก/การซื้อที่มีรูปแบบแนนอน นักการตลาดควรรางแบบความคิดของลูกคาไดวาอะไรที่อยูใน
หนวยความจํา และเมื่อส่ิงเราเปลี่ยนไปการตอบสนองจะเปลี่ยนไปหรือไม 

Cognitive dissonance การจดจํา จากการไดรับขอมูลย้ําซ้ําไปมา หรือความเชื่อมโยง
จากสิ่งที่รู หรือประสบการณ 
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (The Buyer Decision Process)  

มี 5 ขั้นตอนซึ่งเชื่อมโยงกับ Motivation.Perception.Learning.Personality.Self-concept. 
ดังตอไปนี้ 

1. Need recognition เร่ิมตน พวกเขาตองเริ่มตระหนัก/รูกอนวามีผลิตภัณฑ/บริการของ
คุณอยูแลว เขาตองมีความสนใจในผลิตภัณฑ/บริการนั้นโดยมี 

- Internal stimuli สิ่งเราภายใน ที่มากพอที่จะผลักดันใหเกิดพฤติกรรมในลําดับถัดไป 
- External stimuli สิ่งเราภายนอกเชน การโฆษณาคําบอกตอจากเพื่อน สมาชิก
ครอบครัว 
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2. Information search ความพยายามในการคนหา เรียนรู และประเมินผลิตภัณฑ/
บริการนั้นๆ โดยอาจหาจากแหลงขอมูลทางการคา บุคคล สาธารณะ ประสบการณ คําบอกตอ 

3. Evaluation of alternatives ทําการประเมินทางเลือกจากขอมูลที่มี ทั้งนี้ขึ้นกับ
สถานะทางการซื้อของลูกคา ลูกคาสวนมากประเมินผลิตภัณฑ/บริการจากเกณฑการเลือกที่
หลากหลาย (multiple attributes) และใหน้ําหนักในแตละเกณฑการเลือกท่ีแตกตางกัน ใน
ตอนทายๆ ของขั้นตอนการประเมินนี้ รูปแบบผลิตภัณฑ/บริการ ที่ตั้งใจซื้อจะคอนขางชัดเจน 

4. Purchase Decision การตัดสินใจซื้อ มี 2 ปจจัย ระหวางความตั้งใจที่จะซื้อ กับการ
ตัดสินใจซื้อจริง สวนหนึ่งอาจเปนเพราะปจจัยดานสถานะการซื้อที่ไมไดวางแผนมากอนเชน 
ความจําเปนตองใชขอเสนอที่ดีกวาจากผูขายรายอื่น ชนิด/ประเภทของสินคา ความเสี่ยงที่เกิดขึ้น
จากการซื้อ 
4. ผูคนมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความเต็มใจในการซื้อ/ลองใชผลิตภัณฑใหมๆ 
(Consumer Adopters)   

ชางเครื่องกล มีแนวโนมที่จะซื้อเครื่องจักรใหมมากกวาอยางอื่น และนักกีฬาเทนนิสมีแนว
โนมจะซ้ือเร็ตเก็ตรุนใหมมากกวาอยางอื่น ผูคนสวนใหญมีแนวโนมยินดีที่จะลองซื้อของใหม
หลังจากชงักงันอยูกับผลิตภัณฑ/บริการเกาๆ บางคนที่ยินดีจะลองใชเร็ตเก็ตรุนใหมอาจไมสนใจ
รองเทาเลนเทนนิสที่ออกแบบใหม คุณควรพิจารณาถึงผลิตภัณฑ/บริการของคุณ และคิดตอวาใคร
คือบุคคลที่มีแนวโนมจะซื้อมัน 
กระบวนการตัดสินใจซื้อสําหรบัผลิตภัณฑ/บริการใหม (Buyer Decision Process for New 
Products:) 

• ผลิตภัณฑใหม (New Products) หมายถึงสินคา บริการหรือความคิดที่ไดรับการรับรู
จากลูกคามาใหม เชน เครื่องเลน MP3 การใหบริการทําเลสิก การใหบริการซื้อขายสินคาทาง 
อินเตอรเนตแนวเพลงใหมๆ 

• ขั้นตอนในกระบวนการพัฒนาการ ประกอบดวย ความตระหนักวามีสินคาหรือ
บริการชนิดใหมนี้เกิดขึ้น การประเมินขอมูลอรรถประโยชน ความคุมคา ความเสี่ยง ความสนใจ 
เกิดการลอง และเกิดเปนพัฒนาการการยอมรับในผลิตภัณฑ/บริการใหมนั้นในที่สุด (Awareness 
Evaluation Interest Trial Adoption) 

• ลักษณะของผลิตภัณฑ/บริการ (Product Characteristics) ที่จะกอใหเกิดพัฒนาการ
การยอมรับไดควรมีความเชื่อมโยงความเหนือชั้นกับผลิตภัณฑ/บริการที่มีอยูในตลาด เชนกลอง
ดิจิตอลประหยัดฟลม ไดเห็นภาพทันที เขาไดกับคอมพิวเตอรรุนที่มีอยูในตลาดและสามารถ
ติดตอส่ือสาร หรือทดลองใชตัวผลิตภัณฑ/บริการใหมนี้ได 
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• Adopter Categories กลุมผูบริโภคที่แตกตางและ % ของตลาดรวมที่แสดงถึงความเตม็
ใจในการทดลองผลิตภัณฑ/บริการใหมๆ กลุมเหลานี้มักมีพื้นฐานที่แตกตางที่ชี้ชัด ทั้งดาน
จริยธรรมสังคม อายุ ศาสนา ชวงของครอบครัว ที่ตั้งทางภูมิศาสตร ดังนี้ 

- Innovators มอียู 2.5% เปนคนชอบเปลี่ยนแปลง เปนพวกชืน่ชอบนวตักรรม 
- Early Adopters มีอยู 13.5 % เปนผูลองใชชวงตน พวกนํากระแส 
- Early Majority มีอยู 34% เปนผูใชหลักแรกๆ พวกเกาะกระแส 
- Late Majority มีอยู 34% เปนผูใชหลักชวงทาย พวกตามกระแส 
- Laggards มีอยู 16% เปนพวกตกยุค 

INNOVATORS 
มักเปนคนรุนใหม เยาววัย มีการศึกษาดี พวกเขาสามารถประยุกตใชขอมูลทางเทคนิคใน

กระบวน การตัดสินใจ มักเปนกลุมที่เคลื่อนไหวและมีการติดตอที่ชัดเจนกับกลุมสังคมภายนอก พวก
เขามักขึ้นกับขอมูล ทางวิทยาศาสตร มากวาการสงเสริมทางดานอารมณ ผูชื่นชอบนวตกรรมมี
โอกาสที่จะเปนผูซื้อคนแรกๆ ของผลิตภัณฑ/บริการที่ใหมและแตกตาง 
Early Adoptors 

มักจะเปนคนอายุไมมาก มีการเคลื่อนไหวมีความสรางสรรคมากกวาผูบริโภคชวงทายๆ
กระบวนการ พวกเขามักครองตําแหนงผูนําและทรงอิทธิพลตอผูอ่ืน โดยหลักแลว พวกเขา
ตอบสนองการขายตรงไดดีกวาและมีความสําคัญอยางยิ่งยวดในหมูผูบริโภค เพราะการไดรับการ
ยอมรับนับถือจากผูบริโภคอื่น กลุมผูบริโภคนี้มักแนะนําผลิตภัณฑ/บริการของคุณใหผูอ่ืนหากเขา
ชอบมัน พวกเขามักครองตําแหนงผูนําในทรงอิทธิพลและตัดสินใจที่จะซื้ออะไรเขาบริษัทน้ีเปน
กลุมเปาหมายที่ดี เพราะอาการ “คลิ๊ก”ที่ผลิตภัณฑ/บริการจะนําผลตอบแทนระยะยาวมาให 
Early Majority 

จะมีความระวังมากกวา กลุมนี้ชอบที่จะหลีกเลี่ยงความเสี่ยงและมักรอจนผูลองใชกลุม
แรกๆเริ่มยอมรับตอผลิตภัณฑ/บริการใหมๆ ในเวลาที่กลุมนี้ซื้อผลิตภัณฑ/บริการของคุณผลิต
ภัณฑ/บริการของคุณมักอยูในชวงกําลังเติบโต ตามหลักแลวกลุมนี้ประกอบดวยพนักงานบริษัทที่
มีสมาชิกวัยเยาว ความสามารถในการรับความเสี่ยงมีขีดจํากัดเพราะเขายังใหมตอแรงผลักดันใน
งาน และมีความจําเปนในการใชจายเกี่ยวกับเด็กๆ แตพวกเขาจะกอกําเนิดเครือขายที่มีคุณคา 
Late Majority 
 กลุมนี้มีอายุมากกวา Early Majority พวกเขาระมัดระวังกับการลองสิ่งใหมๆ  จะมีแตแรง
กดดันทางสังคมเทานั้นที่ทําใหยอมพัฒนาลองสิ่งใหมๆ คนในกลุมนี้มีแนวโนมที่จะไมใสใจ
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ขอความในการสงเสริมการขายและเชื่อในกลุ มที่มีพัฒนาการบริโภคอันดับทายๆในการนํา
แนวทางเขา 
Laggards หัวโบราณ คร่ําครึ 

สําหรับนักการตลาดแลว กลุมนี้เปนกลุมที่หายไปจากความคิดคํานึงมักสูงอายุกวา
การศึกษานอยกวาและมีรายไดนอย พวกเขามักยึดติดกับผลิตภัณฑ/บริการเดิมๆที่มีอยูจนแมพวก
ในกระแสตางๆ (Majority) หันไปใชผลิตภัณฑ/บริการใหมๆ แลวก็ตาม พวกเขาไมตอบสนองตอ
สารทางการตลาดและมักขอแนวทางจากสมาชิกอื่นในกลุมนี้ คนกลุมนี้ก็มีการจับจายใชสอย แต
พวกเขาก็จะไมไดรับสวนลดโดยสมบูรณเทาใด อยางไรก็ตามหากคุณจะแนะนําผลิตภัณฑ/บริการ
ใหมที่นําสมัยกลุมนี้ไมใชคําตอบ 
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บทที่ 5 
เรื่อง การกําหนดเปายอดขาย (Sales Objectives) 
และเปาหมายทางการตลาด (Marketing Objectives) 

 
การกําหนดเปายอดขายเปนสวนที่สําคัญของแผนการตลาด ดังที่ทราบกันดีวา “ไมมีอะไร

เกิดขึ้นจนกวาจะมีการขาย” ดังนั้นการกําหนดเปาหมายอยางแรกเลยคือการกําหนดเปายอดขาย 
เพราะเปายอดขายจะเปนจุดเริ่มตน ของการกําหนดเครื่องมือและสิ่งตางๆ ที่จะติดตามมาภายหลัง
ไมวาจะเปนการกําหนดเปาหมายทางการตลาดอื่นๆ งบประมาณการโฆษณาและสงเสริมการขาย 
จํานวนพนักงานที่ตองการชองทางการจัดจําหนายหรือจํานวนคนกลาง และที่สําคัญคือจํานวน
สินคาหรือบริการที่จะผลิตหรือจัดเตรียมไวเพื่อขาย   

เมื่อจะตั้งเปายอดขาย ควรระลึกเสมอวาเปายอดขายทีด่ีควรมีลักษณะดังตอไปนี ้
• ตองทาทายและสามารถบรรลุได  เนื่องจากเปายอดขายมีความสําคัญตอการดําเนิน

ธุรกิจโดยรวมของกิจการ จึงตองกําหนดใหมีความทาทายในขณะเดียวกันก็สามารถบรรลุได ไม
เชนนั้นจะสงผลกระทบอยางสําคัญทั้งในระยะสั้นคือความสามารถในการทํากําไร และระยะยาว
คือความสําเร็จของกิจการโดยรวม หากตั้งไวสูงเกินไปก็จะสงผลตอเนื่องใหการกําหนดคาใชจาย
ตางๆ ตองสูงตามไปดวย และยิ่งกําหนดแลวทําไมไดจะทําใหสัดสวนของคาใชจายตอยอดขายสูง
และกําไรลดลง แตหากตั้งต่ําเกินไปอาจทําใหประมาณการการผลิตผิดพลาด เสียโอกาส ในการ
ขาย เสียลูกคาและเสียสวนแบงตลาดใหคูแขงไปในที่สุด การกําหนดเปายอดขายจะตองตั้งอยูบน
พื้นฐานการประมาณโอกาสทางการตลาด และความสามารถของกิจการเองที่จะฉกฉวยโอกาสนั้น 

• ตองมีกรอบเวลาที่ชัดเจน เปายอดขายตองมีกําหนดเวลาที่ชัดเจนเพื่อจะไดทราบจุด
ตั้งตนและสิ้นสุดของกิจกรรมทางการตลาด ควรตั้งเปายอดขายทั้งระยะสั้น (ไมเกิน 1 ป) และระยะ
ยาว (ไมเกิน 3 ป) เปายอดขายในระยะยาวจะเปนตัวกําหนดความคุมคาในการลงทุนเครื่องจักร 
อุปกรณเทคโนโลยี ที่ดินและการพัฒนาผลิตภัณฑ ฯลฯ ในอนาคต 

• ตองวัดได เปายอดขายตองกําหนดใหวัดไดเพื่อจะประเมินไดวาจะกําหนดกิจกรรม
อะไรตอไปในแผนการตลาดและเพื่อใหประเมินผลสําเร็จไดเมื่อส้ินสุดแผนโดยทั่วไปเปายอดขาย
จะกําหนดในรูปจํานวนเงินของยอดขายหรือจํานวนหนวยขาย ถาเปนกิจการบริการอาจจะกําหนด
เปนจํานวนเงินหรือเปนจํานวนรายลูกคาที่ใหบริการก็ได ที่ปรึกษาควรแนะนําผูประกอบการให
กําหนดเปายอดขายทั้งเปนจํานวนเงินและจํานวนหนวยที่ขาย เพื่อใหรูถึงการเปลี่ยนแปลงขึ้นลง
ของราคาสินคาหรือบริการที่ขายดวย 
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1. ปจจัยที่กระทบการกําหนดเปายอดขาย 
ในการกําหนดเปายอดขายจะตองคํานึงถึงปจจัยทั้งเชิงปริมาณ (Quantitative Factors) 

และเชิงคุณภาพ (Qualitative Factors) ในการกําหนดเปายอดขาย ขั้นแรกใหใชปจจัยเชิงปริมาณ
เปนตัวประมาณการยอดขายกอนหลังจากนั้นจึงปรับเปาดวยปจจัยเชิงคุณภาพ 
1.1. ปจจัยเชงิปริมาณ (Quantitative Factors) ประกอบดวย 

1) แนวโนมยอดขาย (Sales Trends) เปนการใชขอมูลในอดีตเพื่อดูแนวโนมยอดขาย
ของตลาดรวมและของกิจการ 

2) ยอดขายรวมของตลาด ดูยอนหลังไป 5 ป ทั้งยอดขายที่เปนจํานวนเงินและจํานวน
หนวย วิเคราะหวาในชวง 5 ปที่ผานมายอดขายรวมของตลาดมีแนวโนมเพิ่ม ลดหรือคงที่ ภายใต
ตลาดรวมนั้นประกอบดวยตลาดยอยๆ  อะไรและมีแนวโนมเปนอยางไร เชนอาจพบวาตลาด
รองเทาโดยรวมมีแนวโนม เติบโตคอนขางต่ํา แตถาดูตลาดรองเทากีฬากลับพบวามีอัตราเติบโต
เปนสองเทาของตลาดรวม เนื่องจากคนหันมาใสรองเทากีฬาเปนรองเทาลําลองและคนหันมาเลน
กีฬากันมากขึ้น หากผูประกอบการขายรองเทากีฬาก็ตองนําตัวเลขของแนวโนมนี้เขามาพิจารณา
ในการกําหนดเปายอดขายดวย 

- ยอดขายของกิจการเทียบกับยอดขายรวมของตลาด ดูวาแนวโนมการเติบโต
ของยอดขายของกิจการปตอปเปนอยางไรเมื่อเทียบกับตลาดรวม โดยปกติควร
กําหนดเปายอดขายใหโตเทากับหรือเกินกวาตลาดเล็กนอย มิฉะน้ันจะทําให
กิจการมีสวนแบงตลาดลดลง 

- แนวโนมสวนแบงตลาด ดูแนวโนมสวนแบงตลาดของกิจการ ของหนวยงาน 
ของสายผลิตภัณฑ ตลอดจนของผลิตภัณฑแตละตัวหรือบริการแตละชนิด เพื่อ
ใหทราบวาสวนแบงตลาดเปนเทาไร เติบโตเทาไรเมื่อเทียบกับตลาดรวม สวนแบง
ตลาดของกิจการโตในขณะที่ตลาดรวมโต ดวย หรือโตในขณะที่ตลาดรวมกําลัง
หดตัว หรือสวนแบงของกิจการหดตัวในตลาดที่กําลังหดตัวดวย หากพบวาผลิต
ภัณฑของกิจการกําลังสูญเสียสวนแบงตลาด ในตลาดที่กําลังหดตัวก็ไมสมควรที่
จะตั้งเปายอดขายเพิ่ม เวนเสียแตคิดวาจะมีกลยุทธการตลาดที่สําคัญที่จะกระตุน
ตลาดใหพนจากภาวะหดตัวได ซึ่งเปนเรื่องยากและมักกินเวลามากกวา 1 ป 

3) ปริมาณและอัตราการซ้ือของลูกคา (Size and Purchase Rates of Target 
Market) สินคาหลายอยางโดยเฉพาะสินคาใหมประสบความลมเหลวเนื่องจากมองโลกในแงดี
เกินไปในเรื่องขนาดและแนวโนมของตลาดดังนั้นนอกจากจะดูแนวโนมของตลาดในขอ 1 แลว การ
ตั้งเปายอดขายควรจะประเมินปริมาณและอัตราการซื้อสินคาหรือบริการของลูกคาเปาหมายดวย 
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ที่ปรึกษาควรแนะนําใหผูประกอบการสํารวจขอ มูลอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนอกจากขอมูลยอดขาย 
และทําการวิจัยตลาดเพื่อจะไดตรวจสอบวาตลาดมีขนาดใหญแคไหนและมีแนวโนม เปนอยางไร 
ในกรณีของสินคาใหมอาจจะประมาณการยอดขายโดยเทียบกับสิน คาที่คลายๆ กันหรือเกี่ยวของ
กัน นอกจากนั้นขอมูลขนาดของกลุมลูกคาและอัตราการซื้อสามารถนํามาใชในการประเมนิเปา
ยอดขายไดวิธีหนึ่งดังจะไดกลาวตอไป 

4) งบประมาณ กํา ไร และราคา (Budget, Profit, and Pricing Consideration) โดย
หลักการแลว ยอด ขายของกิจการจะตองมากพอที่จะคุมกับคาใชจายบวกกําไรที่ตองการ ดังนั้น
งบประมาณในการดําเนินงานและกําไรที่คาดหวังจึงเปนปจจัยเชิงปริมาณสําคัญที่จะตองคํานึงถึง
เมื่อตั้งเปายอดขาย นอกจากนั้นหากกิจการมีแผนจะลดหรือเพ่ิมราคาสินคาไมวาจะบางชวงเวลา
หรือตลอดปก็ตองเอามาคํานวณดวยเพราะมีผลตอยอดขายและกําไร 
1.2. ปจจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Factors) ตัวแปรในกลุมนี้จะใชเปนตัวปรับเปายอดขาย
หลังจากที่คํานวณโดยใชปจจัยที่เปนตัวแปรเชิงปริมาณดังกลาวขางตนแลว ประกอบดวย 

1) สถานการณทางเศรษฐกิจ เปนตัวแปรที่ยากจะคาดคะเนแตมีผลตอการกําหนดเปา
ยอดขายจะตองมีการปรับใหสอดคลองกับเศรษฐกิจทั้งนี้ขึ้นอยูกับการคาดคะเนเศรษฐกิจวาจะมี   
ปญหาเงินเฟอ เงินฝด หรือมีเสถียรภาพ หากคาดวาจะเกิดภาวะเงินเฟอ อาจจะตองตั้งเปายอดขาย
ในรูปตัวเงินเพิ่มข้ึนในอัตราที่สูง กวาเปาในรูปหนวยขาย อัตราดอกเบี้ยเปนอีกปจจัยหนึ่งที่สําคัญ
โดยเฉพาะหากเปนสินคาที่ลูกคาซื้อโดยใชเครดิต เชน บาน รถยนต เครื่องไฟฟา ฯลฯ ยอดขายจะ
ตกเมื่ออัตราดอกเบี้ยสูงขึ้น นอกจากนั้นยังมีปจจัยทางเศรษฐกิจอ่ืน เชน อัตราการวางงาน อัตรา
แลกเปลี่ยน ฯลฯ แมวาจะเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมได แตผูประกอบการตองประเมินผลที่ตัว
แปรเหลานี้จะมีตอเปายอดขายเพื่อปรับเปาทั้งระยะสั้นและยาวใหสอดคลองกับตัวแปรดังกลาว 

2) การแขงขัน ผูประกอบการจะตองทบทวนภาวะการแขงขันในตลาดที่ไดวิเคราะหไวกอน
หนานี้แลว ตองประเมินวาคูแขงมีการเคลื่อนไหวอยางไร มีการรับสมัครพนักงานขายเพิ่มมากขึ้น
หรือไมมีการขยายเครือขายตัวแทนออกไปเพียงใด มีการเปลี่ยนแปลงหรือเพิ่มผลิตภัณฑขนาด
ไหน มีการโฆษณาและสง เสริมการขยายมากขึ้นหรือไม ปจจัยเหลานี้สงผลถึงการประมาณการ
เปายอดขายทั้งสิ้น 

3) เหตุการณพิเศษ เหตุการณหรือปรากฏการณพิเศษบางอยางสงผลใหยอดขาย
เบี่ยงเบนไปจากปกติ ซึ่งอาจจะเปนแบบชั่วคราว เชนมีการแขงขันเอเชี่ยนเกมสในประเทศไทยสงผล
ใหมีนักทองเที่ยวเขามามากขึ้น เปนประโยชนตอธุรกิจทองเที่ยว หรืออาจจะเปนเหตุการณที่มีผล
ตอเนื่องยาวนาน เชนมีการคนพบวาการรับประทานอาหารชีวจิตชวยรักษามะเร็งได ทําใหอาหาร
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ชีวจิตขายดีขึ้น ในทางกลับกันเหตุการณพิเศษบางอยางก็สรางผลกระทบทางลบซึ่งตองพิจารณา 
วาจะมีตอคนกลุมใหญขนาดไหนและยาวนานเทาไร เชนภาวะฝนแลง น้ําทวม เปนตน 

4) วงจรชีวิตผลิตภัณฑ เมื่อกําหนดเปายอดขายตองรูดวยวาผลิตภัณฑที่ขายอยู ณ ชวง
ไหนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product Life Cycle) อยูในชวงแนะนํา เติบโตหรอืถดถอย เปา
ยอดขายระยะสั้นควรสะทอนวาผลิตภัณฑอยู ณ ชวงไหนของวงจรในปจจุบัน สวนเปายอดขาย
ระยะยาวจะตองสะทอนวาผลิตภัณฑนั้นจะมีทิศทางของวงจรชีวิตเปนอยางไรตอไป เพื่อจะได
พยากรณการเติบโตของยอดขายไดถูกตองมากขึ้น 

5) บุคลิกภาพของผูประกอบการ ลักษณะของผูประกอบการก็มีสวนอยางสําคญัในการ
กําหนดเปายอดขาย ผูประกอบการที่คอนขางอนุรักษนิยม หลีกเลี่ยงความเสี่ยงกับผูประกอบการ
ที่รุกไปขางหนาตลอดเวลา มองหาโอกาสใหมๆ เพื่อการขยายตัว ยอมมีปรัชญาในการประมาณ
การเปายอดขายที่แตกตางกันอยางสิ้นเชิง 

6) การเตรียมการดานการตลาด หากผูประกอบการแนใจวาไดเตรียมการวางแผนและ
การใชเครื่องมือทางการตลาดไวอยางครบถวนสมบูรณแลว คิดแลววาจะสามารถสรางความได
เปรียบเหนือคูแขงไดก็ยอมจะตั้งเปายอดขายใหสูงขึ้นได 

 
2. วธิีการต้ังเปายอดขาย 

สําหรับเทคนิคการพยากรณที่สามารถนํามาใชเพื่อพยากรณความตองการตลาดของ    
ผลิตภัณฑสามารถแบงเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ เทคนิคเชิงคุณภาพ (Qualitative 
forecastingtechnics) และ เทคนิคเชิงปริมาณ (Quantitative forecasting technics) ซึ่งมี
รายละเอียดดังนี้เทคนิคการพยากรณเชิงคุณภาพเปนวิธีการพยากรณที่ใชวิจารณญาณหรือ
ประสบการณในอดีตที่เคยมีของผูประมาณการเปนหลักการประมาณการเชิงคุณภาพอาจทําได
โดยใชวิธีตางๆ ตอไปนี้ 

1. การพยากรณโดยยึดอดีตเปนหลัก (Historical forecast) ซึ่งหลักการของวิธีนี้ก็คือ 
การสมมติใหส่ิงตางๆ ที่เกิดขึ้นในอดีตสามารถเปนตัวชี้สิ่งที่จะเกิดในอนาคตได ตัวอยางเชน มลูคา
ตลาดรวมของนมพรอมด่ืมในป 2540 เทากับ 23,000 ลานบาท เปนตน 

ขอดีของวิธีนี้ คือ งายตอการพยากรณ แตขอจํากัดกค็ือการตั้งสมมติฐานวาสิ่งแวดลอมไม
มีการเปลี่ยนแปลงขัดแยงกับความเปนจริงอยางยิ่ง กลาวคือ ถาภาวะเศรษฐกิจถดถอยมูลคา
ตลาดรวมก็ควรจะลดลง 
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2. การพยากรณโดยถือความเห็นของพนักงานขายมาเปนแนว (Sales force 
estimate) หลักการของวิธีนี้ ก็คือจะใชวิธีสอบถามขอมูลจากพนักงานขาย ดวยเชื่อมั่นวาพนักงาน
เหลานี้มีความใกลชิดและรูสถานการณที่แทจริงของตลาดมากกวาบุคคลอื่นๆ จากนั้นผูจัดการเขต
ก็จะนําผลที่ไดมาพิจารณาปรับคาในข้ันหนึ่งกอน โดยใชวิจารณญาณและประสบการณของตน
เปนหลักจากนั้นจึงสงคาพยากรณไปยังฝายปริหาร ฝายบรหิารก็จะนําคาพยากรณดังกลาวไปรวม
กันพิจารณากับฝายอื่นๆ ที่เกี่ยว  ของรวมถึงพิจารณาประกอบกับสภาวะทางเศรษฐกิจในอนาคต
ดวย ซึ่งอาจตองมีการปรับคาปจจัยตางๆ เพื่อใหคาพยากรณที่จะนําไปใชในการพยากรณ 
ยอดขายของผลิตภัณฑในอนาคตตอไป 

ขอดีของการพยากรณวิธีนี้ก็คือ สามารถประเมินความตองการของตลาดไดโดยตรงจาก
ขอมูลท่ีเชื่อถือไดของบุคคลที่มีความใกลชิดกับตลาดมากที่สุด อยางไรก็ตามมีขอควรระวังใน
เร่ืองขอมูลที่ไดจากพนักงานขายเหลานี้วาอาจมีอคติ (Bias) ตัวอยางเชน ถาสถานการณในขณะ
นั้นสินคากําลังเปนที่นิยมของตลาด พนักงานขายอาจใหขอมูลวาจะขายสินคาไดมากโดยไม
คํานึงถึงภาวะเศรษฐกิจภายหนา หรือการปรับตัวของคูแขงขันในการปรับปรุงคุณภาพในผลิตภัณฑ 
ซึ่งมีผลใหคาพยากรณผิดพลาดไปได ดังนั้นจึงตองมีการปรับคาพยากรณ โดยผูบริหารเสียกอน 

3. การพยากรณโดยใชเลขดัชนี (Index) หลักการของวิธีนี้ก็คือจํานําคาเลขดัชนีที่
เกี่ยวของ เชน ดัชนีราคาผูบริโภค ดัชนีผลผลิตภาคอุตสาหกรรม ดัชนีผลผลิตภาคเกษตรที่สําคัญๆ 
ดัชนีการลงทุนภาคเอกชน ดัชนีการใชจายอุปโภคปริโภคภาคเอกชน หรือดัชนีอ่ืนๆ ที่หนวยงาน
ของรัฐหรือเอกชนเปนผูจัดทําขึ้นมาประกอบการพยากรณความตองการตลาดของผลิตภัณฑ 

4. การพยากรณโดยการวิจัยตลาด (Market research) วิธีการนี้มักนํามาใชในกรณีที่
พนักงานขายไมสามารถใหขอมูลที่นาเชื่อถือสําหรับใชในการพยากรณได หรือในกรณีโครงการที่
จะทําเปนโครงการที่ออกสินคาหรือผลิตภัณฑชนิดใหมจําหนาย ดังนั้นจึงไมมีขอมูลในอดีตที่จะ
นํามาใชเปนแนวทางในการพยากรณได หลักการของวิธีนี้ก็คือจะใชวิธีการสุมตัวอยางทางสถิติ
โดยตองทําการวิเคราะหสภาวะตลาดเปน การลางหนา ทั้งนี้เพื่อจะไดทราบขอบเขตของประชากร
ที่จะเลือกสุมตัวอยางเสียกอน สําหรับการเก็บขอมูลอาจทําไดโดย การสงแบบสอบถามทาง
ไปรษณีย การสัมภาษณทางโทรศัพท หรือสัมภาษณตัวบุคคลโดยตรง ทั้งนี้ผูวิเคราะหควรตอง
ทราบขอดีและขอจํากัดของแตละวิธีดวย เชน วิธีสงแบบสอบถามมักจะมีปญหาในเรื่องการไมได
รับแบบสอบถามกลับคืน หรือการไดขอมูลที่ไมเปนความจริงเนื่องจากผูตอบแบบสอบถามไมใช
ตัวแทนของลูกคาเปาหมายที่แทจริงถาใชวิธีสัมภาษณทางโทรศัพท หรือสัมภาษณตัวบุคคล
โดยตรงจะทําใหไดรายละเอียดและขอเท็จจริงมากกวา อันจะทําใหผลของการพยากรณนาเชื่อถือ 
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กวาแตก็จะเสียคาใชจายสูงกวา ดังนั้นวิเคราะหโครงการจึงควรตองตัดสินใจวาวิธีเก็บขอมูลใดที่
เหมาะสมกับเรื่องที่กําลังศึกษามากที่สุดอาจเลือกเพียงวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลายวิธีพรอมกัน 
 
3. การกําหนดเปาหมายทางการตลาด (Marketing Objectives)  

การกําหนดเปาหมายทางการตลาดเปนการตอบคําถามวาหากตองการจะใหไดมาซึ่ง
เปาหมายยอดขายตามที่กําหนดไวนั้นจะตองทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของกลุมลูกคา
เปาหมายอยางไร เพราะเปายอดขายไมอาจไดมาอยางลอยๆ ตองอาศัยกลุมลูกคาเปาหมาย เชน
สรางกลุมลูกคาใหมๆ เพิ่ม ทําใหลูกคาเดิมซื้อเพิ่ม เพิ่มอัตราการทดลองใช เพิ่มการรับรูของ
ลูกคาตอสินคา ฯลฯ และเชนเดียวกับการตั้งเปายอดขาย เปาหมายทางการตลาดจะตองกําหนดใน
ลักษณะที่เจาะจง ชัดเจน วัดได มีกรอบของเวลาและเนนไปที่การเปลี่ยนแปลงหรือสรางผลกระทบ 
ตอพฤติกรรมของกลุมลูกคาในดานตางๆ ดังนั้นจึงอาจจะกําหนดเปาหมายการตลาดไดตามกลุม
ลูกคา คือกลุมลูกคาเดิมและกลุมลูกคาใหม 

กลุมลูกคาเดิม อาจกาํหนดเปาหมายทางการตลาดสาํหรับลูกคากลุมนี้ดังนี ้
• เปาหมายการรักษาลูกคาเดิม เนื่องจากลูกคาเดิมเปนแหลงที่มาสําคัญของรายได

และตนทุนที่เกิดจากลูกคากลุมนี้ต่ํากวามากเมื่อเทียบกับตนทุนในการแสวงหาลูกคาใหม ดังนั้น
การรักษาลูกคาเดิมทั้งในแงจํานวนลูก คาและยอดขายที่มาจากลูกคากลุมนี้จึงเปนสิ่งสําคัญมาก 
หากกิจการกําลังเผชิญกับการสูญเสียลูกคาในชวงเวลาที่ ผานมาก็ควรที่จะกําหนดเปาหมายใน
สวนนี้ไว ควรคนหาใหไดวาเหตุใดกิจการจึงสูญเสียลูกคาและพยายามหาทางแกไข 

• เปาหมายการเพิ่มการซื้อจากลูกคาเดิม หากกิจการไมมีปญหาการสูญเสียลูกคา ผู
ประกอบการอาจจะพยายามเพิ่มปริมาณธุรกิจจากลูกคากลุมเดิม ซึ่งทําได 3 ทางคือ 

- ทําใหลูกคาซือ้บอยขึ้น เชนจากเดือนละครั้งเปนเดือนละ 2-3 คร้ัง 
- ทาํใหลูกคาซือ้สินคาหรือบริการที่มีราคาสูงขึ้น 
- ทําใหลูกคาซือ้ในปริมาณทีม่ากขึ้นในการซื้อแตละครั้ง 
กลุมลูกคาใหม อาจกําหนดเปาหมายทางการตลาดสําหรับกลุมลูกคาใหมดังนี ้
• เปาหมายเพิ่มอัตราการทดลองสินคาหรือบริการใหม เปนการตั้งเปาวาจะเพิ่ม

สัดสวนลูกคา ใหมที่เร่ิมใชสินคาหรือบริการครั้งแรกในอัตราเทาไร การเพิ่มอัตราการทดลองใชจะมี
ผลเชื่อมโยงไปถึงการไดมาซึ่งลูกคากลุมใหมๆ 

• เปาหมายการซื้อซํ้าหลังการทดลองใช เมื่อลูกคาทดลองใชแลว ตองทําใหลูกคาซื้อ
ซ้ําและตอเนื่อง หากเกิดการทดลองแตอัตราการซื้อซ้ําต่ํามาก แผนการตลาดควรตั้งเปาใหมีการ
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เพิ่มอัตราการซื้อซํ้าและกําหนดกิจกรรมที่จะคนหาวาเหตุใดอัตราการซื้อซํ้าจึงต่ําและหาวธิกีารเพิม่ 
หรือถึงแมวาอัตราการซื้อซํ้าจะสูงก็ตองวางแผนที่จะรักษาเอาไว 
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บทที่ 6 
เร่ือง การเขยีนแผนการตลาด 

 
             แผนการตลาด (Marketing plan) เปนเอกสารที่อธิบายถึงการวิเคราะหสถานการณ, กลยุทธ
การตลาด และโปรแกรมการตลาด หรือหมายถึงเครื่องมือสวนกลางสําหรับอํานวยการและ
ประสานงาน สวนประกอบของแผนการตลาดแตละบริษัทอาจแตกตางกัน โดยทั่วไปแลวจะ
ประกอบดวยประเด็นสําคัญ ดังนี้ 

1.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน 
2.  การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดในปจจุบนั 
3.  การวิเคราะห SWOT 
4.  การกาํหนดวัตถุประสงคทางการตลาด 
5.  การกาํหนดกลยุทธทางการตลาด  
6.  โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ 
7.  งบกาํไรขาดทุนโดยประมาณการ 
8.  การควบคมุ 

                 1.   บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน  (Executive Summary) เปนการ
สรุป 2-3 หนา เกี่ยวกับประวัติความเปนมาของบริษัท และอธิบายแผนการตลาด ผลิตภัณฑหรือ
บริการที่บริษัทเสนอขาย ตลาดเปาหมายของบริษัท ระดับการขายและกําไรที่คาดวาจะไดและใคร
เปนคูแขงขันตลอดจนกําหนดสวนผสมทางการตลาดและกลยุทธ ผูบริหารระดับสูงมักอานสวนนี้
กอน ถาอานแลวไมสนใจก็จะไมอานแผนสวนที่เหลือ ซึ่งเปนเรื่องสําคัญมาก 
บทสรุปผูบริหาร (Executive Summary) 

ในแผนการตลาดฉบับสมบูรณ บทสรุปผูบริหารจะถูกใสไวในหนาแรกเสมอ เนื้อหาในสวนนี้
จะ เปนการสรุปภาพรวมทั้งหมดของแผนเพื่อใหผูอานไดทราบประเด็นหลักๆ ของแผน และผลลัพธ
ของการดําเนินงานตามแผน จะเขียนบทสรุปผูบริหารไดก็ตอเมื่อทุกสวนของแผนการตลาดเสร็จ
เรียบรอยแลว จึงรวบรวมขอมูลหลักทั้งหมดเขียนออกมาเปนบทสรุปผูบริหารเปนสิ่งสุดทาย   

บทสรุปผูบริหารควรประกอบดวยสิ่งตอไปนี้ 
• ภาพรวมของธุรกิจและกรอบเวลาของแผนการตลาด พูดถึงประวัติของธุรกิจอยาง

สั้นๆ โครงสรางผูถือหุน โครงสรางองคการ การเติบโตและเปาหมายระยะยาวของกิจการ รวมถึง
ระยะเวลาของแผน 
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• ผลิตภัณฑ/ บริการ อธิบายถึงสินคาหรือบริการที่ขายอยู รวมถึงที่จะพัฒนาเพิ่มเติมข้ึน
ในอนาคตดวย 

• กลุมลูกคาเปาหมาย ระบุกลุมลูกคาเปาหมายทุกกลุมพรอมทั้งระบุถึงคุณลกัษณะของ
กลุมลูกคาเปาหมายอยางชัดเจน 

• คูแขงระบุชัดเจนวาใครเปนคูแขง สถานะปจจุบันของคูแขงในตลาด และการคาดคะเน
ความเคลื่อนไหวของคูแขงในอนาคต 

• กลยุทธที่ใช ช้ีใหเห็นถึงภาพรวมของกลยุทธที่จะใชเพื่อการบรรลุเปาหมาย 
• ขอสมมติฐานและผลการวิจัย เนื่องจากแผนการตลาดเปนเรื่องของอนาคตที่ตอง

อาศัยการคาดคะเนอยางมีหลักการ มีขอสมมติฐานที่สมเหตุผลจึงจะทําใหผูอานแผนคลอยตามได 
ดังนั้นจึงตองระบุไวใหชัดเจนวาขอสรุปหรือการประมาณการตางๆ นั้นไดมาอยางไร มีขอสมมติ
ฐานหรือการวิจัยสนับสนุนอยางไร เพื่อไมใหเปนแผนการตลาดที่เลื่อนลอย 

• จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค   ระบุอยางยอๆ ถึงจุดออน จุดแข็ง อุปสรรค 
และโอกาสของกิจการซึ่งไดมาจากสวนการวิเคราะหสถานการณ เพื่อใหผูอานแผนเห็นวาการ
วางแผนการตลาดไดกระทําบนการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกอยางครบถวน 
เพื่อใหแผนเปนที่นาเชื่อถือ 

• ประมาณการยอดขายและกําไร ประกอบดวยการประมาณการเปายอดขาย การ
ประมาณการเจริญเติบโต สวนแบงตลาดและกําไรที่คาดวาจะไดรับจากการปฏิบัติตามแผน ควร
แสดงตัวเลขเปรียบเทียบกับปที่ผานมาดวยเขียนบทสรุปผูบริหารใหครบถวนแตกระทัดรัดที่สุด 
เขียนใหผูอานเห็นภาพรวมทั้งหมดและสรางความนาเชื่อถือและประทับใจมากพอที่จะทําใหผูอาน
พลิกเขาไปอานในหนาตอๆ ไปของแผน บทสรุปผูบริหารที่ดีไมควรยาวเกิน 2 หนา 
            2.   การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดในปจจบุัน (Current Marketing Situation)   
เปนการนําเสนอขอมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ คูแขงขัน การจัดจําหนาย และสิ่งแวดลอมมหาภาค 
เชน 

1. สถานการณดานตลาด  เปนการนําเสนอขอมูลของตลาดเปาหมาย ขนาด และ
ความเติบโตของตลาด มีการแสดงใหเห็นตัวเลขหลายปที่ผานมา และยังมีขอมูลเกี่ยวกับความ
ตองการของลูกคาการรับรูและแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อ 

2. สถานการณดานผลิตภัณฑเปนการนําเสนอยอดขายสินคา (ในรูปจํานวนหนวย
และจํานวนเงิน) ในหลายปที่ผานมา ราคา กําไรขั้นตน และกําไรสุทธิ 
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3. สถานการณดานการแขงขันเปนการระบุคูแขงขันรายสําคัญ (คูแขงขันทางตรง คู
แขงขันทางออม) ขนาดคูแขงขันเปาหมาย สวนครองตลาด จุดแข็งจุดออน คุณภาพผลิตภัณฑ กลยุทธ
ทางการตลาด และพฤติกรรมของคูแขงขัน  

4.  สถานการณดานการจัดจําหนาย เปนการเสนอขอมูลเกี่ยวกับขนาดและ
ความสําคัญของชองทางจําหนายแตละชองทาง 

5.  สถานการณดานสิ่งแวดลอมมหภาค เปนการอธิบายแนวโนมของสิ่งแวดลอม
มหภาคอยางกวางๆ  เชน ประชากรศาสตร เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง กฎหมาย สังคมและ
วัฒนธรรม ซึ่งสิ่งแวดลอมเหลานี้ถือวาเปนโอกาสและอุปสรรคตอการกําหนดกลยุทธทางการตลาด  
             3.   การวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) เปนการระบุถึงจุดแข็ง จุดออน โอกาส 
และอุปสรรคที่กระทบตอสายผลิตภัณฑ 

1. จุดแข็ง (Strengths) เปนความแข็งแกรงที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายใน เชน จุด
แข็งดานสวนประสมการตลาด/ การเงิน/ การผลิต/ บุคลากร/ การบริหารงาน และการจัดองคกร 

2. จุดออน (Weakness) เปนปญหาที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายในดานตางๆ ของ
บริษัท บริษัทจะตองหาวิธีการแกปญหานั้น 

3. โอกาส (Opportunities)  เปนขอไดเปรียบซึ่งวิเคราะหจากสิ่งแวดลอมภายนอกที่
บริษัทแสวงหาโอกาสเพื่อมากําหนดกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมกับส่ิงแวดลอมนั้น ประกอบดวย
สิ่งแวดลอมจุลภาค (ลูกคา คูแขง ผูผลิต คนกลาง) และสิ่งแวดลอมมหภาค (ประชากรศาสตร 
เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมายทรัพยากรธรรมชาติ) 

4. อุปสรรค (Threats) เปนอุปสรรคที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายนอก ซึ่งธุรกิจ
จําเปนตองกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองและแกปญหาอุปสรรคตางๆ ที่เกิดขึ้น 
              4.  การกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาด  (Marketing Objective) เปนการ
ตัดสินใจกําหนดวัตถุประสงคของแผนการตลาดสามารถกําหนดได 2 ลักษณะ คือ 

1. วัตถุประสงคดานการเงิน  (Financial Objective) เชน ตองการผลตอบแทนจาก
การลงทุนของตลาดเปาหมาย 20%, ตองการกําไรสุทธิ 10 ลานบาทในป 2548, ตองการสวนครอง
ตลาด 30% ในป 2550 เปนตน 

2. วัตถุประสงคดานการตลาด  (Marketing Objective) เชน วัตถุประสงคในการ
ขาย, การวางตําแหนงเพื่อการแขงขัน, สรางความภักดีในตราสินคา, สรางการรับรูในตราสินคา
จาก 15% เปน 30%, เพิ่มชองทางการจัดจําหนายอีก 20% เปนตน 
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             5.   การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) STP Marketing  
5.1 การแบงสวนตลาด (Segmentation) 

- รูปแบบการแบงสวนตลาด  ความชอบเหมือนกนั / กระจัดกระจาย / เกาะกลุม 
- เกณฑการแบงสวนตลาด   เกณฑภูมิศาสตร / ประชากรศาสตร /  ลักษณะ

จิตวิทยา / พฤติกรรม  
5.2 การกาํหนดตลาดเปาหมาย (Targeting) 
5.3 การวางตําแหนง (Positioning) 

- การวางตําแหนงจากลักษณะ (Positioning by attribute)  ผูกสินคากบัลักษณะ
อยางใดอยางหนึง่ เชน ลักษณะสินคาเชื่อถือได ปฏิบัติงานไดดี 

- การวางตําแหนงจากคุณประโยชน (Positioning by benefits) ผูกสินคากับ
คุณประโยชนพิเศษที่ลูกคาจะไดรับ 

- การวางตําแหนงจากการใช (Positioning by use) 
- การวางตําแหนงโดยอิงผูใช (Positioning by user)   
- การวางตําแหนงโดยอิงคูแขงขัน (Positioning by competitor)   
- การวางตําแหนงจากคุณภาพ/ราคา (Positioning by quality/price) 

5.4 Marketing Mix 
- กลยุทธผลิตภัณฑการกาํหนดตราสินคา (Brand) คําขวญั (Slogan) โลโก (Logo) 
บรรจุภัณฑ(Packaging) ฉลาก (Label) 

- กลยุทธราคา การกําหนดวัตถุประสงค นโยบาย และกลยุทธการตั้งราคา 
- กลยุทธการจัดจําหนาย การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย  (ชองทางตรง ชอง
ทางออม) ประเภทคนกลางและการควบคุมคนกลาง การปรับปรุงชองทางการจัด
จําหนายและการกระจายสินคา(การขนสง  การคลังสินคา การควบคุมสินคา
คงเหลือ เปนตน) 

- กลยุทธการสงเสริมการตลาด การโฆษณา (ส่ือโฆษณา งบประมาณการโฆษณา 
ฯลฯ) การประชา-สัมพันธ (การใหขาว การจัดเหตุการณพิเศษ  กิจกรรมบริการ
ชุมชน ฯลฯ) การขายโดยบุคคล (การกําหนดคาตอบแทน การจูงใจ การควบคุม 
การประเมินผล ฯลฯ) การสงเสริมการขาย (มุงสูผูบริโภค มุงสูคนกลาง มุงสู
พนักงานขาย) และการตลาดทางตรง (จดหมายตรง การตลาดทางโทรศัพท 
การตลาดอิเล็กทรอนิกส เปนตน) 
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             6.  โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ  (Action Program) เปนการแสดงวาแผนการตลาด
นั้นจะมีโปรแกรมการตลาดที่สามารถบรรลุวัตถุประสงคไดอยางไร วัตถุประสงค: กลยุทธทาง
การตลาด: ปฏิบัติการ:  ยุทธวิธีตางๆ ที่ผูจัดการผลิตภัณฑใชกับตลาดเปาหมาย การปฏิบัติตอง
ตอบคําถามวาจะทําอะไร? จะทําเมื่อใด? ใครเปนคนทํา? ตนทุนที่จะจายเทาไร?  ผูรับผิดชอบ : 
ฝายที่ตองดําเนินการ 

แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด  (Action Plan and Marketing Budget) 
เมื่อกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดตางๆ เรียบรอยแลว ผูประกอบการจะตอง

จัดทําแผนปฏิบัติการเปนขั้นตอไป ซึ่งจะเปนแผนที่ผนวกงานดานตางๆ เขามาไวดวยกันเพื่อตอบ
คําถามตอไปนี้ 

- จะทําอะไรบาง 
- จะทําเมื่อไร 
- ตองการทรัพยากรอะไรบาง (ทั้งคนและงบประมาณ) 
- ใครจะเปนคนรับผิดชอบ 
- จะติดตามประเมินผลงานเมื่อไรและอยางไร 

นอกจากจะกําหนดแผนปฏิบัติการแลว สิ่งสําคัญคือตองกําหนดเวลาที่จะทบทวนแผน
ดวยเพื่อจะไดทราบวาแผนที่วางไวนํากิจการไปสูความสําเร็จตามเปาหมายหรือไม เนื่องจากสถาน
การณแวดลอมในปจจุบันเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ผูประกอบการตองมีความยืดหยุนตอการ
เปลี่ยนแปลงและติดตามความกาว หนาของแผนงานเสมอ 

องคประกอบที่สําคัญในแผนปฏิบัติงาน นอกจากตัวกิจกรรมที่กําหนดจากกลยุทธที่วางไว
แลว คือเร่ืองของเวลาและการประเมินผล 
เวลา (Timing) 

เวลาเปนปจจัยที่สําคัญอยางหนึ่งในการวางแผนการตลาด นั่นคือกิจกรรมและ
งบประมาณการตลาดจะตองจัดใหสอดคลองกับเวลาในการซื้อของลูกคา ทั้งเวลาของวัน ของ
สัปดาห ของเดือนและของป หากเปนโรงภาพยนตร ชวงเวลาตั้งแตหนึ่งทุมข้ึนไปคือชวงที่จะมีคน
เขามาใชบริการกันมากหากเปนวันทํางาน แตหากเปนเสารอาทิตยหรือวันหยุดคนก็จะหมุนเวียน
เขาออกทั้งวัน เชนเดียวกับหางสรรพสินคาที่วันศุกรหรือวันกอนวันหยุดยาวๆรวมถึงวันใกลส้ิน
เดือนจะมีคนเขามาจบัจายมาก กิจกรรมการตลาดจะตองมีการปรับใหเขากับพฤติกรรมของลูกคา
สินคาบางอยางมีเร่ืองของฤดูกาลเขามาเกี่ยวของอยางมาก เชนอุปกรณและวัสดุทางดาน
การเกษตรที่จะขายดีเมื่อเร่ิมเขาฤดูฝน หรือเครื่องดื่มแอลกอฮอลลที่จะขายดีในชวงเทศกาล
ปลายป  ตั้งแตปใหมขามไปจนถึงตรุษจีน การทองเที่ยวจะขายดีชวงนักเรียนนักศึกษาปดภาค
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เรียนเครื่องปรับอากาศขายดีในชวงฤดูรอน ดังนั้นผูประกอบการจะตองจัดสรรงบประมาณ
การตลาดในการโฆษณา การแนะนําผลิตภัณฑใหม การสงเสริมการขาย ฯลฯ ใหสอดคลองกับชวง
เวลาการบริโภคดวย   สินคาหรือบริการที่การบริโภคไมมีเร่ืองเวลาเขามาเกี่ยวของ จะเปนที่ตอง
การก็ตอเมื่อเวลาลูกคามีปญหาเทานั้น การทําเพียงแคใหลูกคารูวาเรามีสินคาหรือบริการนั้นก็เปน
การเพียงพอ ดังนั้นหากผูประกอบการมีอาชีพเปนผูรับวางระบบไฟฟาในอาคาร การโฆษณาเต็ม
หนาในหนังสือพิมพ จึงเปนเรื่องไมจําเปนที่ถูกตองกวาคือการลงโฆษณาในสมุดโทรศัพท 
การประเมินผล (Evaluation) 

การประเมินผลเปนสิ่งสําคัญเพื่อใหทราบวาการดําเนินการทางการตลาดประสบ
ความสําเร็จตามที่กําหนดเปาหมายไวหรือไม ทั้งนี้ผูประกอบการอาจจะประเมินยอดขาย การ
เติบโตของยอดขาย สวนแบงตลาด ภาพลักษณที่ลูกคามีตอสินคาหรือบริการ และกําไรวาเปนไป
ตามที่ตั้งเปาไวหรือไม ปญหาในการประเมินผลคือเครื่องมือการตลาดบางอยางอาจไมสงผลตอ
เปาหมายใหเห็นไดในทันทีทันใด นอกจากนั้นการใชเครื่องมือทางการตลาดพรอมๆ กันหลายอยาง
ทําใหยากที่จะวัดวาเครื่องมือใดไดผลหรือไมไดผล  อยางไรก็ตามเพ่ือใหการประเมินผลงายขึ้น ผู
ประกอบการควรที่จะคํานึงถึงสิ่งดังตอไปนี้ 

1. เก็บขอมูลอยางเปนระบบและครบถวน ผูประกอบการจะตองมีระบบบัญชีที่
สามารถใหขอมูลเกี่ยวกับตนทุนสินคา การหมุนเวียนของสินคาคงคลัง การเพิ่ม-ลดของยอดขาย 
ฯลฯ เพื่อใหเปนกระจกสะทอนความสําเร็จหรือลมเหลวของกิจกรรมทางการตลาดไมวาจะมองใน
ภาพรวมหรือมองภาพเปรียบเทียบในแตละชวงเวลา 

2. ใชเครื่องมือที่เหมาะสมในการติดตามผล ผูประกอบการสามารถใชวิธีการตางๆ ใน
การติดตามผลการดําเนินการทางการตลาดที่ไดทําไป เชน 

- ถามความเห็นจากลูกคา (อาจจะทําการสํารวจหรือทําแบบสอบถามงายๆ ไวที่จุดบริการ
เหมือนที่รานอาหารหลายแหงทํากัน) 

- ใชหมายเลขโทรศัพท หรือตูปณ. แยกตางหากในการโฆษณาหรือสงเสริมการขายเพื่อ
จะวัดไดวามีลูกคาเพิ่มจากการโฆษณาเทาไร 

- ทําคูปองหรือบัตรสวนลดแนบไปกับโฆษณา เพื่อสามารถวัดผลการโฆษณาไดจาก
คูปองที่กลับมา 

- สอบถามขอมูลจากพนักงานขายหรือพนักงานที่ใหบริการลูกคา 
- ตรวจสอบคุณภาพการบริการจากขอรองเรียนของลูกคา 



 

 

332

- ตรวจสอบระบบควบคุมสินคาคงคลัง เพื่อใหทราบวาสินคาตัวไหนขายดี ปานกลางหรือ
ขายไมได เพื่อการปรับปรุงตอไป 

งบประมาณการตลาด (Marketing Budget) 
หลังจากที่ไดกําหนดเปาหมายและเครื่องมือทางการตลาดตางๆ เปนที่เรียบรอยแลวผู

ประกอบการจะตองกําหนดงบประมาณการตลาดเพื่อประมาณการคาใชจายตางๆ ที่เกี่ยวของกับ
กิจกรรมการตลาดตามที่กําหนดไวในแผน วิธีการในการกําหนดงบประมาณโดยทั่วไปมี 3 วิธีคือ 

1. กาํหนดตามงานที่จะทํา (Task Method) วิธีนี้เปนวิธีที่ขอแนะนําใหผูประกอบการใช
เนื่องจากเปนวิธีการที่อิงกับภาระงานที่แทจริงที่จะทํา ทําใหเปนงบประมาณทีส่ะทอนความเปนจริง
มากกวาวิธีการอื่นๆ โดยเริ่มจากการระบุกิจกรรมการตลาดทั้งหมดที่จะทําเพื่อบรรลุเปาหมายตาม
แผนออกมาแลว กําหนดคาใชจายที่เพียงพอสําหรับแตละกิจกรรม หากผูประกอบการกําหนด
แผนการตลาดไปในเชิงรุกหรือบุกตลาด การกําหนดงบประมาณดวยวิธีนี้ก็จะไดงบประมาณในเชิง
รุกดวยเชนกัน 

2. กําหนดเปนเปอรเซ็นตของยอดขาย (Percent-of-Sales Method) วิธีนี้ดูขอมูลเกา
ของกิจการวาเคยใชคาใชจายเปนกี่เปอรเซ็นตของยอดขาย แลวหาคาเฉลี่ยจากหลายๆ ปที่ผานมา
หรือไมก็เทียบเคียงกับตัวเลขที่ใชกันเปนมาตรฐานในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมประเภทนั้นๆ วิธีการนี้
มีขอเสียคือเปนการใชยอดขายมากําหนดกิจกรรมการตลาด ซึ่งออกจะไมสมเหตุผล เนื่องจากการ
ใชจายทางการตลาดนาจะเปนตัวกําหนดหรือสรางใหเกิดยอดขายมากกวา นอกจากนั้นหากกิจการ
เผชิญภาวะยอดขายตกต่ําลงจะยิ่งทําใหมีงบประมาณนอยลงที่จะมาใชแกปญหา หากใชวิธีการ
กําหนดงบประมาณแบบนี้ แตการกําหนดงบประมาณดวยวิธีนี้ก็มีขอดีที่เปนการตรวจสอบวาการ
กําหนดงบประมาณตามงานที่จะทํานั้นมีความสมเหตุผลหรือไมเพียงใด 

เพราะหากกําหนดแลวออกมาเปนคาใชจายที่สูงมากเมื่อเทียบกับยอดขายยอมสงผลถึง
กําไรได นอกจากนั้นวิธีการกําหนดแบบนี้ยังเปนการกําหนดงบประมาณใหสอดคลองกับที่ใช
กันอยูทั่วไป ในอุตสาหกรรมเดียวกันจะไดเปนการปองกันไมใหมีการตั้งงบประมาณที่ออกนอกลู
นอกทางมากเกินไป สําหรับตัวเลขคาใชจายทางการตลาดของอุตสาหกรรมอาจหาไดจากนิตยสาร
การคาตางๆ นิตยสารโฆษณาที่มักรวบรวมงบโฆษณาของธุรกิจประเภทตางๆ ตีพิมพเปนครั้งคราว
หรือซ้ือขอมูลจากบริษัทวิจัย 

3. กําหนดตามคูแขง (Competitive Method) วิธีการนี้คือดูที่เปาหมายการขายและคา
ใชจายของคูแขงหลักเปนเกณฑแลวเอามาเปรียบเทียบกันเพื่อกําหนดงบประมาณของตัวเอง เปน
ความพยายามที่จะรักษาความสามารถในการแขงขันเมื่อเทียบกับคูแขง วิธีนี้มีขอเสียคือมักหา
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ขอมูลที่แทจริงของคูแขงไดยาก และเปนการกําหนดงบประมาณที่ไมคอยสมเหตุผลเพราะสภาพ
ของคูแขงกับของเราแตกตางกัน แตก็อาจใชเพื่อเปนแนวทางเพื่อปรับงบประมาณที่ทําขึ้นจาก
วิธีการอื่นๆ ได   

ขอแนะนําในการจัดทํางบประมาณคือพยายามใชทั้งสามวิธีการดังกลาวขางตนรวมกันใน
การกําหนดงบประมาณการตลาดหากสามารถหาขอมูลได เร่ิมตนควรใชวิธีการแรกคือกําหนดตาม
เนื้องานที่จะทําเสียกอนแลวจึงใชวิธีการที่สองเปนตัวปรับ เพื่อไมใหเบี่ยงเบนไปจากคาเฉลี่ยของ
อุตสาหกรรมมากจนเกินไป สวนวิธีการที่สามจะเปนตัวปรับเพื่อที่จะกําหนดงบประมาณที่สามารถ
ตอบโตกับคูแขงได หากคูแขงมีการใชงบประมาณเพิ่มและสามารถชวงชิงสวนแบงตลาดไปไดเพิ่มข้ึน 
           7.  งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ (Projected Profit-and-loss Statements) เปน
การสรางงบประมาณสนับสนุนแผนงบประมาณนี้แสดงยอดที่ไดจากการพยากรณ กําหนดเปน
หนวยที่ขายไดโดยประมาณและราคาโดยเฉลี่ย การคาดคะเนงบกําไรขาดทุนนี้จะเปนแนวทางให
ทราบวารายได คาใชจายที่เกิดข้ึนจากการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดเปนเทาใด ขอมูลเหลานี้
เปนแนวทางในการวางแผนและการตัดสินใจลงทุน 
             8.  การควบคุม (Controls) เปนสวนสุดทายของแผนการตลาดเปนการตรวจสอบความ 
กาวหนาของแผน วัดผลการทํางานทางการตลาด โดยใชการวิเคราะหยอดขาย กําไร สวนครอง
ตลาด ฯลฯ บางบริษัทอาจบรรจุแผนฉุกเฉิน (Emergency Plan) ไวดวยเพื่อสถานการณที่อาจ
เกิดขึ้น เชน การประทวงหยุดงาน หรือเกิดสงครามราคา วัตถุประสงคของการกําหนดแผนฉุกเฉิน 
เพื่อกระตุนใหผูจัดการคํานงึถึงอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตลวงหนา 
             การควบคุมแผนการตลาดประจําป แผนการตลาดประจําป เปนแผนแมบทของการ
บริหารการตลาดในระยะสั้น เพื่อการควบคุมแผนงานการตลาดในดานตางๆ ใหเปนไปตาม
เปาหมาย และเพื่อประกันความสําเร็จของแผนการตลาดในดานตางๆ เชน การขาย การ
เจริญเติบโต สวนครองตลาดและกําไรฯลฯ ในการควบคุมแผนการตลาดประจําป  จะตองวิเคราะห
และประเมินผลงานการตลาดในดานการขายและดานอื่นๆ วิเคราะหตนเหตุของปญหา และ
กําหนดวิธีการแกไข 

- การวิเคราะหอัตราเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ  
- การวิเคราะหอัตราการเจริญเติบโตของตลาด   
- การวิเคราะหการขาย    
- การวิเคราะหสวนครองตลาด  
- การวิเคราะหคาใชจายทางการตลาด    
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- การวิเคราะหสวนผสมการตลาด  
- การวิเคราะหความพอใจของลูกคาเปาหมาย   
- การวิเคราะหทางการเงิน    
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บทที่ 7 
เรื่อง กระบวนการวิเคราะห SWOT  

 
กลยุทธเปนสิ่งสําคัญและจําเปนสําหรับองคกรเพราะองคกรใชกลยุทธในการทํางานเพื่อ

บรรลุวัตถุประสงคของตน โดยกลยุทธของแตละองคกรจะถูกกําหนดตามธรรมชาติและลักษณะ
ขององคกรนั้น ๆ ทั้งนี้ องคกรจะกําหนดกลยุทธไดนั้นตองรูสถานภาพหรือสภาวะขององคกรของ
ตนเสียกอน  นอกจากนี้ยังตองมีกระบวนการกําหนดกลยุทธที่เหมาะสมสําหรับตนเอง วิธีการและ
เทคนิคในการวิเคราะหสภาวะขององคกรและกระบวนการกําหนดกลยุทธมีหลายวิธีดวยกัน หนึ่งใน
วิธีการเหลานี้ คือ กระบวนการวิเคราะห SWOT ซึ่งเปนวิธีการที่รูจักและใชกันอยางแพรหลาย  
1 ความหมายของ SWOT  

SWOT เปนคํายอมาจากคําวา Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats 
โดย  

Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง ความสามารถและสถานการณภายในองคกรที่เปนบวก 
ซึ่งองคกรนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงาน
ภายในที่องคกรทําไดดี  

Weaknesses คือ จุดออน หมายถึง สถานการณภายในองคกรที่เปนลบและดอย
ความสามารถ ซึ่งองคกรไมสามารถนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค 
หรือหมายถึงการดําเนินงานภายในที่องคกรทําไดไมดี  

Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่เอ้ืออํานวยใหการ
ทํางานขององคกรบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกที่เปนประโยชนตอการ
ดําเนินการขององคกร  

Threats คืออุปสรรค หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่ขัดขวางการทํางานของ
องคกรไมใหบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกที่เปนปญหาตอองคกร  

บางครั้งการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนสิ่งที่ทําไดยาก เพราะทั้งสองสิ่งนี้สามารถ
เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งการเปลี่ยนแปลงอาจทําใหสถานการณที่เคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรค
ได และในทางกลับกันอุปสรรคอาจกลับกลายเปนโอกาสไดเชนกัน ดวยเหตุนี้องคกรมีความจําเปน
อยางยิ่งที่จะตองปรับเปลี่ยนกลยุทธของตนใหทันตอการเปลี่ยนแปลงของสถานการณแวดลอม  
2 กรอบการวิเคราะห SWOT  

ในการวิเคราะห SWOT การกําหนดเรื่อง หัวขอหรือประเด็น (Area) เปนสิ่งสําคัญที่
จะตองคํานึงถึง เพราะวาการกําหนดประเด็นทําใหการวิเคราะหและประเมินจุดออน จุดแข็ง 
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โอกาส และอุปสรรคไดถูกตองโดยเฉพาะการกําหนดประเด็นหลัก (key area) ไดถูกตองจะทําให
การวิเคราะหถูกตองยิ่งขึ้น การกําหนดกรอบการวิเคราะห SWOT ใดๆ ขึ้นอยูกับลักษณะธุรกิจและ
ธรรมชาติขององคกรนั้น ๆ ในวงการธุรกิจเอกชนมีการคิดคนกรอบการวิเคราะห SWOT ที่มีความ
หลากหลายรูปแบบ อาทิ MacMillan (1986) เสนอ 5 ประเด็นสําหรับกรอบการวิเคราะห SWOT 
คือ 1) เอกลักษณขององคกร 2) ขอบเขตปจจุบันของธุรกิจ 3) แนวโนมสภาพแวดลอมที่จะเปน
โอกาสและอุปสรรค 4) โครงสรางของธุรกิจและ 5) รูปแบบการเติบโตที่คาดหวัง  

Goodstein et al (1993) เสนอ 5 ประเด็นที่ตองวิเคราะห คือ 1) ความสําเร็จของแตละ
ประเภทธุรกิจขององคกรและทรัพยากรขององคกรที่ยังไมถูกใช 2) ระบบติดตามประเมินผลสําหรบั
ธุรกิจแตละประเภท 3) กลยุทธขององคกรในแงความคิดริเร่ิมการเผชิญกับความเสี่ยงและการขับ
เคี่ยวทางการแขงขัน 4) โครงสรางและระบบการบริหารขององคกรที่เอ้ืออํานวยตอการปฏิบัติแผน
กลยุทธใหบรรลุเปาหมาย และ 5) วัฒนธรรมองคกรและวิธีการทําธุรกิจ  

Piercy and Giles (1998) เสนอ 4 ประเด็น คือ 1) ความเฉพาะเจาะจงของตลาดผลิต
ภัณฑ 2) ความเฉพาะเจาะจงของกลุมลูกคา 3) นโยบายราคาในตลาดที่เกี่ยวของ และ 4) การ
ส่ือสารทางการตลาดสําหรับลูกคาที่แตกตางกัน และ Edwards (1994) เสนอปจจัยภายนอก 9 
ประการ คือ การเมือง, เศรษฐกิจ, นิเวศวิทยา, การแขงขัน, กฎหมาย, โครงสรางพื้นฐาน, สังคม, 
เทคโนโลยี และประชากร  
3 ปญหาในการทํากระบวนการวิเคราะห SWOT  

การวิเคราะห SWOT ขององคการมีขอที่ควรคํานึง 4 ประการ (Boseman et al., 1986) 
คือ  

- องคกรตองกําหนดกอนวาองคกรตองการที่จะทําอะไร  
- การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคตองกระทําในชวงเวลาขณะนั้น  
- องคกรตองกําหนดปจจัยหลัก (key success factors) ที่เกี่ยวกับการดําเนินงานให

ถูกตอง  
- องคกรตองประเมินความสามารถของตนใหถูกตอง  

นอกจากขอที่ควรคํานึงแลว ยังมีปญหาที่ควรระวัง (Goodstein et al., 1993) ดังนี้  
- การระบุจุดออนตองกระทําอยางซื่อสัตย และบางครั้งจุดออนเฉพาะอยางเปนของ

เฉพาะบุคคล  
- การจัดการกับกลไกการปองกันตนเองตองกระทําอยางรอบคอบ  
- แนวโนมการขยายจุดแข็งที่เกินความเปนจริง  
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- ความใกลชิดกับสถานการณทําใหมอง สถานการณขององคกรไมชัดเจน  
- การกําหนดบุคคลที่เกี่ยวของกับการรวบรวมขอมูลตองระบุใหชัดเจน  
- ขอมูลไมเพียงพอ และขอมูลส่ิงแวดลอมภายนอกเบี่ยงเบนนอกจากนี้การ

เปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดลอมภายนอกอาจเปนโอกาสหรืออุปสรรคก็ได  
 เงื่อนไขและขอจํากัดของกระบวนการวิเคราะห SWOT  
เงื่อนไขของกระบวนการวิเคราะห SWOT บางครั้งเปนขอจํากัดในตัวดวย จึงจําแนกจากกันคอนขาง
ยาก ผลงาน วิจัยเชิงปฏิบัติการพบเงื่อนไขและขอจํากัด 7 ประการ คือ  
 1) การตระหนักถึงความตองการเปลี่ยนแปลงอยางมีนัยสาํคัญของผูนํา  
การตระหนักถึงความตองการเปลี่ยนแปลนอยางมีนัยสําคัญของผูนําเปนเงื่อนไขเบื้องตนสําหรับการ
ทํากระบวนการวิเคราะห SWOT หากผูนําของกลุมไมมีความตองการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนากลุม
ดวยสาเหตุใดก็ตาม ผูนําจะไมใหความรวมมือหรือไมสนใจเทาที่ควร การดําเนินกระบวนการ
วิเคราะห  SWOT จะเปน ไปไดยากและจะไมเกิดประโยชนแตอยางใด จากกรณีศึกษาการวิจัยเชิง
ปฏิบัติการ พบวา ถึงแมวาทั้งสมาชิกกลุมประสบความสําเร็จทางดานธุรกิจ แตผูนําของแตละกลุมก็
มีประเด็นที่ตองการใหกลุมเกิดการเปลี่ยนแปลง เมื่อผูนําไดทราบเปนเบื้องตนวา กระบวนการ 
SWOT อาจชวยคลี่คลายประเด็นปญหาในใจของเขาได ความในใจของผูนําจึงมีสูงและความรวม
มือเปนไปดวยดี  
 2) ความสามารถการมองการณไกลของผูนําและการเสรมิขอมูลจากวิทยากร
ภายนอก  
ความสามารถมองการณไกลเปนทั้งเงื่อนไขและขีดจํากัดของผูเขารวม จากการวิจัยพบวา ผูเขารวม
มีความตื่นตัวตอการรับขอมูลและการเรียนรูเมื่อเปรียบเทียบกับชาวบานทั่ว ๆ ไป เขาไดไปศึกษาดู
งานในที่ตาง ๆ และเขารวมการอบรมโดยการสนับสนุนของหนวยงานภายนอก เชน หนวยงานรัฐ
และเอกชน ตลอดจนการเรียนรูจากคณะตาง ๆ ที่มาศึกษาดูงานกลุมของเขา เขามีโอกาสไดพูดคุย
แลกเปลี่ยนจากบุคคลที่เขาไปพูดคุย เยี่ยมเยียน หรือเขาไปทํางานวิจัย ส่ิงเหลานี้ทําใหผูเขารวมมือ
การพัฒนาความสามารถในการคิด  อยางจริงจัง และยอมรับการเปลี่ยนแปลงความคิดเปนอันมาก  
 3) ความสอดคลองกับบริบทสังคมวัฒนธรรมชนบท  

กระบวนการวิเคราะห SWOT ตองถูกดัดแปลงใหมีความสอดคลองกับบริบทสังคม
วัฒนธรรมชนบทในดานภาษา ชวงเวลา สถานที่สถานภาพหญิงชาย ความคุนเคย และความเปน
อาชีพเกษตรกร ซึ่งบริบทเหลานี้อาจกลายเปนขอจํากัดของกระบวนการวิเคราะห SWOT ได  
 4) ผูเขารวมและจํานวน  
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เพื่อใหกลยุทธที่ไดมีผลในการปฏิบัติ ผูเขารวมควรเปนผูนําหลักกรรมการบริหาร และผู
ปฏิบัติหลัก ซึ่ง กลุมคนเหลานี้เปนตัวจักรสําคัญในการทํางานใหกับกลุม เงื่อนไขการเลือกบุคคล
เปนผูเขารวมจึงตองอิงอยูในหลักการ “คนทํา คือคนกําหนด และคนกําหนด คือ คนทํา” สวนจํานวน
ผูเขารวมที่มีความเหมาะสมกับกระบวนการ SWOT งานวิจัยพบวา จํานวน 10 – 15 คน เปน จํานวน 
ที่เหมาะสมเพราะกระบวนการ SWOT ตองการการอภิปรายและการใชความคิด  

5) การปองกันตนเอง  
ขอจํากัดประการหนึ่งของกระบวนการ SWOT คือ ผูเขารวมจะมีการปองกันตนเอง จากวิจัย

นี้  พบวา เขายอมรับจุดออน แตใหคะแนนคอนขางต่ํา และพิจารณาจุดออนบางประการวาไมมีผล
ตอกลุมการมีกลไกปองกน ตนเองเชนนี้อาจเปนเพราะวา แตละกลุมประสบความสําเร็จในการทํา
ธุรกิจ และอาจสืบเนื่องจากความที่ตองการรักษาภาพพจนของกลุมไว ลักษณะการปองกันตนเองนี้
จะเปนเงื่อนไขของกระบวนการ SWOT ที่ผูเขารวมตองลดกลไกการปองกันตนเองใหนอยที่สุด วิธี
หนึ่งที่อาจลดการปองกันตนเองได คือ คนในกลุมหรือองคกรเปนผูกระทํากระบวนการ SWOT เอง 
ซึ่งอาจทําใหกระบวนการ SWOT มีประสิทธิภาพมากขึ้น  

6) ความยากซึ่งเกิดจากตวักระบวนการ  
จากงานวิจัยนี้ พบวา กระบวนการ SWOT มีความยากในตัวของกระบวนการเอง ความยาก

นี้เปนขอจํากัดหนึ่งซึ่งผูดําเนินการตองมีเทคนิคชวยลดความยุงยาก ความยากนี้เปนขอจํากัดหนึ่งซึ่ง
ผูดําเนินการตองมีเทคนิคชวยลดความยุงยาก ความยากของกระบวนการ SWOT ที่สําคัญมี 3 
ประการ คือ  

- การคนหาจุดออนและจุดแข็งที่เปนจริงและถูกตอง  
- การคาดการณโอกาสและอุปสรรคใหไดใกลเคียง  
- การ “ปง” จากการจับคูระหวางจุดออน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรค ใน SWOT matrix  
7) ความตองการทีมดาํเนนิการกระบวนการ วิเคราะห SWOT  

ความตองการทีมดําเนินการในการทํากระบวนการวิเคราะห SWOT สําหรับองคกรธุรกิจชุมชนเปน
อีกเงื่อนไขหนึ่ง ทั้งนี้เปนเพราะวาผูเขารวมซึ่งเปนเกษตรกรยังไมมีความคุนเคยกับการวางแผนที่เปน
ระบบ โดย เฉพาะกระบวนการวิเคราะห SWOT เปนกระบวนการที่มีความยากในตัวเองและเปนสิ่ง
ใหมสําหรับเกษตรกรการหาทีมดําเนินการกระบวนการวิเคราะห SWOT เปนสิ่งที่ตองระมัดระวัง 
เพราะตองจัดหาทีมใหเขากับธรรม ชาติและบริบทขององคกรธุรกิจชุมชน ผลจากการวิจัยนี้ชี้ใหเห็น
วาทีมดําเนินการควรมีประสบการณการทํางานกับเกษตรกร มีความเขาใจลักษณะหรือธรรมชาติ
ของ กลุมเกษตรกรหรือองคกรชาวบาน และควรมีความรูเกี่ยวกับธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจขององคกร
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ธุรกิจชุมชนนั้น ๆ ดังนั้นการสรางทีมดําเนินการกระบวนการวิเคราะห SWOT ควรประกอบดวย
บุคคลที่มีคุณสมบัติ ดังกลาวมาแลว 
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บทที ่8 
เรื่อง การพฒันาผลิตภณัฑ ใหม (New Product Development ) 

 
การพัฒนาผลิตภัณฑใหม New Product Development เปนการพัฒนาผลิตภัณฑ

ตนแบบ ปรับปรุง ดัดแปลงผลิตภัณฑ และตราสินคาใหมโดยผานทางหนวยงานพัฒนาคนควา
ผลิตภัณฑของบริษัท 
กลยทุธ ในการพัฒนาผลติภัณฑใหม New Product Development Strategy 

เราอาจไดผลิตภัณฑใหม โดยการครอบครอง ซื้อตอ หรือจากการพัฒนาเองก็ได และเปน
เร่ืองปกติที่ผลิตภัณฑใหมมีโอกาสที่จะลมเหลวสูง หลังจากบริษัทกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑใหม
ของบริษัทแลวบริษัทจะเขาสูกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 6 ขั้นตอน ดังนี้ 

ขั้นที ่1 การสรางความคิด (Idea Generation) 
เปนจุดเริ่มตนของการพัฒนาผลิตภัณฑ เปนการคนหาความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม

กําเนิดความคิดผลิตภัณฑใหม อาจมาจากแผนกวิจัย พัฒนาในบริษัท หรือจาก ลูกคา คูแขง ผู
กระจายสินคา หรือผูสงมอบ ซึ่งเปนความคิดที่มองเห็นลูทางที่จะขายผลิตภัณฑนั้น ในขั้นนี้จึงเขาไป
เกี่ยวของกับการคนหาแหลงความคิดและวิธีการในการคนหาความคิด 

ขั้นที่  2 การกลั่นกรองและการประเมินความคิด (Screening and Evaluation of Idea) 
เปนการพิจาณาวาความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมที่สรางขึ้นจากขั้นที่หนึ่งแลวนํามา

กลั่นกรองและประเมินวาความคิดใดที่จะนํามาวิเคราะหและพัฒนาผลิตภัณฑในขั้นตอไป 
ความคิดใหมนี้จะถูกประเมินดวยเกณฑตางๆ กัน ตนทุนของการพัฒนาผลิตภัณฑมีผลตอข้ันต
อไปในการพัฒนาผลิตภัณฑ 

ขั้นที ่3 วิเคราะหทางธุรกจิ (Business Analysis) 
เปนการพิจารณาวาความคิดผลิตภัณฑใหมที่คัดเลือกในขั้นที่ 2 จะมีความเปนไปได

เพียงใดในทางธุรกิจ งานในขั้นนี้ประกอบดวย / (1) กําหนดลักษณะผลิตภัณฑ / (2) คาดคะเน
ความตองการซื้อของตลาด ตนทุนและกําไรที่จะเกิดจากผลิตภัณฑ / (3) กําหนดโปรแกรมการ
พัฒนาผลิตภัณฑและโปรแกรมการตลาด / (4) กําหนดภาระความรับผิดชอบเพื่อการศึกษาความ
เปนไดสาํหรับผลิตภัณฑ 

ขั้นที ่4: การพัฒนาผลิตภณัฑ (Product Development) 
พัฒนาและทดสอบผลิตภัณฑตนแบบ เปนการเปลี่ยนความคิดที่ผานการวิเคราะหแลว

เปนผลิตภัณฑที่เปนรูปราง (Physical Product) ข้ึนมาประกอบดวย การพัฒนาดานรูปลักษณ
ผลิตภัณฑ (Product Prototype) และการพัฒนาหนาที่การทํางานของผลิตภัณฑ 
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ขั้นที ่5 การทดสอบตลาด (Market Testing) 
เปนการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดจริงตามแผนการตลาดที่กําหนดไว ข้ันนี้จึงถือวาเปน

ขั้นแนะนํา ผลิตภัณฑใหม (Introduction Stage) ซึ่งเปนขั้นแรกของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
ขั้นที ่6 การดําเนินธุรกิจ (Commercialization) 
เปนนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดจริงตามแผนการตลาดที่กําหนดไว ขั้นนี้จึงถือวาเปนขั้น

แนะนําผลิตภัณฑใหม (Introduction Stage) ซ่ึงเปนขั้นแรกของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
การสรางความยอมรับและนิยมในตวัผลิตภัณฑใหเกิดการใชอยางแพรหลาย (Adoption 
and Diffusion) 

เราสามารถสรางความยอมรับ Adoption process ไดโดยการวิเคราะห พัฒนาสวน
ประกอบของผลิตภัณฑในดานตางๆ ดังนี้ 

- องคประกอบหลัก ไดแก ลักษณะทางกายภาพ รูปทรง ขนาด การออกแบบ 
- องคประกอบดานบรรจุภัณฑ ไดแก วิถีทาง รูปแบบ ชื่อตราสินคา บรรจุภัณฑ ฉลาก 
เครื่องหมายการคา คุณภาพ ราคา 

- องคประกอบเสริม หรือดานบริการเสริม ไดแก การซอมแซม รับประกัน ซอมบํารุง การ
จัดสง คําแนะนํา อะไหล 

 บรรจุภณัฑ Packaging 
เปนกิจกรรมทั้งหมดในการออกแบบและผลิตภาชนะบรรจุ หรือ หีบ หอของผลิตภัณฑ

มักจะสรางสรรคใหเกิดความดึงดูดใจในตัวผลิตภัณฑ หรือบริการ และสรางการรับรูของคุณคา 
และมูลคาเพิ่มตัวอยางสินคาที่ประสบความสําเร็จจากการทําบรรจุภัณฑเชน เครื่องสําอาง สินคา
บอดี้ชอป หรือแมแตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
กลยทุธดานบรรจุภณัฑ Packaging strategies  

Family packaging การใชบรรจุภัณฑแบบเดียวกันทั้งตระกลู การเปลี่ยนบรรจุภัณฑ 
ดวยการออกแบบบรรจุภัณฑใหม (Re-design of package) เชน เปา re-launch แชมพูซันซิล สบู
นกแกว 

Re-use packaging บรรจุภัณฑที่ใชซํ้า หรือนํากลับมาใชใหมได เชน เหยือกแกวนํา
มาใชใหมในการทําแกว บรรจุแบบ Refill containers. ซองจดหมายที่เวียนใชใหมได 

บรรจุภัณฑแบบหลายชั้น Multiple packaging:  มีหลายผลิตภัณฑหลายหนวยในหนึ่ง
บรรจุภัณฑ เชน บรรจุภัณฑขนมของญี่ปุน เราใชบรรจุภัณฑแบบนี้ในการเพิ่มการบริโภคผลิต
ภัณฑ เชน กระดาษทิชชู มี 6 มวน ใน 1 pack บรรจุภัณฑใดที่ประสบความสําเร็จมักมีผูเลียนแบบ 
ดังนั้นเมื่อมีการออกแบบพัฒนาบรรจุภัณฑ ก็ควรจะจดลิขสิทธในบรรจุภัณฑนั้นๆ ดวย 
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ฉลาก Labeling คือสวนของผลิตภัณฑที่ใหขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑเอง หรือเกี่ยวกับผูขาย 
เพื่อใชในการสื่อสารขอมูลที่มีประโยชนใหแกลูกคา 
Design การออกแบบ ประโยชน เพื่อเพิ่มศักยภาพทางการตลาด สรางความแตกตางที่ชัดเจนให
ตัวผลิตภัณฑ เพิ่มแรงดึงดูด สามารถไดรับการปกปองภายใตกฎหมายการออกแบบ เชน 
เฟอรนเิจอร หรือปากกาprestige pen. 
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บทที่ 9 
เร่ือง การบรหิารตราสินคา (Brand Management) 

 
ตราสินคา Brands คือ ชื่อ คําจํากัดความ สัญลักษณ หรือความตัง้ใจในการออกแบบ 

เพื่อใหผลิตภัณฑ/บริการ มีความโดดเดนจากผูขายรายอื่น เพื่อสรางความแตกตางจากคูแขง 
(Philip Kotler) 
การทาํงานของตราสินคา  

ตราสินคาชวย ลดความเสี่ยงในการรับรู แสดงถึงสถานภาพ และความพิเศษโดดเดน 
สรางความภักดี ชวยแบงสวนตลาด ชวยเสริมความพยายามในการตลาด และสงเสริมการขายชื่อ
ตราสินคา (Brand name) อาจเปนคํา อักษร และจํานวน ที่สามารถออกเสียงได เชน Nike ยาฮู 
สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ โออิชิ เปนตน 

ศาสตราจารย สตีเวน คิง ปรมาจารยทางการตลาดไดกลาวไววา “สินคาหรือสิ่งที่ผลิตใน
โรงงาน ตรายี่หอคือส่ิงที่ผูบริโภคเลือกซื้อ สินคาคือส่ิงที่ผูบริโภคใช” 

- ตราสินคา ประกอบดวย : ตราสินคา ชื่อตราสินคา เครื่องหมายตรา โลโก ลิขสิทธิ์ 
สิทธิบัตร คําขวัญ  

- การสื่อความหมายจากตราสินคา คุณสมบัติ ผลประโยชน คุณคา วัฒนธรรม 
บุคลิกภาพ  

- ผูใช ผูบริโภค ไมไดซื้อสินคา พวกเขาซื้อตราสินคา  70% ของผูบริโภค เต็มใจที่จะ
ซื้อตราสินคา ที่พวกเขาเลือก แมจะจายสูงกวาถึง 20%ในขณะที่ มีถึง 45% เต็ม
ใจที่จะจายแพง กวาถึง 30% 

1. ความสําคัญของตราสนิคา   
ความสําคัญที่มีตอผูซ้ือ เรียกชื่อไดถูกตอง ทําใหรูจักคุณภาพและเห็นความแตกตาง ทํา

ใหทราบถึงผลิตภัณฑใหมจากตราสินคา ทําใหมีอิสระตอการเลือกซื้อ   
ความสําคัญที่มีตอผูขาย 
1. ใชในการสงเสริมการตลาด ชวยสรางยอดขาย สามารถตั้งราคาใหสูงหรือตํ่าได 
2. ชวยในการแนะนําสินคาใหม ชวยในการกําหนดตําแหนงตราสินคา เชน เมื่อตองการ

ขยายกิจการก็สามารถเปดแฟรนสไชสใหผูอ่ืนมาซื้อไปได นับเปนขอไดเปรียบที่สินคาไมมียี่หอ การ
กําหนดสวนประสมทางการตลาดเปนของตนเองทําไมได และยังเกิดการขยายไลนการผลิตสินคา
ออกไปในหมวดสินคา ใกลเคียงกันได นอกจากการผลิตเสื้อแลว ยังขยายออกไปเปนการผลิต
กางเกงไดอีกดวย 



 

 

344

3. สรางความไดเปรียบทางการตลาดสรางการคุมกันจากคูแขงขัน กอใหเกิดกําไรที่เห็น
ความแตกตางไดอยางชัดเจนกับสินคาไมมีแบรนดเปนของตนเอง เชน การไดรับความรวมมือ การ
ผูรวมธุรกิจหรือ ซัปพลายเออรที่สงวัตถุดิบให  ในขณะเดียวกันหากทานเปนผูจําหนายสินคาที่ไมมี
แบรนดเปนของตนเองก็ยากที่จะไดทําเลดีดีในหาง 

4. การมีตราสินคาเทากับการมีเอกสิทธิ์หรือสิทธิในตราสินคานั้น ความจงรักภักดีตอตรา
สินคานั้น ยิ่งเปนสินคาที่ติดตลาดดวยแลว ยิ่งไดรับผลดีอยางมากที่จะใหลูกคาเกิดการจดจํา ซื้อซํ้า 
บอกตอหรือเปน ความพยายามที่จะซื้ออยูตลอดเวลา เชน "เส้ือ G2000 ราคาตวัละเปนพัน แตถา
แบบเดียวกันสีเดียวกันแตไมมีตราสินคาอาจขายไดในราคาตางกันเชนเดียวกับราน MK สุกี้
สามารถขายอาหารไดในราคาที่สูงกวารานโนเนม " 

5. ตนทุนการผลิตสินคา หากเปนสินคาที่มีแบรนดเมื่อมีปริมาณการขายเปนจํานวนมาก
จะกอใหเกิดการลดตนทุนการผลิตลงไดซึ่งในระยะยาวอาจทําใหขายสินคาไดในราคาที่ถูกลงได 

คําวาตราสินคา มิใชอยูที่การตั้งชื่อติดไวที่ตัวสินคาเทานั้น แตตองบริหารตราสินคานั้น
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความรูสึกโดยรวมตอการใชสินคานั้น ความรูสึกโดยรวมที่เกิดกับตัวสินคาแท
จริงก็คือการสรางแบรนดใหเกิดกับสินคานั้นเอง ความรูสกึโดยรวมของสินคาเทียบไดกับกรณีผูใช
รถเบนซที่ใหความรูของผูเห็นวาเปนรถของคนรวย เปนรถยนตที่ไดรับความเชื่อถือ เปนรถยนตที่
เปนสัญลักษณของผูที่เคยยากไร  แลวมาร่ํารวยเปนความรูสึกโดยรวมของผูใช ในขณะที่เมื่อเทียบ
กับรถอีกระดับหนึ่งที่มีราคาถูกกวาจะใหความรูสึกโดยรวมตางกันเปนการบอกชั้นวรรณะเปน 
ความแตกตางจากผูที่เจาของรถเบนซเหมือนคนกําลังเริ่มตนชีวิตกับผูที่รวยไปแลว  
ลักษณะของตราสินคาทีดี่ 

สั้นกระทัดรัด ออกเสียงและจดจํางาย สะกดและออกเสียงไดทุกภาษา มีคําแนะนํา
เกี่ยวกับสินคา มีลักษณะเฉพาะของตัวเองงายตอการสงเสริมการตลาดทันสมัยและงายตอการรับ
รูของคนทั่วไป การปกปองดานลิขสิทธ (Protection of intellectual property) ไดแก 

- เครื่องหมายตราสินคา Brand mark คือสัญลักษณ แบบอักษร สี ที่สามารถเห็น
และไดรับการจดจําไดเชน Nike’s swoosh. 

- เครื่องหมายการคา Trademark เปนสวนหนึ่งของตราสินคา ที่ไดรับการปกปอง
ทางกฎหมาย เชน Nike’s swoosh และถอยคําที่แสดงถึงตําแหนงของผลิตภัณฑ 
‘Just do it.’ 

ขอแตกตางระหวางผลิตภณัฑกับตรา 
- ผลิตภัณฑ  ผลิตจากโรงงาน สามารถเลยีนแบบกนัได  อาจลาสมัยไดงาย 
- ตราสินคา  มลีักษณะเอกลกัษณ ไมสามารถเลียนแบบกันได  ไมมีการลาสมัย 
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ในอดีต ผูซื้อสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product knowledge) นอยมาก รูเพียง
ฉาบฉวย ตัดสินใจซ้ือสินคารวดเร็ว เพราะปจจัยที่สําคัญที่สุดที่เขาใชในการตัดสินใจซื้อคือ “ความ
ดังของตรายี่หอ” การใชสินคาเหลานี้จะเริ่มตนจากผูมีฐานะดีอยูในสังคมชั้นสูง 

ตอมาเมื่อเศรษฐกิจเฟองฟูเศรษฐีใหมเกิดขึ้นมากมาย กลุมเศรษฐีใหมจึงตองการ
เครื่องหมายในการชี้สถานะทางสังคม จึงเลียนแบบเศรษฐีเกาดวยการใชสินคายี่หอ ดังเหลานั้น 
ยุคนั้นจึงเปนยุคของ “ภาพลักษณของตรายี่หอ” (Brand Image) ซึ่งเกิดการแขงขันและเลียนแบบ
กันอยางมาก เศรษฐีใหมพยายามเลียนแบบเศรษฐีเกา เศรษฐีเกาจึงพยายามหาสินคาที่มีราคา
สูงขึ้น เพื่อหนีเศรษฐีใหม เชน เคยใชกระเปา “หลุยส วิตตอง” จะเริ่มหันไปใช “แชนแนล” เคยใส
รองเทา “แบลลี่” เร่ิมหันไปใช “มอริชช่ี” และพฤติกรรม เหลานี้ไดระบาดมายังบุตรหลานของคน
เหลานี้ดวย 

เมื่อฟองสบูเร่ิมแตกอํานาจซื้อของผูบริโภคเริ่มลดลง ผูบริโภคจึงมี “เหตุผล” ในการเลือก
ซื้อสินคามากขึ้น เขาเริ่มถามตัวเองวา “จายแพงกวาทําไม” ทําใหความสําคัญของตรายี่หอดานภาพ
ลักษณ (Image) เร่ิมลดลง เขาเริ่มแสวงหาตรายี่หอที่มีคุณคา (Equity) มากขึ้น เร่ิมถามหา  “ความ
สมเหตุสมผล” ในการจาย เงินซื้อสินคามากขึ้น นอกจากคนกลุมนี้แลว คนรุนใหมที่เพิ่งทํางานก็
เปนอีกกลุมหนึ่งที่ใหความสําคัญกับ “คุณคา” ของตรายี่หอมากกวา “ภาพลักษณ” เชนกัน  ดังนั้น
ยุคนี้นักการตลาดจึงควรปรับปรุงกลยุทธดาน ตรายี่หอของผลิตภัณฑจากการสรางภาพลักษณให
ตรายี่หอ (Brand Image) มาสรางคุณคาใหตรายี่หอ (Brand Equity) แทน 
2. คุณคาของตรายี่หอ (Brand Equity) 

หมายถึงยี่หอของสินคาที่ผูบริโภคมองเห็นวามีคุณคา เปนยี่หอที่ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอ
คุณสมบัติของสินคา และชื่นชอบตรายี่หอนั้น การสรางตรายี่หอใหมีคุณคาทําไดดังนี้ 

2.1. สรางความซาบซึ้งในคุณภาพของตรายี่หอ (Appreciation of Quality)  ความ
ซาบซึ้งถึงคุณภาพของสินคา หมายถงึการที่ผูบริโภครับรูถึงคุณภาพทุกประการของสินคาหรือ
บริการ แลวเกิดความประทับใจในสินคาหรือบริการนั้น “ความซาบซึ้ง (Appreciation)” แตกตาง
จาก “ความพอใจ (Satisfaction)” ในประเด็น “ความคาดหวัง (Expectation)” ความพอใจของ
ลูกคาเกิดขึ้นจากการที่สินคาหรือบริการเปนไปตามความคาดหวังของเขา สวนความซาบซึ้งเกิด
จากการที่ลูกคาไดรับสินคาหรือบริการเหนือความคาดหวังของเขา ดังนั้น เมื่อเขาเกิดความซาบซึ้ง
แลว เขายอมใหความสําคัญกับสินคายี่หอนั้น สินคาหรือบริการที่ผูบริโภคเกิดความซาบซึ้ง  

2.2 การสรางปจจัยเชื่อมโยงกับตรายี่หอ (Brand Association) คือการที่นักการตลาด
พยายาม สรางสิ่งใดสิ่งหนึ่งของผลิตภัณฑ เชน คุณลักษณะ คุณสมบัติหรือคุณประโยชนแลวเชื่อมโยง
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ส่ิงนั้นใหผูบริโภครับรูวาเปนผลิตภัณฑประเภทใด เมื่อเชื่อมโยงแลวจะทําใหผูบริโภคเกิดภาพลักษณ 
(Image) ของผลิตภัณฑ และทราบถึงตําแหนงหรือจุดยืน (Brand Position) ของผลิตภัณฑนั้น 
ตัวอยางเชน การที่ลูกอฮอลลออกสินคาใหมมีขนาดใหญกวาเดิม ผูผลิตไดเอาคุณสมบัติของฮอลล
คือ "ขนาดใหญ" เปนปจจัยเชื่อมโยงระหวางลูกอมฮอลล กับผูบริโภคใหผูบริโภครับรูวาฮอลลชนิด
ใหมมีขนาดใหญกวาเดิม ดังนั้นอาจกลาวไดวาการสรางปจจัยเชื่อมโยงกับตรายี่หอคือ การ
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑนั่นเอง การสรางสิ่งเชื่อมโยงทําใหผูบริโภคเขาใจในผลิตภัณฑดียิ่งขึ้น  

สําหรับวิธีการสรางปจจัยเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑ (Brand Association) หรือวิธีการกําหนด
ตําแหนงของตรายี่หอ (Brand Positioning) มีวิธีการดังตอไปนี้ 

1. คุณลักษณะของสินคา (Product Attributes) เปนการนําเอาคุณลักษณะของสินคามา
เปนปจจัยในการกําหนดตําแหนงหรือจุดยืนของผลิตภัณฑ ซึ่งคุณลักษณะเหลานี้เปนคุณสมบัติที่
พิเศษกวาคูแขงขนั เชน นมหนองโพ เปนนมโคแท 100 เปอรเซนต 

2. ผลประโยชนที่ลูกคาไดรับ (Customer Benefits) เปนการนําเอาผลจากการใชสินคา
หรือบริการนั้นมาเปนปจจัยในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เชน บริษัท การบินไทย จํากัด 
(มหาชน) วางตําแหนงเปนสายการบินที่ผูโดยสารจะไดรับความสะดวกสบาย ผูโดยสารสามารถ
นอนหลับไดอยางสบายในขณะเดินทาง 

3. ราคาของผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน (Relative Price) เปนการนําเอาราคาของ
สินคาหรือบริการของบริษัทที่ไดเปรียบกวาคูแขงขัน โดยทั่วไปคือราคาถูกกวามาเปนปจจัยในการ
กําหนดตําแหนง หรือจุดยืนของผลิตภัณฑ เชน หางสรรพสินคาโลตัสเปนหางฯ ที่ขายสินคาราคา
ถูกทกุวัน 

4. การใช (Use/Application) วิธีนี้เปนการนําไปใชงานหรือวิธีการใชสินคาหลังบริการนั้น
มาเปนปจจัยในการกําหนดหรือจุดยืนของผลิตภัณฑ เชน ซุปกระปองแคมเบล วางตําแหนงเปน
อาหารกลางวัน 

5. ลูกคาหรือผูใช (Customer/User) เปนการเชื่อมโยงลูกคากับสินคาหรือบริการ วิธีนี้เปน
การบงบอกชัดเจนวา กลุมเปาหมายเปนใคร เชน เครื่องสําอางทเวลฟพลัส เปนเครื่องสําอางค
สําหรับวัยรุนที่มีอายุตั้งแต 12 ปขึ้นไป 

6. บุคลิกภาพ (Personality) เปนการนําเอาบุคลิกภาพของลูกคามากําหนดเปนบคุลกิของ
สินคาแลวนําปจจัยนี้มากําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ เชน เครื่องดื่มเปปซี่สําหรับคนรุนใหม 

7. คูแขงขัน (Competitors) วิธีนี้นําเอาคุณสมบัติของคูแขงขันมาเปนขอเปรียบเทียบกับ
สินคาหรือบริการของบริษัท เชน บริษัท เอวิส จํากัด ผูใหบริการรถเชา ซึ่งเขาสูตลาดรถเชาชากวา
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บริษัท เฮิรซ จํากัด ซึ่งเปนผูนําตลาด ดังนั้น ตําแหนงผลิตภัณฑที่บริษัท เอวิส จํากัด ใชคือ "เราเปน
หมายเลข 2 เราจึงพยายามมากกวา" ซึ่งเปนการบงบอกวาบริษัทผูนําใหญเกินไปที่จะบริการได
ทั่วถึงและมีคุณภาพ 

8. ประเทศหรือสภาพภูมิศาสตร (Country or Geographic Area) เปนการนําเอาแหลง
ผลิตของสินคามากําหนดตําแหนงของสินคา การกําหนดตําแหนงนี้จะเหมาะสมกับสินคาที่มาจาก
ประเทศนั้น หรือแหลง ผลิตที่มีชื่อเสียงและเปนที่ยอมรับกันในกลุมเปาหมาย เชน เบ็คเปนเบียร
เยอรมัน 
3. ทําใหตรายี่หอเปนที่รูจัก (Brand Awareness) คําวา "การรูจัก" หมายถึงการที่ผูบริโภค
สามารถจําชื่อตรายี่หอของสินคาและบริการประเภทใดประเภทหนึ่งได ตัวอยางเชน เมื่อถามวา   
"รูจักสบูยี่หออะไรบาง" ผูบริโภคตอบวา "ลักส  โพรเทค จอหนสัน นกแกว" สบู 4 ยี่หอดังกลาว
เปนสบูที่ผูบริโภครูจัก โดยทั่วไปผูบริโภคจะเริ่มตนจากการไมรูจกัตรายี่หอ จนกระทั่งผูขายทําการ
ส่ือสารไปยังผูบริโภค ผูบริโภคจึงเริ่มรูจักและเมื่อไดยินชื่อตรายี่หอบอยๆ เขาจะจําได และจําได
เปนชื่อแรกในที่สุด ประโยชนของการรูจักตรายี่หอ  
ความซ่ือสัตยตอตรายี่หอ (Brand Loyalty) 

ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ หมายถึงการที่ผูบริโภครักและศรัทธาในสินคายี่หอหนึ่งจนยากที่
จะเปลี่ยนใจไปใชสินคายี่หออ่ืน ผูบริโภคจะมีความรูสึกคุนเคยกับตรายี่หอนั้น ความซื่อสัตยตอ
ตรายี่หอมีหลายระดับ ผูบริโภคมีความพอใจตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งและซื้อสินคานั้นดวยความ
เคยชิน ตัวอยางเชน เคยซื้อแชมพูซันซิล เมื่อเขาไปในหางสรรพาหาร (Supermarket) ดวยความ
เคยชินเขาจะซื้อแชมพูซันซิล แตอยางไรก็ตามเขาพรอมจะเปลี่ยนใจไปใชแชมพูยี่หออ่ืนถามี
เหตุผลเพียงพอ อาทิเชน ถายี่หออ่ืนมีราคาถูกกวาในขณะที่คุณสมบัติเทากันหรือยี่หออ่ืนมีสวน
ผสมของสารบํารุงเส็นผมที่มากกวา เปนตน ในระดับที่สูงขึ้นไปเปนระดับของความพอใจมาก ใน
ระดับนี้ผูบริโภคเปลี่ยนใจไปใชสินคายี่หออ่ืนยากกวาระดับที่สอง เพราะเขาคิดวาการเปลี่ยนการ
ใชสินคายี่หอหนึ่งไปยังอีกยี่หอหนึ่งมีความเสี่ยงเกิดขึ้น เส่ียงที่จะไปพบสินคาที่ดอยกวาสินคาเกา 
เขาคิดวานั่นเปน "ตนทุนของการเปลี่ยนยี่หอ" (Switching Cost) แตอยางไรก็ตามก็ยังมีโอกาส
เปนไปไดที่เขาจะเปลี่ยนยี่หอ ถายี่หอใหมมีเหตุผลที่ดีมากจนทําใหเขาคิดวานาจะลองใชยี่หอใหม 
ในระดับสูงขึ้นที่เรียกวาระดับ "ชอบ" ความซื่อสัตยในระดับนี้ ผูบริโภคจะชื่นชอบสินคายี่หอนั้น 
และนับวาเปนเสมือนเพื่อน หมายความวา มีความคุนเคย รักใครชอบพอ โอกาสที่เขาจะเปลี่ยนไป
ใชยี่หออ่ืนเปนไปไดยากมาก ในระดับนี้ความพอใจที่ผูบริโภคมีตอยี่หอนั้นมีความรูสึกและอารมณ 
(Feeling and Emotion) เขามาเกี่ยวของ ดังนั้นแมยี่หออ่ืนมีเหตุผลที่จะชักจูงใหเปลี่ยนยี่หอก็ตาม 
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แตถาไม "สบอารมณ" ผูบริโภคก็จะไมเปลี่ยนยี่หอ นอกจากยี่หออ่ืนจะสรางอารมณใหสุนทรียกวา 
สวนในระดับบนสุดเปน ความรักและศรัทธาที่ผูบริโภคมีตอสินคายี่หอหนึ่งอยางมาก เปนความซื่อ
สัตยที่แนนแฟน เขาจะซื้อยี่หอนั้นอยางสม่ําเสมอ ปกปองยี่หอนั้นและรอคอยถายี่หอนั้นยังไมผลิต
สินคาใหม 
 
คุณคาของความซื่อสัตยตอตรายี่หอ 

การที่ผูบริโภคมีความซื่อสัตยตอตรายี่หอใดยี่หอหนึ่งมีประโยชนตอตรายี่หอนั้น ดังนี้ 
1. ทําใหลดตนทุนทางการตลาด (Reduced Marketing Costs) ถาผูบริโภคมีความซื่อสัตย

ตอสินคา เขายอมพอใจที่จะใชสินคานั้นตลอดไป โดยยากที่จะเปลี่ยนแปลงยี่หอ เมื่อเปนเชนนี้ผู
ขายยอมประหยัดตนทุนในการชักจูงผูบริโภคใหซื้อสินคา เพราะไมตองใชความพยายามมากนัก ผู
บริโภคเต็มใจซื้อสินคาอยูแลว ในทางตรงกันขามถาผูบริโภคไมศรัทธา ในสินคาเขายอมเปลี่ยนใจ
ไปใชสินคายี่หออ่ืนไดงาย ซึ่งเทากับเปนการเพิ่มตนทุนทางการตลาด เพราะในการที่จะไดลูกคามา
หนึ่งราย บริษัทจะตองเสียทั้งคาใชจายและเวลานอกจากนี้ การที่ผูบริโภคมีความซื่อสัตยตอตรา
ยี่หอสูง จะเปนเสมือนกําแพงหรือเกราะปองกันมิใหคูแขงแยงลูกคาไปได 

2. ทําใหคนกลางทางการตลาดชื่นชอบ (Trade Leverage) สินคาที่มีลูกคาชื่นชอบ มี
ความจงรักภักดีตอตรายี่หอ เชน ผงซักฟอกบรีส ยาสีฟนคอลเกต สบูหอมลักส หรือแชมพูซันซิล 
คนกลางทางการตลาดไมวาจะเปนระดับพอคาสง พอคาปลีกในรานคาแบบเกา หรือรานคาปลีก
แบบใหม เชน เซเวนอีเลฟ  เวนยอมยินดีที่จะขายสินคาเหลานั้น ทั้งนี้เพราะรานคาไมตองทุมความ
พยายามในการชักจูงลูกคามากนัก เพราะลูกคาเต็มใจที่จะซื้อสินคาเหลานี้เองซึ่งทําใหสินคาใน
รานคาหมุนเวียนเร็ว และสงผลใหรานคามีผลกําไรจากสินคาเหลานั้น รานคาจึงนิยมที่จะซื้อสินคา
เหลานี้คร้ังละมากๆ 

3. สามารถดึงดูดลูกคาใหม (Attracting New Customers) การที่ไอบีเอ็มเปนคอมพิวเตอร
ที่ลูกคาไววางใจ เชื่อมั่นในคุณภาพ จนกระทั่งมีความภักดีตอไอบีเอ็ม เม่ือเปนเชนนี้ยี่หอไอบีเอ็ม 
จึงเปนยี่หอของคอมพิวเตอรที่สามารถดึงดูดผูที่จะเริ่มตนใชคอมพิวเตอร หรือผูตองการจะเปลี่ยน
คอมพิวเตอรยี่หอใหม เพราะเขาเองคิดวาเปนการเสี่ยงในการที่จะทดลองยี่หอที่เขายังไมแนใจ เขา
ยินดีที่จะใชยี่หอที่คนสวนใหญไววางใจ 

4. เปนอุปสรรคตอคูแขงขัน (Competitor's Threats) จากการที่ลูกคาซื่อสัตยตอตรายี่หอ
ไมเพียงแตลูกคาจะไมเปลี่ยนใจไปใชสินคาของคูแขงแลว ถาผูผลิตสินคายี่หอนั้นผลิตสินคาใหม
ชากวาคูแขงขัน ลูกคาซื่อสัตยยังใหโอกาสดวยการไมซื้อสินคาของคูแขงและรอจนกวาผูผลิตสินคา
ยี่หอนั้นจะผลิตสินคาใหมออกสูตลาด  
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วิธีการสรางความซื่อสัตยตอตรายี่หอ  
การทาํใหผูบริโภคซื่อสัตยตอตรายี่หอ ทําไดหลายวธิีดังนี ้
1. ปฏิบัติตอลูกคาอยางถูกตอง (Treat The Customer Right) ลูกคาจะซื่อสัตยตอสินคาก็

ตอเมื่อสินคายี่หอนั้นซื่อสัตยกับลูกคาดวย ดังนั้นผูขายจะตองผลิตสินคาที่มีคุณภาพ ไมหลอกลวง
ผูบริโภคสินคา หรือบริการทุกประเภทที่ผูขายเสนอขายตอตลาดตองมีคุณภาพอยางนอยอยูใน
ระดับ"มาตรฐาน" ซึ่งจะเปนเหตุผลใหลูกคาไมเปลี่ยนใจไปใชสินคาหรือบริการของคูแขงขัน แตถา
ลูกคามีประสบการณที่ไมดีตอสินคาหรือบริการ เชน แอรคอนดิชั่นที่เสียบอย ทําความเย็นไมได
โทรศัพทเคลื่อนที่ที่ฟงเสียงไมชัดเจน หรือชางที่ซอมรองเทาอยางหยาบๆ ผูใชสวมไดไมกี่คร้ังก็ตอง
นํากลับมาซอมใหม เหลานี้เปนตัวอยางของการปฏิบัติตอลูกคาที่ไมถูกตอง 

2. ใกลชิดลูกคา (Stay Close to The Customers) นักการตลาดที่ฉลาดยอมตองใกลชิด
กับลูกคาใหไดมากที่สุดเทาที่จะมากได เพราะการใกลชิดลูกคาทาํใหไดทราบถึงความเปลีย่นแปลง
ของเขา ซึ่งจะสงผลถึงการเปลี่ยนแปลงความตองการในสินคาและบริการของเขาดวย การที่ผู
บริหารของบริษัท ไอบีเอ็ม จํากัด ไดพูดคุยกับลูกคา เขายอมไดขอมูลนํากลับมาผลิตสินคาใหมให
ตรงกับความตองการใชคอมพิวเตอรของลูกคา ผูบริหารของดิสนียแลนดที่เดินอยูในบริเวณสวน
สนุก ทําใหทราบวาเครื่องเลนชนิดใดที่ลูกคาชอบและลูกคาอยากไดเครื่องเลนชนิดใด ในการใกล
ชิดกับลูกคานี้ บริษัทสวนใหญมักนิยมจัดตั้ง "ฝายบริการลูกคา" (Customer Service) ขึ้น เพื่อทํา
หนาที่ในการสรางความสัมพันธกับลูกคา ทั้งเพื่อรักษาฐานลูกคาเดมิใหซื่อสัตยตอบริษัทตลอดไป  

3. ตรวจสอบระดับความพึงพอใจของลูกคา (Measure Customer Satisfaction) อยูเสมอ ผู
บริหารการตลาดควรจัดทําวิจัยตลาด เพื่อใหทราบถึงความคิดเห็นของลูกคาที่ใชสินคาหรือบริการ
อยางตอเนื่อง เพื่อนํามาประเมินระดับความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสินคาหรือบริการ เพราะถา
ระดับของความพึงพอใจลดลงนั้น ยอมหมายความถึงระดับความซื่อสัตยตอตรายี่หอยอมลดลง
ดวย ตัวอยางเชน โรงแรมแมริออทจะประเมินผลความพอใจของลูกคาทุกๆ สัปดาห เพื่อใหทราบ
ปญหาปจจุบัน แลวนําขอมูลมาปรับปรุงบริการ เชน ปรับปรุงระยะเวลาที่ใชในการลงทะเบียนเพื่อ
เขาพักระยะเวลาที่ใชในการคิดเงิน เปนตน ดังนั้นบริษัทควรกําหนดใหมีการวิจัยตลาดอยางเปน
ระบบและมีความตอเนื่อง สวนรูปแบบของการวิจัยขึ้นอยูกับประเภทของกิจการและขอมูลที่ตอง
การการจัดตั้งฝายลูกคาสัมพันธดังที่กลาวในขอ 2 ก็เปนวิธีหนึ่งที่จะไดมาซึ่งขอมูลทางการตลาด 

4. ทําใหลูกคารับรูถึงตนทุนในการเปลี่ยนยี่หอ (Create Switching Cost) โดยปกตลิูกคา
ไมวาจะเปนระดับพอคาปลีกหรือระดับผูบริโภคมักจะไมตระหนักถึง "ตนทุน" ในการเปลี่ยนแปลงการ
ตัดสินใจซื้อสินคาจากยี่หอเดิมไปยังยี่หอใหม รานขายยาที่เปนระดับคาปลีก เมื่อไดลงทุนโฆษณา
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สินคา และระบบคอมพิวเตอรเพื่อเปนตัวแทนขายยาใหกับบริษัทหนึ่ง เมื่อตองการเปลี่ยนไปขาย
ใหกับอีกบริษัทหนึ่ง ซึ่งทําใหตองเปลี่ยนปายรานคาตองโฆษณาใหม ลงทุนสินคายี่หอใหมและรวม
ไปถึงระบบคอมพิวเตอรที่ตองเปลี่ยนแปลงเหลานี้คือตนทุน เชนเดียวกันในระดับผูบริโภค การที่
เขาใชน้ํายาทําความสะอาดหองน้ํายี่หอ หนึ่งซึ่งลางไดสะอาด กลิ่นหอม และไมเปนอันตรายตอ    
รางกาย เมื่อเขาตองการเปลี่ยนใจไปใชยี่หออ่ืนเขายอมมีตนทุนในการเปลี่ยนยี่หอ คือเขามีความ
เส่ียงในยี่หอใหม เพราะเมื่อเสียเงินซื้อไปแลวสินคาใหมอาจมีคุณภาพสูสินคาเกาไมได ทําใหเขา  
ตองทิ้งสนิคาใหม เพราะเมื่อเสียเงินซื้อไปแลวสินคาใหมอาจมีคุณภาพสูสินคาเกาไมได ทําใหเขา 
ตองทิ้งสินคาใหม แลวกลับมาใชสินคายี่หอเดิม  ดังนั้นผูบริหารการตลาดควรจะตองทําใหผูบริโภค
ตระหนักถึง "ตนทุน" ในการเปลี่ยนยี่หอ เพื่อใหเขามีความซื่อสัตยตอสินคาของเขาตลอดไป 

5. สรางปจจัยอื่นๆ ที่ทําใหตรายี่หอมีคุณคา (Other Propriety Brand Assets) นอกจาก
การสรางคุณคาทั้ง 4 วิธีดังกลาวแลว ยังมีปจจัยอื่นๆ อีกที่จะชวยสรางคุณคาใหแกตรายี่หอ และ
เปนการสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขันเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง  

การสรางคุณคาใหตรายี่หอ จะมีประสิทธิภาพดีนั้น บริษัทควรสรางปจจัยตางๆ ใหครบทุก
ปจจัย ถาขาดปจจัยใดปจจัยหนึ่ง ตรายี่หออาจมี "คุณคา" ไมอยูในระดับที่ "ชนะใจ" ลูกคาตลอดไป
แตถาสินคามี "คุณคา" จะทําใหผูบริโภคเกิดความ "ศรัทธา" และสงผลใหบริษัทไดรับประโยชน
หลายประการ (ที่มา:บทความจากหนังสือ วารสารบริหารธุรกิจ โดย กิตติ สิริพัลลภ ผูชวยศาสตรา
จารยประจําภาควิชาการตลาด คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร) 
 
ทัศนวิสัยในการสรางตราสินคา  

มุงเนนที่การวางตําแหนงสรางความแตกตางที่เกี่ยวของกับ ผลิตภัณฑ/บริการ ที่สามารถ
สงมอบคํามั่นสัญญาของตราสินคา กุญแจในการสรางตราสินคาที่ประสบความสําเร็จ และดํารงไว 
อยางพรอมจะปฏิวัติ คือ การสรางตราสินคา จากจิตวิญญาณ อยางเปนระเบียบเปนขอกําหนดที่
นําธุรกิจสูความสําเร็จในระยะยาว    
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บทที่ 10 
เร่ือง การบรหิารงานบริการ 

 
“สมชายพาครอบครัวไปเขาไปทานอาหารที่ภัตตาคารแหงหนึ่ง โดยทําการจองที่นั่งกับ

เจาหนาที่ของพนักงานนั้น พอไปถึงกลับพบวาไมมีที่จอดรถ รปภ.ก็ไลกลับบอกวาไมมีที่จอดรถ
สมชายรูสึกเสียอารมณมาก จึงขับรถออกไปและเลือกที่จะไปทานอาหารที่อ่ืน”คุณอาจจะเกิด
เหตุการณเชนนี้อยูบอย ๆ แลวบนวาที่นี่ “บริการแยจริง ๆ ” พรอม ๆ กับเลาใหญาติและเพื่อนฝูง
ของเราฟงสัก 10-15 คน ที่นี่คงจะสูญเสียลูกคาปจจุบัน และวาที่ลูกคาไปเรียบรอยแลว แตบางที
สิ่งที่เกิดขึ้นเจาของกิจการอาจจะไมรู หรือไมทราบ  ขอมูลวาเสียลูกคาไปแลว ตัวเองก็มัวแตทํา
การตลาดโหมโฆษณา แตพนักงานกลับไลลูกคาไป  

คําวา การบริการ หมายถึง กระบวนการหรือกิจกรรมในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา โดย
เปนกิจกรรมระหวางลูกคากับองคกรไมวาจะฝายพนักงานสินคา หรือเครื่องมือตางๆ โดยปกติแลว
ลักษณะของการบริการมีดังนี้ 

1. ไมสามารถจับตองได ไมเหมือนกับสบูขาว เครื่องจักร จึงไมสามารถรับรู สัมผัส 
มองเห็นหรือดมกลิ่นได ลูกคาจึงไมสามารถที่ตัวการบริการได แตลูกคาจะพิจารณาในสิ่งที่จับตอง
ไดแทน เชนสถานที่ บุคลากรเครื่องมือ การสื่อสารราคา เปนตน เชนถาคุณจะเลือกใชบริการจาก
โรงพยาบาลคุณจะเลือกจาก 

- สถานที ่: การตกแตง ความสะอาด ปลอดภัย จุดใหบริการ 
- บุคลากร : มีความเชี่ยวชาญ ชํานาญ เหน็อกเหน็ใจ 
- เครื่องมือ : คอมพิวเตอร เครืองมือทนัสมัย เที่ยงตรง 
- ราคา : เหมาะสม 
- ชื่อ : มีชื่อเสียง ไดรับความไววางใจ 

จึงเปนหนาที่ขององคกรที่จะตองเปลี่ยนสิ่งที่มองไมเห็นใหเปนคุณคาจนลูกคาเกิดความไว
วางใจ เชื่อใจในการบริการขององคกร 

2. เปนกระบวนการที่เกิดขึ้นทันที ดังนั้นการบริการจึงไมสามารถเก็บสะสมได แจกจาย
ได แตตองเกิดขึ้นในทันทีระหวางบุคคลกับลูกคา หรือ เครื่องมือกับลูกคา เชน ATM ทั้งคน 
เครื่องมือลูกคาจึงเปนสวนหนึ่งของการบริการ องคกรอาจเลือกใหบริการโดยเนนเครื่องมือเปน
หลัก (High Tech) หรือเนนคนเปนหลัก (High Touch) ซึ่งรูปแบบและวิธีการใหบริการนั้นมีความ
แตกตางกัน 
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เพื่อใหเกิดการบริการที่ประทับใจดังนั้นองคกรตองพัฒนา ใหความรูฝกอบรม และ
มอบหมายอํานาจในการตัดสินใจใหแกพนักงานผูใหบริการอยางตอเนื่อง ในกรณีที่เปนเครื่องมือ 
เชน ATM หรือเครื่องมือตางๆ ตองใหความรูกับลูกคา 

3. ความปรวนแปร เนื่องจากบริการคือกระบวนการที่เกิดขึ้นทันที และเปนปฏกิิริยาที่
เกิดขึ้นระหวางผูใหบริการกับลูกคา กระบวนการจึงมีความแปรปรวนสูง ดังนั้นในการควบคุม
กระบวนการจึงมี 3 ปจจัยที่ตองคํานึง ถึงคือ 

- มีระบบการสรรหาวาจาง และพัฒนาบุคลากรที่ด ี
- การรักษามาตรฐานการบริการทั่วทั้งองคกร โดยการจัดทําขั้นตอนการใหบริการ

ลูกคาตั้งแตลูกคากาวเขามาจนถึงเดินออกไป ซึ่งรวมถึงการใหบริการหนาราน 
จนถึงการบริการหลังราน 

- การติดตามความพึงพอใจของลูกคา ตลอดจนคําแนะนํา ขอรองเรียน การสํารวจ
ความพึงพอใจและการเปรียบเทียบการบริการกับคูแขง 

- หมดไปไดเนื่องจากการบริการไมสามารถเก็บสะสมได เชนบางกรณีคนไขนัดหมอ
ฟนไว แตคนไขไมมา หมอฟนอาจคิดคาบริการคนไขไดเนื่องจากสูญเสียโอกาสใน  
ชวงเวลานั้น ดังนั้นการรักษาสมดุลระหวางอุปสงคและอุปทานจึงเปนสิ่งจําเปน เชน
รถไฟฟา ในชั่วโมงเรงดวนจะพบวาบางครั้งไมเพียงพอกับการบริการ แตในเวลา 
ปกติจะมี supply เหลือเกิน จึงตองมีโปรแกรมในการรักษาสมดุลระหวางอุปสงค
กับอุปทาน 

- รานอาหารอาจใหราคาพิเศษในชวงเวลา 14.00-16.30 น. หรือในวันพุธ เปนตน 
- สรางอุปสงคขึ้นมาใหชวงที่ลกูคานอย : เชนแมคโดนัลด ทําเมนูอาหารเชาขึ้นมา 
- บริการหรือเครื่องมือสนับสนุน ในชวงเวลาที่ลูกคามาใชบริการมาก เชน เครื่องฝาก

เงิน หรือ ATM ของธนาคาร 
- ระบบการจองเวลา เชนเครื่องบิน, โรงแรม หรือบริการทางการแพทย 
- การจางบุคคลากรชั่วคราวในชวงเวลาที่ลูกคามามาก เชนโรงพยาบาลจางแพทย

ในชวงเวลาเย็น เปนตน 
- เพิ่มบริการอื่น ๆ ใหลูกคาทดแทน ในกรณีที่ใหบริการไมทันอาจใหเทคนิคเพิ่มจุด

บริการใหลูกคา เชนการ กรอกแบบฟอรม หรือเพิ่มเสนทางการบริการใหลูกคา 
ถาหากเทียบความแตกตางระหวางสนิคากับการบรกิารแลวอาจเปรียบเทยีบได 

ดังนี้ 
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สินคา บริการ 
1 จับตองได จับตองไมได 
2 การผลิต การสงมอบสินคาและการบริโภค

แยกจากกัน 
การผลิต การสงมอบสินคาและการบริโภคอยูดวยกัน 

3 เปนส่ิงของ เปนกิจกรรมหรือกระบวนการ 
4 คุณคาหลักอยูที่โรงงาน คุณคาหลักอยูที่ปฏิสัมพันธระหวางผูซื้อกับผูขาย 
5 ลูกคาไมอยูในกระบวนการ ลูกคาอยูในกระบวนการ ดังนั้นหากมีความผิดพลาด

เกิดขึ้นคุณไมสามารถบอกลูกคาวาขอซอม หรือแกไข
ใหมไดไหม 

6 จัดเก็บในคลังสินคาได ไมสามารถจัดเก็บสินคาในคลังสินคาได 
7 เปล่ียนเจาของได (เปล่ียนมือไดงาย) ไมสามารถเปลี่ยนเจาของได 
ดังนั้นผูใหการบริการจึงตองพิจารณาวาตัวเองใหบริการในระดับใดและพิจารณาความ

ตองการและความคาดหวังของลูกคาเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา อยางเชนสม กิโลละ 30 บาท 
เปลี่ยนเปนน้ําสมค้ันราคาแกว ละ 50 บาท เมื่อเสริฟในโรงแรมจะกลายเปนราคาแกวละ 120 บาท 
หากเปลี่ยนน้ําสมขวดและกระจายตามรานคา จะตกกระปองละ 65 บาท ตอ 200 CC. จึงเห็นไดวา
การเปลี่ยนรูปและการบริการสามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาไดมากขึ้นโดยมองถึงความตอง
การและความคาดหวังของลูกคา เปนสําคัญ ซึ่งการความตองการบางอยางอาจมองเห็นไดอยาง
ชัดเจน เชน บริการเครื่องบิน, การพยาบาลผูปวยหรือการตัดผม ความตองการที่ซอนเรน เชน ความ
รูสึกปลอดภัยมั่นคงในการขึ้นเครื่องบิน, การรูสึกอบอุนมั่นใจไดของการรักษาพยาบาล เปนตน 
ลกูคาเปนใคร 

ลูกคาภายนอก หนาที่ขององคกรจึงตองแบงความตองการของลูกคาเปนหลาย ๆ 
มุมมอง เชน อายุ, เพศ, รายได, พื้นที่, วัฒนธรรม, สไตลการใชชีวิต, ลักษณะของครอบครัว เพื่อหา
ความตองการที่แทจริงของลูกคา โดยใชหลาย ๆ วิธีการในการคนหาขอมูล ซึ่งไดแก Focus Group  
Critical Incident Technique  Surveys  Direct Observation  Data mining เปนตน 

ยิ่งเราเก็บความตองการและความคาดหวังของลูกคาไดละเอียดเทาไรเราจะยิ่งออกแบบ
การบริการ หรือสินคาที่ชวยเพิ่มมูลคาเพิ่มใหกับลูกคาไดมากเทานั้น ซึ่งเทคโนโลยีจะเขามามีสวน
ชวยใหบริษัทสามารถปรับปรุงกระบวนการบริการไดมากมาย  

ลูกคาภายใน สําคัญพอ ๆ กับลูกคาภายนอก หากลูกคาภายในรูสึกไมดีกับองคกร ไม
สบายใจ ไมพึงพอใจก็จะไมสามารถสงมอบการบริการที่ดีใหกับลูกคาภายนอกได ซึ่งการพัฒนา
ทรัพยากรบุคคลตั้งแตสรรหา คัดเลือก พัฒนา ประเมินผล และสรางขวัญกําลังใจ ตางก็เปนปจจัย
สําคัญในการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยตรง 
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การกาํหนดกลยุทธดานงานบริการ 
ในการใหบริการกับลูกคาอยางมีชั้นเชิงนั้น จําเปนตองมีการคิดเปนกลยุทธในเชิง

การตลาดดวย ซึ่งโดยปกติเรามักจะมองที่ 4 P ซึ่งไดแก 
- Product 
- Price 
- Place 
- Promotion 

แตในการบรกิารนั้นตองเพิ่มอีก 3 P คือ 
People: คนเปนผูสรางสรรคกระบวนการ เปนผูสงมอบบริการเปนตัวไลลูกคาหรือเปนผู

สรางความประทับใจใหลูกคาใหใชบริการของบริษัทอยางตอเนื่อง 
Physical Evidence: สภาพแวดลอมส่ิงที่จับตองได เปนตัวสรางอารมณ สรางบรรยากาศ

ในการใหบริการกับลูกคา เชนความหรูหรา ความทันสมัย ความอบอุนความสบายใจ เปนตน หรือ
แมกระทั่งเครื่องมือเคร่ืองไมตาง ๆ ก็เปนประจักษพยานใหกับลูกคา หากคุณเขาคลีนิคคุณเห็น
เครื่องมือสกปรก ไมมีการทําความสะอาดคุณอาจไมมั่นใจวาปลอดภัยหรือไม แลวอาจจะไมยอม
ใชบริการอีกตอไป 

Process: ความสําคัญของการใหบริการที่ดีคือการบริการที่รวดเร็ว จุดสัมผัสในการให
บริการนอย และนึกถึงใจลูกคาตลอด เชน เมื่อ 5 ปที่แลว ถาคุณไปทําบัตรประชาชน คุณตองใช
เวลาทั้งวัน เร่ิมจากทําใบขอ รอเจาหนาที่หาขอมูล (รอไปเถอะ) รอเจาหนาที่พักรับประทานอาหาร
กลางวัน ลงทะเบียน อนุมัติในขอทําบัตรไปถายรูปรออีก 15 วัน มารับบัตร ใชเวลาประมาณ 15 วัน 
ข้ึนไป คุณตองผานเจาหนาที่ไมรูกี่คน ตอกี่คน  แตปจจุบันอําเภอไดหันมาใชเทคโนโลยี และการ
ปรับปรุงกระบวนการโดยใชแนวคิดเกี่ยวกับ One stop service ทําใหคุณใชเวลาเพียง 15-30 นาท ี
ในการทําบัตรประชาชน 
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บทที่ 11 
เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  (Integrated Marketing Communication) 

 
คุณๆประสบกันบางรึเปลาวา ในชีวิตไมมีคนมาจีบทั้งๆที่หนาตาดีหรือแมหนาตาไมดีก็

ทําไมไมมีแฟนเปน ตัวเปนตนกับเคาหวา บางทีหนาตาของเรา นิสัยของเรา อาจไมตรงกับใจเขาถา
เอาหลักการตลาดมาอธิบาย ก็ตองบอกวา สินคาดี ไมใชจะการันตีวาจะขายดีเสมอไป Product
มันเปนแค P ตัวที่หนึ่งยังตองดู Price ราคา place ชองทางการจัดจําหนายและ Promotion ควบคู
ไปดวย Price ของเรา ไมไดหมายถึงสินสอดแตหมายถึงสิ่งที่เขาตองจายเพื่อมาจีบ หรือเปนแฟน
เรา บางคนตั้งกําแพงเยอะวาแฟนฉันตองแบบนั้นแบบนี้ เจากี้เจาการเปลี่ยนแปลงชีวิตแฟนใหมตัง้
แตหัวจรดเทา เทาจรดหัว ข้ีหึงจุกจิก แบบนี้แปลวาคุณตั้งราคาคุณไวสูง คนจะเขา หาคุณ ตองมี
รถขับ ตองรวย ตองหลอ อันนี้ก็ถือเปนราคาที่คุณตั้งไวเหมือนกัน 

Place คือชองทางการจัดจําหนาย แตประยุกตมาอธิบายไดวา คุณมีชองทางใหเขาพบปะ 
เจอะเจอไดมากแคไหน บางคนมีชีวิตอยูสองที่ คือบานกับมหาวิทยาลัยบางคนอยูเฉพาะเฝาโตะ
กลุมโตะเดียวเกาะเพื่อนแจ แถมยังไมเคยทํากิจกรรมอะไรเลย เลิกปุบกลับบาน มีรถที่บานมารับ 
ไมมีใครรูจัก พบเห็นอะไรดีๆในตัวคุณเทาไหร หรือมีคนชอบ แตไมเคยมีโอกาสแมแตจะไดยิ้มให 
เคยไหมครับเห็นโฆษณาในทีวีแลววิ่งไปดูในหางไมมีขาย รานปากซอยก็ไมมี ที่ไหนก็ไมมี จนไม
อยากซื้อแลว   

Promotion ทางการตลาด หมาย ถึงการสงเสริมการขาย พวกประชาสัมพันธ การสราง
ภาพตางๆ การลดแลกแจกแถม ประเภทจีบวันนี้ดูหนังฟรีสองเรื่อง อยางคนแถวนี้ เธอก็ลุกมาทํา
ไดอารี่ เอารูปสวยๆ ของเธอไปแปะไว ผมก็อนุมานเอาวาเธอจะทําโปรโมชั่นตัวเธอเอง การเปนนัก
กีฬา เปนหัวหนาหอง เปนลีดเดอร เปนคนเรียนเกง แลวไดรับการยกยองเชิดชู เปนตัวแทนนักเรียน 
ไดรางวัลโนนนั่นนี่ ลวนแลวแตเปนการ Promotion ในเชิง PR  

สมัยนี้เขาวากันไปถึง P ตัวที่หา หกแลว คือ Packaging คือหีบหอ หนาตา ถาประยุกตมา
ก็นาจะหมายถึง บุคลิก หนาตา การแตงตัว การพูดจา อะไรที่ดูได ฟงได 

สุดทายคือ People ปกติหมายถึงคนที่ทํางานเกี่ยวของกับสินคา บริษัทนั้นๆ แตกรณีที่เรา
คุยกันผมวา มันคือเพื่อนที่คุณคบหาอยู พอแม พี่นอง ซึ่งจะสงผลถึงภาพพจนคุณดวย สมมติมีคน
มาจีบคุณ 

เราอาจจะเคยไดยินคําวา “Sharing” ของมือถือยี่หอหนึ่ง ที่พยายามสรางอารมณ และ
การรับรูใหกับผูบริโภคผานสื่อตาง ๆ มากมายทั้งทางโฆษณาทางทีวี, บอรดประชาสัมพันธ, 
กิจกรรมพิเศษตางๆ เปนตน การผสมผสานสื่อตาง ๆ เหลานี้ถูกเรียกรวมวา การสือ่สารการตลาด
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แบบครบวงจร ซึ่งหมายถึง กระบวนการที่นําเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดหลาย ๆ รูปแบบมา
ผสมผสานใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคเปาหมายอยางตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคเปาหมาย
รับรูวาสินคานั้นๆ เปนสินคาที่มีการเพิ่มคุณคา แตกตางกับผูผลิตรายอื่นในตลาด โดยองคกรตอง
ตอบคําถามการตลาดดังนี้วา เราจะพูดอะไร, กับใครและบอยคร้ังแคไหน ซึ่งเครื่องมือตางๆ 
เหลานี้จะผานกระบวนการสื่อสาร  

 
ซึ่งเริ่มจากผูสงขาวสารจะเก็บรวบรวมแนวความคิดขอมูล ส่ิงที่ตองการสื่อสารจาก

แหลงขอมูลตางๆ มาเปนขาวสารในรูปแบบตางๆ เชน ตัวอักษร เสียง สี การเคลื่อนไหวตาง ๆ 
ขาวสารตาง ๆ จะถูกสงไปยังผูรับสาร ผานชองทางการสื่อสารตางๆ ซึ่งผูรับสารจะทําการแปล
ความหมายตามการรับรูของผูรับสารแตละคน ซึ่งขึ้นกับประสบการณที่ผานมา, การศึกษา และ
สภาพแวดลอมในขณะนั้น การแปลความหมายดังกลาวจะทําใหเกิด ปฏิกิริยาตอบสนองไปยังผู
สงขาวสาร ซึ่งอาจอยูในรูปของการเขาใจ การตอบรับการปฏิเสธ หรือการนิ่งเงียบก็ได ซึ่ง
ตลอดเวลาของการสื่อสารดังกลาวจะเกิดสิ่งรบกวนในทุกขั้นตอนการการสื่อสาร แตในสวนของ
การสื่อสารการตลาดนั้น ผูรับสารจะเปนกลุมเปาหมายทางการตลาดที่ชัดเจน เชน นมสําหรับผู
สูงอายุ, นมสําหรับสตรีมีครรภ, นมสําหรับเด็ก ทารก เปนตน ซึ่งการสื่อสารดังกลาวผูสงขาวสาร
จะมีวัตถุประสงค ที่ชัดเจนใหผูรับขาวสารมีการ ตอบสนองที่แตกตาง เชนการสรางความสนใจ 
การสรางความ ตองการ หรือการเรงใหผูรับสารทําการตัดสินใจซื้อ เปนตน 
การพัฒนาการสื่อสารใหมีประสิทธิภาพ   

การสื่อสารการตลาดที่ดีและมีประสิทธิผล จะม ี8 ขั้นตอนดวยกันคือ 
1. กําหนดกลุมเปาหมายทีช่ัดเจน 
2. กําหนดวัตถุประสงคในการสื่อสาร 
3. การออกแบบขาวสาร 
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4. การเลือกชองทางการสื่อสาร 
5. การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร 
6. การตัดสินใจใชสวนผสมเครื่องมือการสือ่สาร 
7. การประเมนิผลการสื่อสาร 
8. การบริหารกระบวนการสือ่สารการตลาด 

1. กําหนดกลุมเปาหมายที่ชัดเจน 
กลุมเปาหมายคือใคร (WHO) ผูใชในปจจุบัน, ผูตัดสินใจ, ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ, 

กลุมผูขายปลีก หรือบุคคลทั่วไป เปนตน ในการสื่อสารอาจทําการวิเคราะหเพิ่มเติมเกี่ยวกับการรับรู
ของผูรับสารโดยใชเมตริกตอ ไปนี้ (ภาพที่ 2) ชวยตัดสินใจ โดยแบงเปน 4 กลุมดวยกันคือ 

 
กลุม A : รูสึกดี และรูจักสินคาของบริษัทดีมาก 
กลุม B : รูสึกดี ๆ กับสินคาแตยังไมรูจักองคกรเลย 
กลุม C : รูจักดีมาก และรูสึกแยเกี่ยวกับสินคาดังกลาว 
กลุม D : ไมรูจักเกี่ยวกับสินคาและรูสึกแยเกี่ยวกับสินคาดังกลาว 

จากภาพที ่2 นี้จะชวยใหเราวัดการรับรูของลูกคาไดมากขึ้น จากนั้นอาจถามเพิม่เตมิวา 
- คุณคิดถึงอะไรเมื่อนึกถงึโรงภาพยนตร ---- ณ จุดนี้จะได Product Attribute 

ออกมา 
- หลังจากนั้นเรียงลําดับความสําคัญ 
- วัดการรับรูของลูกคาเทียบกบัคูแขง แลวทาํการเปรียบเทยีบ 

จากนั้นองคกรอาจตองเปรียบเทียบภาพพจนที่ลูกคารับรูกับภาพพจนที่องคกรตองการให
รับรูเทียบกับภาพพจนของคูแขง  
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2 กําหนดวัตถุประสงคในการสื่อสาร 
ในการที่ลูกคาจะตัดสินใจซื้อสินคาอยางใดอยางหนึ่งนั้น ลูกคาจะมีขั้นตอนการตัดสินใจ

ของตัวเอง ขั้นตอนนี้อาจใชเวลาสั้นยาวแลวแตวาสินคานั้นเปนอะไร สินคาบางอยางเปนของแพงมี
ความเสี่ยงสูงในการตัดสินใจ ลูกคายอมใชเวลาพินิจพิเคราะหหาขอมูล คิดใครครวญกอนจึง
ตัดสินใจบางอยางที่เปนของไมคอยสําคัญนักไมตอง การเวลาคิดมาก อาจทดลองซื้อมาใชเลย 
แลวคอยประเมินวารูสึกอยางไรกับสินคานั้น คราวหนาจะซื้ออีกหรือไม 

ขั้นตอนสุดทายที่เปนวัตถุประสงคในการสื่อสารการตลาดคือพยายามทําใหลูกคามีการ
ตอบสนอง (Response) คือการตัดสินใจซื้อสินคานั่นเอง แตเนื่องจากลกูคาจะตองมีข้ันตอนตางๆ  
กอนที่จะนําไปสูข้ันของการตัดสินใจดังกลาว จึงจําเปนตองเรียนรูวาลูกคาอยู ณ จุดไหนในขั้นตอน
การตัดสินใจ และจะผลักดันใหลูกคาเปลี่ยนไปสูระดับการตัดสินใจที่สูงขึ้นเพื่อใหเขาใกลจุดที่
ตัดสินใจไดอยางไร เชนเปลี่ยนจากการไมสนใจหรือไมรูจักสินคาใหเปนรูจักสินคา จากการรูจักมา
เปนชอบ จากชอบมาเปนความตองการ และนําไปสูการตัดสินใจซื้อในที่สุด  

3. การออกแบบขาวสาร 
ตามปกติข้ันตอนการออกแบบขาวสารจะเหมือนกับการจีบสาวซึ่งเริ่มจากเรียกรองความ

สนใจกอน จากนั้นคงความสนใจไวนาน ๆ แลวทําใหเกิดความพอใจ ความตองการ จบทายดวย
การตัดสินใจ (AIDA Model) การออกแบบขาวสารจะตอบคําถามวา 

- คุณจะสื่อสารอะไร (Message Content) 
- คุณจะสื่อสารอยางไร (Message Structure) 
- คณุจะใชรูปแบบอะไร (Message Format) 
- ใครเปนผูสื่อสาร (Message Source) 

3.1 คุณจะสื่อสารอะไร (Message Content) สิ่งที่ตองเคลียรอยางแรกคือ อะไรคือจุดขาย
ของสินคา, แนวความคิด โดยเนื้อหาที่จะสงขาวสารใหมี 3 แบบดวยกันคือ 

- เหตุผล : เนื้อหาจะสื่อความเกี่ยวกับลักษณรูปแบบคุณภาพ คุณคาของสินคา 
เชน นมผงแคลเซียมสําหรับผูสูงอายุเปนตน 

- อารมณ : จะส่ือความเกี่ยวกับจุดขายทางอารมณเปนหลัก ทั้งในแงดีและแงลบ 
แงดี เชน ความสดชื่น, การมีสวนรวม, อารมณขัน, ความรัก ความภาคภูมิใจ เชน 
ของ Orange ในแงลบเชนความรูสึกผิด ความละอายใจ และความกลัวเปนตน 
เชน ไทยประกันชีวิต, เดนทีน เปนตน 
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- จริยธรรม เนนการสื่อความเกี่ยวกับความถูกตองและเหมาะสม เชน การรณรงค
ตอตานยาเสพติดของโครงการรณรงคเพื่อการไมสูบบุหร่ี ส่ิงที่สําคัญคือแหลงที่
มาของขอมูลที่ตองเลือกทั้ง Presenter และชองทางการสื่อสาร 

3.2 คุณจะสื่อสารอยางไร (Message Structure) 
- สรางขอสรุป เชน เปปซี่สําหรับคนรุนใหม 
- ดานเดียวหรือสองดาน หากเปนการสื่อความดานเดียวจะเนนขอดีหรือลักษณะ

เดนหาก 2 ดานจะเนนทั้งขอดีและขอเสีย 
- การเรียงลําดับความสําคัญของขาวสาร   

โครงสรางของขาวสาระสําคัญไมแพเนื้อหาของขาวสาร เปนการตัดสินใจวาเนื้อหาของ
ขาวสารนั้นจะแสดงในรูปที่มีการสรุปหรือไมสรุป (conclusion drawing) เปนการใหขาวสารแบบ 
ดานเดียวหรือสองดาน (one-sided vs two-sided message) และการเรียงลําดับกอน-หลังของ   
ขาวสาร (order of presentation)  

ขาวสารแบบดานเดียว (one-sided message) จะใหขอมูลที่เปนขอดีหรือคุณลักษณะ
เดนของสินคาเทานั้น แตหากเปนขาวสารแบบสองดาน (two-sided message) จะใหขอมูลทั้งดาน
ดีและดานดอยของสินคาดวย เชน “ยาสีฟนซอลท เค็มแตดี “เปนขาวสารแบบสองดาน “ยาสีฟน 
พาโรดอนแท็กซ ดีสําหรับเหงือกและฟน” เปนขาวสารแบบดานเดียว   

การเรียงลําดับกอนหลังของขาวสารก็เปนเรื่องสําคัญ ขาวสารบางอยางจะเอาสวนสําคัญ
ที่สุดที่ตองการบอกกับลูกคาไวสวนตนสุดของขาวสาร โดยเฉพาะหากเปนขาวสารประเภทดาน
เดียว (one sided) หรือขาวสารที่ตองพูดหรือเขียนยาวๆ อยางในนิตยสารหรือหนังสือพิมพ คน    
อานไมไดอานทั้งหมด ควรจะเอาสวนสําคัญท่ีสุดไวเปนสวนแรก ขาวสารบางอยางก็เก็บเอาสวน
สําคัญที่สุดไวบอกลูกคาตอนสุดทาย เชน โฆษณาขายเครื่องออกกําลังกายทางทีวี ที่จะบอกเรื่อง
สําคัญ เชน ราคาการลดแลกแจกแถม การผอนชําระไวที่ตอนทายของโฆษณา 

3.3 คุณจะใชรูปแบบอะไร (Message Format) รูปแบบของการนําเสนอขาวสารอาจอยูใน
รูปของแผนพับ ภาพเคลื่อนไหว โปสเตอร, เสียงตามสาย เปนตน ซึ่งรูปแบบแตละอยางก็จะมี
รูปแบบที่แตกตางกันไป เชน 

- โปสเตอร ตองตัดสินใจเกี่ยวกับ หัวเรื่อง, เนื้อความ, รูปภาพและสีสัน 
- เสียงตามสาย ส่ิงที่ตองคิดคือ น้ําเสียง, เนือ้ความ, โทนเสียงเปนตน 
- สื่อโฆษณาทางโทรทัศน เนนการสื่อความทางรางกาย แสง สีเสียง ผูนาํเสนอ 

เนื้อหา เร่ืองราว เปนตน 
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3.4 ใครเปนผูส่ือสาร (Message Source) แหลงที่มาของขาวสารเปนสิ่งที่ตองพิจารณา
อยางถี่ถวนเพราะมีผลตอความเชื่อถือ และความสนใจของกลุมเปาหมาย เชน 

- การใชผูเชี่ยวชาญ เพราะถือวาเปนผูรู เชนโฆษณายาสีฟนนําเสนอโดยหมอฟน 
- การใชผูที่นาเชื่อถือ เชน โฆษณา TV Shoppingจะนําผูที่เคยใชสินคาแลวเห็นผล

มาบอกวาสินคานี้ดีอยางไร ชวยเขาไดมากแคไหน 
- การใชดาราหรือคนของประชาชนเชน โฆษณามิสทีนใช D2B เปนผูนําเสนอเปนตน 
- ขอมูลจากองคกร ที่ไดรับความเชื่อถือ เชน สํานักงานผูคุมครองผูบริโภค เปนตน 

ขาวสารที่ตองการความนาเชื่อถือมากเทาไร การเลือกใชแหลงขอมูลยิ่งมีความสําคัญมากเทานั้น 
 
4. การเลือกชองทางการสื่อสาร 
การเลือกชองทางการสื่อสารที่เหมาะสม จะชวยใหการสื่อสารมีประสิทธิภาพมากขึ้นอยาง

เชน สินคายาที่ขายใหแพทย เดิมอาจขายผานตัวแทนขาย แตพบ วาแพทยมีเวลานอยมาก จึงตอง
หาชองทางการสื่อสารใหมากขึ้น เชนผานวารสารทางการแพทย การประชุมสัมมนา จดหมายขาย
ตรง ตัวอยางยา หรือแมกระทั่ง เทเลมารเกตติ้ง เปนตน ชองทางการสื่อสารอาจแบงเปน 2 แบบคือ 

4.1 สื่อสารผานบุคคล: เชนการนําเสนอขาย การประชุม โทรศัพท หรือ อีเมล เปนตน ซึ่ง
ถือเปน การสื่อสารทางตรง มีการตอบสนองในทันที ชองทางที่ผานบุค 

4.2 ส่ือสารโดยไมใชบุคลากร: เชนมีเดีย บรรยากาศ หรือกิจกรรมพิเศษตางๆ 
การเลือกชองทางการสื่อสารนั้นผูประกอบการอาจจะเลือกใชชองทางทั้งสองประเภทควบ

คูกันไป  เชน ใชการโฆษณานํารองเพื่อใหลูกคารูจักสินคา เมื่อพนักงานขายออกไปพบลูกคาก็จะ
ขายไดงายขึ้น ชองทางแตละประเภทมีความเหมาะสมตางกันไปตามสินคาและกลุมลูกคา         
เปาหมาย หากเปนสินคาแพงลูกคาตองการขอมูลมาก การโฆษณาประชาสัมพันธและสงเสริมการ
ขายไมสามารถใหขอมูลเพียงพอตอการตัดสินใจ ตองใชพนักงานขายที่จะตองใหขอมูล ทําการ
สาธิตการใชงานและติดตอลวงหนากับลูกคากอนจะนําไปสูการตัดสินใจ แตหากเปนสินคาพื้นๆ 
ทั่วไปเปนที่รูจักของลูกคาดีอยูแลว ไมมีอะไรสลับซับซอนในการใชงานและมีลูกคาอยูเปนจํานวน
มาก ชองทางประเภทสื่อสารมวลชนยอมเหมาะสมกวาตาราง สื่อประเภท ตางๆ 

5. การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร 
จะใชงบในการสื่อสารเทาไรดี มีหลาย ๆ วิธีการดังนี ้

วิธีการ ขอดี ขอเสีย 
1. ยอดเงินที่บริษัทสามารถจายได 
(Affordable Method) 

มีความชัดเจน และงายตอการกําหนด
งบประมาณ 

ไมสนใจผลลัพธในการขาย 
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วิธีการ ขอดี ขอเสีย 
2. เปอรเซ็นตตอยอดขาย 
(percentage – of – Sales) 

เห็นความสัมพันธระหวางยอดขายกับ
แผนการสงเสริมการขาย 

คาใชจายสงเสริมการขายดูจาก
ยอดขายในอดีต 

3. เปอรเซ็นตตอยอดขายที่เทากับคูแขง 
(Competitive – Parity Method) 

เทียบกับงบสงเสริมการขายกับคูแขง ไมคํานึงถึงสภาพของตัวเอง เชน 
จํานวนสินคา , ชื่อเสียง และ
วัตถุประสงค 

4. กําหนดจากวัตถุประสงคและงานที่
ทําใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น (Objective 
and Task Method) 

มีการกําหนดวัตถุประสงค และงานที่จะทํา
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น มีการมองใน
ภาพรวม และเนนผลสําเร็จเปนสําคัญ 

 

1. ยอดเงินที่บริษัทสามารถจายได (Affordable Method) มีความชัดเจน และงายตอการ
กําหนดงบประมาณไมสนใจผลลัพธในการขาย 

2. เปอรเซนตตอยอดขาย (percentage – of – Sales) เห็นความสัมพันธระหวางยอดขาย
กับแผนการสงเสริมการขายคาใชจายสงเสริมการขายดูจากยอดขายในอดีตสื่อประเภทตางๆ 

3. เปอรเซนตตอยอดขายที่เทากับคูแขง (Competitive-Parity Method) เทียบกับงบ
สงเสริมการขายกับคูแขง ไมคํานึงถึงสภาพของตัวเอง เชน จํานวนสินคา, ชื่อเสียง และวัตถุประสงค 

4. กําหนดจากวัตถุประสงคและงานที่ทําใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น (Objective and Task 
Method) มีการกําหนดวัตถุประสงค และงานที่จะทําเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น มีการมองใน
ภาพรวมและเนนผลสําเร็จเปนสําคัญ 

6. การตัดสินใจใชสวนผสมเครื่องมือการสื่อสาร 
องคกรสามารถนํางบประมาณการโฆษณามาเลือกใชเครื่องมือในการสือ่สารไดดังนี ้
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• การโฆษณา (Advertising) เปนเครื่องมือส่ือสารการตลาดที่เขาถึงสาธารณชนจํานวน

มาก และสามารถครอบคลุมพื้นที่ไดกวางขวาง ไมอาจเจาะจงลูกคาเปนรายคนไดเมื่อโฆษณาใน
ทีวี หรือหนังสือพิมพยอมไมอาจเลือกไดวาจะใหลูกคาคนไหนเห็นหรือไมเห็นโฆษณาได การ
โฆษณาเปรียบเสมือนการสื่อสารทางเดียวกับลูกคา เพราะไมสามารถสรางปฏิกริยาตอบรับหรือ
ปฏิเสธจากลูกคาได ไมสามารถสรางความผูกพันวาลูกคาจะตองดูหรือฟงโฆษณาของเรา โฆษณา
เปนการสื่อสารที่ทําใหลูกคาไดรับขาวสารขอมูลที่  เปนมาตรฐานเดียวกัน และสามารถใชโฆษณา
ซ้ําไดบอยครั้งเทาที่ตองการ โฆษณาอาจใชเพื่อการสรางภาพพจนระยะยาว หรือเพื่อการเพิ่ม
ยอดขายในระยะเวลาสั้นๆ เชนโฆษณารายการสินคาลดราคาประจําสัปดาห 

• การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือที่ใชเพื่อการสรางผลกระทบใน
ระยะสั้นเปนสวนใหญ เพื่อจูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อ การตอบสนองในทันทีจากลูกคาเพื่อนําไป
สูการเพิ่มยอดขายในชวงเวลาหนึ่งๆ การสงเสริมการขายเชน ของแถม ลดราคา แลกซื้อ แลกคูปอง 
การประกวด การคืนเงิน การเพิ่มปริมาณในราคาเดิม การชิงโชค การสะสมรับของรางวัล ฯลฯ 
ลวนเปนไปเพื่อการสื่อสารใหลูกคาสนใจสินคา เพื่อการจูงใจใหลูกคาอยากซื้อ ซื้อเพิม่ หรอืซือ้ทนัที
ไมรีรอ และยังเปนการชักชวนใหลูกคาเขามารวมกับกิจกรรมของบริษัทอีกดวย 

• การประชาสัมพันธและการเผยแพร (Public Relations and Publicity) เครื่องมือนี้
ในการสื่อสารการตลาดมีลักษณะที่แตกตางไปจากโฆษณาตรงที่สามารถสรางความเชื่อถือได
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ดีกวาเพราะการปรากฎขาวและภาพทางหนังสือพิมพเปนเสมือนการรายงานขอเท็จจริงมากกวา
การโฆษณาที่ผูบริโภคสวนใหญคิดวาเปนการพูดเกินความจริง หรือเปนการจัดฉากใหดูดี การ
ประชาสัมพันธและเผยแพรยังเปนวิธีที่สามารถเขาถึงผูบริโภคบางกลุมที่ปฏิเสธโฆษณา คือ ดูทีวีก็
กดรีโมทหนีโฆษณา ดูหนังสือพิมพหรือนิตยสารก็พลิกผานโฆษณาไปอยางรวดเร็ว การประชา
สัมพันธในรูปการจัดกิจกรรมที่ปรากฏเปนขาว หรือการเผยแพรบทสัมภาษณผูบริหารยอมเปนทาง
ใหเขาถึงลูกคาประเภทนี้ไดดีกวา และหากทําไดดีจะชวยประหยัดคาใชจายไดมาก เพราะการเผย
แพร (Publicity) เปรียบเสมือนการโฆษณาฟรี แตทั้งนี้ตองอาศัยความสัมพันธกับส่ือมวลชนตางๆ 
ในการตพีิมพเผยแพรขาวที่สงไปให ซึ่งเปนการยากที่จะควบคุมได เนื่องจากขึ้นอยูกับความนา
สนใจของขาว และเวลา/ พื้นที่ที่ส่ือนั้นมีใหดวย 

• การใชพนักงานขาย (Personal Selling) หากลูกคาอยูในขั้นตอนทายๆ ของ
กระบวนการตัดสินใจ เชนเกิดความชอบสินคาแลว แตยังลังเลไมตัดสินใจ การใชพนักงานขายจะ
เปนเครื่องมือที่ดีที่สุด เมื่อเทียบกับเครื่องมือการสื่อสารการตลาดอยางอื่นๆ การใชพนักงานขายมี
ขอดีที่เปนการสื่อสารแบบเผชิญหนากัน ทําใหสามารถชี้แจงทําความเขาใจ และใหขอมูลระหวาง
กันไดอยางดี แตละฝายสามารถสังเกตปฏิกริยาของอีกฝายหนึ่งไดชัดเจน สามารถสรางความ
ผูกพันกับลูกคา และสรางสมัพันธในระยะยาวได 

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดทางตรงมีหลายรูปแบบ เชน การขาย
สินคาทางไปรษณีย การขายทางโทรศัพท ทางอินเตอรเน็ต เปนการสื่อสารที่เจาะเขาถึงลูกคาเปน
รายตัวสามารถจัดหาสิน คาบริการที่เหมาะสมสอดคลองกับลูกคาแตละราย และสามารถสราง
ปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับ ผูขายไดปจจัยในการใชเครื่องมือสวนผสมทางการสื่อสาร 

7. การประเมินผลการสื่อสาร 
หลังจากจัดทําแผนการสื่อสารการตลาด องคกรตองทําการวัดผลการตอบรับของกลุม    

เปาหมายวาเขาไดขาวสารไดรับความสนใจ เกิดอารมณ และมีการตัดสินใจหรือไม ซึ่งการวัดผล
ดังกลาว อาจมีหลายขั้นตอน ดังนี้ 

- กอนการสื่อสาร อาจมีการทดสอบแนวคิดโดยใช Storyboard หรือใชการ
อภิปรายกลุมยอย (Focus Group) หรือการใชการวิจัยเกี่ยวกับสินคา ทั้งในเรื่อง
ของเหตุผล อารมณ และการตัดสินใจ 

- หลังการสื่อสาร อาจมีการสอบถามเกี่ยวกับการตอบสนองกลับเชน TV 
Shopping ใหโทรกลับภายใน 15 นาที จะไดสวนลด…..%, หรือการทดสอบวา
จดจําสื่อโฆษณา หรือสินคานี้ไดหรือไม หรือวัดจากยอดขายโดยตรง 
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8. การบริหารกระบวนการสื่อสารการตลาด  
ใหมองในภาพรวมในการบริหารการสื่อสารทางการตลาดดังนี ้

1 เปาหมายหรือภารกิจในการสื่อสาร 
2 กลุมเปาหมาย 
3 เขาใจสินคาที่จําหนวย 
4 วิเคราะห SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) 
5 กําหดตําแหนงของตราสินคา 
6 กําหนดจุดขาย 
7 กําหนดงบประมาณ 
8 เลือกเครื่องมือในการสื่อสารตราสินคากบักลุมเปาหมาย 
9 เลือกแนวทางการนาํเสนอ 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ. 
 

นายประยทุธ  นามสุบนิ  เกิดที่กรุงเทพมหานคร สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะ 
วิศวกรรมศาสตรจากจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในปการศึกษา 2526 สําเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ จากมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ในปการศึกษา 2530 เขาศึกษาใน
หลักสูตรครุศาสตรดุษฎีบัณฑิต สาขาการศึกษานอกระบบโรงเรียน ภาควิชานโยบาย การจัดการ
และความเปนผูนําทางการศึกษา คณะครุศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย ในปการศึกษา 2548 
ปจจุบันเปนทีป่รึกษาสถาบนัพัฒนาผูประกอบการไทย หอการคาไทย 
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