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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ขบวนการสหกรณเปนพลังขับเคลื่อนสําคัญ ในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ 
เนื่องจากมีปริมาณธุรกิจรวมถึงรอยละ 10 ของ GDP ของประเทศ (ธีระ วงศสมุทร, 2552) ภาครัฐ
จึงใหความสําคัญในการพัฒนาและสงเสริม กรมสงเสริมสหกรณมีภาระกิจหลักในการพัฒนา
สหกรณทั่วประเทศ โดยตองการใหสหกรณเปนสถาบันเกษตรกรที่สามารถพึ่งพาตนเองได สงเสริม
ใหเกิดความเขมแข็ง สงเสริมและพัฒนาการบริหารจัดการองคกร และธุรกิจของสหกรณใหเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด เปนที่พึ่งของมวลสมาชิก(กรมสงเสริมสหกรณ, 2552) แตในการดําเนิน
กิจกรรมสหกรณก็มีปญหาหลายดาน ปญหาการแขงขันทางดานการตลาดถูกจัดอยูในลําดับตน
ของปญหาทั้งหมด(วารสารสันนิบาตสหกรณ, 2550) ซึ่งเปนปญหาใหญและตองการการสงเสริม
และสนับสนุนจากหนวยงานตางๆ ขาราชการของหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ กรมสงเสริม
สหกรณ จะเกี่ยวของโดยตรงตอการพัฒนาและสงเสริมสหกรณ เนื่องจากเปนบุคลากรที่ทํางาน
ใกลชิดกับสหกรณโดยตรง ตองทําหนาที่ในการเผยแพรและใหความรูตางๆ ใหแกบุคลากรสหกรณ 
และเปนผูที่รับรูปญหาของการดําเนินงานของสหกรณ (ธีระชัย แสนแกว, 2551) ดังนั้น จึงจําเปน
จะตองมีการพัฒนาบุคลากรเหลานี้ ใหเปนผูที่มีความรูความสามารถ โดยเฉพาะสมรรถนะ
ทางดานการตลาดเพื่อใหพรอมจะเขาไปแนะนําสงเสริมเพื่อเพิ่มความเขมแข็งแกสหกรณ และ 
มีการบริหารจัดการองคกรและธุรกิจที่มีประสิทธิภาพสูง 

เสรี พงศพิศ (2549) ไดกลาวถึงองคกรสหกรณวา ยุโรปเมื่อรอยหาสิบปที่แลว ชีวิต
ของผูคนอยูในมือของนายทุน การรวมตัวของกรรมกร ชาวนา สามัญชนคนจนทั่วไปกอใหเกิดสิ่งที่ 
เรียกกันวันนี้วาสหกรณ สหกรณเกิดขึ้นเพื่อจัดการชีวิตของตนเองไมใหตกเปนเบี้ยลางของนายทุน  
ผูควบคุมปจจัยการผลิตตางๆ ไวในมือ ทั้งแรงงาน ทุน ตลาด สหกรณเปนการรวมพลังของคนจน
เพื่อจัดการการผลิต การบริโภค กอใหเกิดทุนและสวัสดิการตางๆ เมื่อคนจํานวนมากนําเงินจํานวน
นอยมารวมกันทุกเดือน ไมนานก็กลายเปนทุนกอนใหญ ใหกูยืมและมีผลกําไรกลายเปนสวัสดิการ
ใหสมาชิก มีทุนเพื่อการผลิต เอาจํานวนสมาชิกเปนฐานการผลิตและการบริโภค ทําใหสามารถ
แขงขันกับนายทุนได อยางนอยก็ปกปองผลประโยชนของกลุมของตนเอง และกอใหเกิดพลัง
ตอรองกับนายทุนไดอีกดวย  สหกรณในยุคตนๆ ที่โดดเดนเปนเรื่องการออมทรัพย ซึ่งเกิดใน
ประเทศเยอรมนี โดยนายไรฟฟายเซนไดริเร่ิม ตอมารวมกันเปนธนาคารประชาชนเรียกวา 
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Raiffeisenbank เมื่อแพรหลายไปแคนาดาและสหรัฐอเมริกาก็กลายเปนเครดิตยูเนียน ซึ่งตอมา 
ไดแพรเขามาในประเทศไทยตั้งแตป 2508 จดทะเบียนเปนสหกรณเครดิตยูเนียน มีอยูกวา 600 
กลุมทั่วประเทศ จากกลุมออมทรัพยหลากหลายรูปแบบไดกลายมาเปนธนาคารประชาชนขนาด
ใหญติดอันดับตนๆ ของธนาคารใหญที่สุดของโลกอยาง Credit Agricole ของฝรั่งเศส รวมทั้งเปน
ธนาคารที่ไดรับความเชื่อถือระดับสามเอแบบ Rabo Bank ของเนเธอรแลนด สหกรณอ่ืนๆ ในยโุรป
เปนสหกรณการผลิตการแปรรูปดานการเกษตร เชน ผลไม ไวน ขาวโพด น้ําตาล นม เนย เนื้อสัตว 
ปลา เครื่องมือในการทํามาหากินและการผลิตตางๆ  

สําหรับในประเทศไทย สหกรณ เปนองคกรทางเศรษฐกิจและสังคมที่สมาชิกรวมกัน
จัดตั้งขึ้นดวยการลงหุนรวมกัน จัดการรวมกันในการผลิต การจําหนายสินคา หรือบริการตาม
ความตองการหรือผลประโยชนอยางเดียวกันของบรรดาสมาชิก สมาชิกแตละคนมีสิทธิ์ออกเสียง
ไดหนึ่งเสียงในการบริหารสหกรณ โดยไมข้ึนกับจํานวนหุนที่ถืออยู เชน สหกรณออมทรพัย สหกรณ
การเกษตร สหกรณโคนม, (กฎ) คณะบุคคลซึ่งรวมกันดําเนินกิจการเพื่อประโยชนทางเศรษฐกิจ
และสังคม โดยชวยตนเองและชวยเหลือซึ่งกันและกัน และไดจดทะเบียนตามกฎหมายวาดวย
สหกรณ (หนังสือราชบัณฑิตยสถาน, 2550) นอกจากนั้น จารุพงศ พลเดช (2549) รองประธาน
กรรมการ สหกรณออมทรัพยกรมการพัฒนาชุมชน จํากัด ใหความเห็นวา สหกรณ เปนองคกร
ประชาธิปไตยที่มีผูใชบริการเปนเจาของ เปนผูควบคุมการดําเนินงาน โดยสหกรณนั้นจะให
ความสําคัญกับคนมากกวาเงินทุน และเนนการดําเนินงานโดยนับกันที่คน (หมายถึง หนึ่งคน หนึ่ง
เสียง) พรอมกันนั้น สหกรณยังคงใหบริการสินคา และบริการตาง ๆ แกสมาชิกได และหากําไร 
ไดดวย อีกมุมมองหนึ่ง มองวา สหกรณเปนของทุกคนที่เปนสมาชิก สมาชิกทุกคนเปนเจาของ  
มีการบริการโดยสมาชิกดวยกัน และกอใหเกิดผลประโยชนตอสมาชิก พรอมทั้งเนนการสงเสริม
ดานสวัสดิการแกสมาชิกเปนสําคัญ สอดคลองกับที่ทักษิณ  ชินวัตร (2547) กลาววา สหกรณคือ
องคกรยอยทางเศรษฐกิจที่เปนทั้งสถาบันการเงิน  เปนทั้งตัวแทนประชาชนแตละวิชาชีพ  เปนทั้งผูที่
ตองแกปญหากันเองและดูแลกันเอง ใกลชิดประชาชนที่สุด  สหกรณจึงตองเปนตัวแทนในการฟน
เศรษฐกิจใหกับประชาชนดวย   

ธีระ วงศสมุทร (2552) รัฐมนตรีวาการกระทรวงเกษตรและสหกรณ กลาวในการ
สัมมนาทางวิชาการเพื่อการพัฒนาระบบสหกรณ เนื่องในวันสหกรณแหงชาติป 2552 วาขบวนการ
สหกรณและกลุมเกษตรเปนพลังขับเคลื่อนสําคัญ ในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ 
เนื่องจากมีปริมาณธุรกิจรวมถึงรอยละ 10 ของ GDP ของประเทศ โดยในป 2551 มีปริมาณธุรกิจ
รวมทั้งสิ้นจํานวน 1.05 ลานลานบาท แบงเปน ยางพารามูลคา 30,894 ลานบาท ขาวเปลือก 
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7,664 ลานบาท น้ํานมดิบ 4,778 ลานบาท และพืชพลังงาน เชน ปาลม ขาวโพด ออย และมัน
สําปะหลัง รวม 6,558 ลานบาท  

ขอมูลจากกรมตรวจบัญชีสหกรณ ในป 2551 สหกรณทุกประเภท (เกษตร ประมง 
นิคมรานคา บริการ ออมทรัพย เครดิตยูเนี่ยน) มีจํานวนทั้งสิ้น 6,190 สหกรณ แยกเปนสหกรณ 
ภาคการเกษตร(เกษตร ประมง นิคม) จํานวน 3,631 สหกรณ และ สหกรณนอกภาคการเกษตร 
(รานคา บริการ ออมทรัพย เครดิตยูเนี่ยน) จํานวน 2,559 สหกรณ ผลการดําเนินงานและฐานะ
การเงินของสหกรณ ทุกประเภท(เกษตร ประมง นิคม รานคา บริการออมทรัพย เครดิตยูเนี่ยน) 
จํานวน 6,190 สหกรณ มีจํานวนสมาชิกรวมทั้งสิ้น 9.92 ลานคน และทุนดําเนินงานทั้งสิ้น 
969,101.55 ลานบาท สหกรณ ดําเนินธุรกิจใหบริการ 6 ดาน มีมูลคารวมทั้งสิ้น 1,053,799.11 
ลานบาท โดยใหบริการดานการใหเงินกูยืมสูงสุดรอยละ 64.15 ผลการดําเนินงานโดยรวมมีกําไร
มากกวาขาดทุน 3.55 เทา รายไดและคาใชจายสวนใหญมาจาก 2 ธุรกิจ คือ ธุรกิจการใหสินเชื่อ
และธุรกิจรวบรวมผลิตผล โดยรายไดสวนใหญเปนของสหกรณการเกษตรและสหกรณออมทรัพย 
ผลการดําเนินงานและฐานะการเงินของสหกรณภาคเกษตร (เกษตร ประมง นิคม) รอบป 2551 
จํานวน 3,631 สหกรณ มีจํานวนสมาชิกรวมทั้งสิ้น 6.05 ลานคน และเงินทุนดําเนินงานทั้งสิ้น 
109,461.51 ลานบาท  ผลการดําเนินงานและฐานะการเงินของสหกรณนอกภาคการเกษตร  
(รานคาบริการ ออมทรัพย เครดิตยูเนี่ยน) รอบป 2551 จํานวน 2,559 สหกรณ มีจํานวนสมาชิก
รวมทั้งสิ้น 3.86 ลานคน และเงินทุนดําเนินงานทั้งสิ้น 859,640.04 ลานบาท (กรมตรวจบัญชี
สหกรณ 2552) ซึ่งจากตัวเลขดังกลาว จะเห็นวา สหกรณเปนองคกรใหญที่มีความสําคัญตอ
เศรษฐกิจอยางมาก 

ป 2551 เปนปที่เศรษฐกิจโลกเผชิญกับปจจัยลบหลายดานและมีความรุนแรงมาก 
เปนประวัติการณ เร่ิมตนดวยวิกฤตราคาน้ํามันสูงในชวงครึ่งแรกของป ติดตามมาดวยวิกฤตตลาด
การเงินโลก เร่ิมตนปลายไตรมาสสามเมื่อบริษัท Lehman Brothers วาณิชธนกิจใหญของสหรัฐฯ 
ตองเขาแผนพิทักษทรัพย ซึ่งสงผลกระทบความตองการสินคาสงออกที่ลดลง และกระทบตอการ
สงออกซึ่งเคยเปนกลไกสําคัญของเศรษฐกิจไทยในรอบหลายปปรับตัวลงอยางรุนแรงตามไปดวย  
ในขณะเดียวกันเศรษฐกิจในประเทศก็ขยายตัวในระดับตํ่าทั้งการบริโภคและการลงทุนของ
ภาคเอกชน สืบเนื่องจากการปรับตัวสูงขึ้นของราคาสินคา สงผลใหตนทุนการผลิตและการลงทุน
เพิ่มข้ึน ขณะที่กําลังซื้อของภาคประชาชาลดลง นอกจากนี้ปญหาความไมสงบทางการเมือง ทําให
ความเชื่อมั่นลดลงไปยิ่งขึ้น ความไมมีเสถียรภาพทางการเมืองทําใหการดําเนินมาตรการทางการคลงั
มีความลาชาและไมมีประสิทธิภาพ ลวนมีผลตอเศรษฐกิจประเทศและเศรษฐกิจสหกรณทั้งสิ้น 
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ในบทความวิเคราะหปญหาสหกรณ ตอนสงครามเกาทัพ (วารสารสันนิบาตสหกรณ, 
2550) ไดกลาววา ผูจัดการสหกรณมีความเห็นวาทุกสหกรณมีปญหา 9 ประการ คือ 

1) การแขงขัน การแขงขันกันทางการคาปลีกในประเทศไทย เปนยุคของการใชกล
ยุทธทุกรูปแบบที่นําออกมาใชกัน มีทั้งตัดราคา ลดราคา แจกแถม ชงิโชค นาทีทอง โฆษณา   

2) สมาชิกขาดความรูและอุดมการณ การที่สมาชิกขาดความรูความเขาใจที่ถูกตอง
เกี่ยวกับสหกรณ เมื่อเปนเชนนี้สมาชิกจึงคํานึงถึงแตผลประโยชนสวนตนมากกวาสิ่งอื่นใด   

3) ปญหาจากคานิยมของสังคม ลักษณะคนไทยซึ่งนิยมชมชอบความหรูหราฟุงเฟอ 
จึงไมแปลกเลยที่หางสรรพสินคาที่ใหญโตหรูหราจะมีคนเขาไปอยางเนืองแนน   

4) คณะกรรมการดําเนินการไมสนใจงานเทาที่ควร ถากรรมการดําเนินการขาด
ความรูความเขาใจดานธุรกิจและสหกรณแลว ก็ไมอาจปฏิบัติหนาที่ของกรรมการดําเนินการได
อยางสัมฤทธิ์ผล   

5) พนักงานไมมีประสิทธิภาพ พนักงานของรานสหกรณจํานวนมากกลับมีลักษณะ
เฉื่อยชาเหมือนกันกับทํางานราชการ   

6) ภาพพจนของระบบสหกรณไมดี มักจะมีขาวในทางทีไ่มดขีองสหกรณออกมาเสมอๆ  
เชน ขาวการทุจริต ขาวการดําเนินงานลมเหลว ฯลฯ  

7) ภาวะเศรษฐกิจ ภาวะเงินเฟอ ภาวะคนวางงาน ฯลฯ ลวนมีผลกระทบตอยอดขาย
ของสหกรณไมมากก็นอย   

8) ผูมีอํานาจไมสนับสนุนสหกรณ รานสหกรณบางแหงที่ตั้งอยูภายในพื้นที่ของ
องคการนั้น ๆไมไดรับการสนับสนุนจากผูมอํีานาจในองคการนั้นเทาที่ควร   

9) ปญหาพิเศษภายในของแตละสหกรณ สหกรณแตละแหงยอมมีปญหาเฉพาะของ
ตนมากบางนอยบางและที่สําคัญไดแก ประวัติที่ไมดี รานสหกรณบางแหงมีชื่อเสียงเสื่อมเสีย  
ทําใหไมอาจดําเนินงานกาวหนาไดเทาที่ควร  

จะเห็นวาปญหาการแขงขันถูกจัดอยูในลําดับตนของปญหาทั้งหมด ในดานการตลาด
ของสหกรณนั้น ถึงแมวาสมาชิกจะเลือกใชบริการจากสหกรณที่ตนเองเปนสมาชิกเปนลําดับแรก  
แตการที่สมาชิกจะใชบริการจากสหกรณนั้นก็จะตองคิดเปรียบเทียบระหวางรานสหกรณของตน
กับรานคาเอกชน หรือหางสรรพสินคาอ่ืนๆ การที่จะมีคนไปบอกวาตองอุดหนุนสหกรณของตน
เพราะเปนของสมาชิก โดยสมาชิก และเพื่อสมาชิก แตเมื่อไดมีการเปรียบเทียบแลว การไปซื้อของ
ที่อ่ืนจะไดอรรถประโยชนกวายอมเปนเรื่องที่นาคิด ดังนั้นในปจจุบันนี้ สหกรณจะตองนําแนวคิด
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ทางการตลาด กลยุทธทุกรูปแบบออกมาใชกัน มีทั้งตัดราคา ลดราคา แจกแถม ชิงโชค นาทีทอง 
โฆษณา เพื่อใหสามารถที่จะแขงขันไดในตลาด(วารสารสันนิบาตสหกรณ, 2550) 

ในเรื่องความสําคัญของการแขงขันหรือปญหาทางดานการตลาดกับสหกรณนั้น  
สมคิด หนูพริก ประธานกรรมการสหกรณกองทุนสวนยางบานหวยไต ซึ่งสหกรณแหงนี้ไดรับรางวลั
สหกรณดีเดนแหงชาติ ป 2548 เนื่องจากเปนสหกรณที่มีผลกําไรตอเนื่องมาหลายป กลาวตอน
หนึ่งวา "หัวใจสําคัญในการดําเนินงานของสหกรณ ไมวาจะเปนประเภทไหนก็ตามกค็อื การใชหลกั
ธรรมาภิบาล ในการบริหารจัดการ เพราะจะสรางความเชื่อมั่นใหกับสมาชิก นอกจากนั้น  
การดําเนินธุรกิจในยุคปจจุบันการตลาดถือเปนสิ่งสําคัญอยางมาก จากประสบการณการทํางาน
กับสหกรณมาเกือบ 10 ป ทําใหรับรูถึงแนวทางการตลาด วาจะเดินไปในทิศทางไหน และการสราง
อํานาจการตอรองตางๆ กับพอคาและโรงงาน นั่นคือ เราตองมีการวิเคราะหตลาดของยางพารา
อยางใกลชิด สามารถวางแผนการขายยางลวงหนา การสตอคยาง รวมทั้งกลยุทธตางๆ เพื่อสราง
ความไดเปรียบใหกับสหกรณ ซึ่งเราสามารถซื้อขายยางทางโทรศัพท ตัดสินใจไดทันทีวาจะซื้อขาย
กันอยางไร ซึ่งแผนการตลาดของเราทําใหสหกรณขายยางไดในราคาสูง เราสามารถเก็งกําไรได
(เทคโนโลยีชาวบาน, 2549) 

สําหรับการแกปญหาสําคัญของการแขงขันหรือปญหาทางดานการตลาด ดังกลาว
ขางตน รานสหกรณจําเปนตองปรับปรุงการดําเนินงานของตน ภายใตสภาวะการแขงขันใน
ปจจุบันอยางเรงดวน มิฉะนั้นแลวรานสหกรณจะถูกแยงตลาดไปอีกในอนาคต สหกรณควรนําเอา
เทคนิคการสงเสริมการขายและการตลาดมาใช มีการจัดทําแผนการตลาด นอกจากนั้น สหกรณ
จะตองใหความสําคัญแกขอเสนอแนะ คําติชมของสมาชิก อยางไรก็ตาม จารุพงศ  พลเดช รอง
ประธานกรรมการ สหกรณออมทรัพยกรมการพัฒนาชุมชน จํากัด ไดกลาวถึงสหกรณในปจจุบัน มี
ปญหาตางๆ เกิดขึ้นหลายอยาง แตปญหาสําคัญเรื่องหนึ่งคือ การขาดองคความรูบุคคลที่
เกี่ยวของกับขบวนการสหกรณ ขาดความรูในเร่ืองอุดมการณหลักการ และวิธีการสหกรณอยาง
แทจริง รวมทั้งขาดความรูในการบริหารจัดการองคกรดวย ในการแกปญหาการแขงขันและ
การตลาด สหกรณ ตองการการถายทอดความรูเทคนิควิธีการจัดการทางดานการตลาด รวมทั้งใน
ระยะสั้นจะตองมีผูที่มีความเชี่ยวชาญมาใหคําแนะสงเสริมนําเพื่อแกไขปญหาและปรับปรุงวธิีการ
ดําเนินธุรกิจใหสามารถแขงขันในตลาดได ซึ่งจําเปนตองพึ่งหนวยงานตางๆโดยเฉพาะกรมสงเสริม
สหกรณมาสงเสริมสนับสนุนและถายทอดความรูทางดานการจัดการตางๆ  

กรมสงเสริมสหกรณมีภาระกิจหลักในการพัฒนาสหกรณทั่วประเทศ โดยตองการให
สหกรณเปนสถาบันเกษตรกรที่สามารถพึ่งพาตนเองได สงเสริมใหเกิดความเขมแข็ง สงเสริมและ
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พัฒนาการบริหารจัดการองคกร และธุรกิจของสหกรณใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด เปนที่พึ่งของมวล
สมาชิก(กรมสงเสริมสหกรณ, 2552) ซึ่งกิจกรรมดังกลาวจะดําเนินการโดยหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ ดังนั้นขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณจะมีความสําคัญตอการ
พัฒนาและสงเสริมขบวนการสหกรณทั่วประเทศอยางมาก เนื่องจากเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิด
กับสหกรณและกลุมเกษตรกรโดยตรง ตองทําหนาที่ในการ เผยแพรและใหความรูตางๆ ใหแก
บุคลากรสหกรณ และ เปนผูที่รับรูปญหาของการดําเนินงานของสหกรณและกลุมเกษตรกร   

สําหรับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เปนขาราชการสังกัดสํานักงาน
สหกรณจังหวัด ซึ่งเปนโครงสรางในสวนภูมิภาคของกรมสงเสริมสหกรณ  หนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณมีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการตามกฎหมายวาดวยสหกรณ และ
กฎหมายอื่นที่เกี่ยวของสงเสริมเผยแพร และใหความรูกับอุดมการณ หลักการ และวิธีการสหกรณ
ใหแกบุคลากรสหกรณ  กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไปสงเสริมและพัฒนาการดําเนินงานของ
สหกรณระบบการบริหารการจัดการ  และการพัฒนาธุรกิจสหกรณของสหกรณและกลุมเกษตรกร 
สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ สงเสริมใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็งโดย
ใหมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง สามารถวางแผนไดดวยตนเอง ดําเนินการไดดวยตนเอง และ
แกไขปญหาไดดวยตนเอง สําหรับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีหนาที่และ
อํานาจ ดังนี้ 

• มีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการตามกฎหมายวาดวยสหกรณและ
กฎหมายอื่นที่เกี่ยวของ สงเสริม เผยแพร และใหความรูเกี่ยวกับอุดมการณ หลักการ และวิธีการ
สหกรณ ใหแกบุคลากรของสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไป 

• สงเสริมและพัฒนาการดําเนินงานของสหกรณ ระบบการบริหารจัดการและการ
พัฒนาธุรกิจของสหกรณและกลุมเกษตรกร 

• สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ 
• สงเสริมใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง โดยมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง

ดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 
• ตามระเบียบกรมสงเสริมสหกรณ วาดวยอํานาจหนาที่การสงเสริมกํากับและดูแล

สหกรณของขาราชการและลูกจาง พ.ศ.2544 ขอ 3 
ทั้งนี้ หนาที่หลัก คือ การสงเสริมใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง โดยมีสวนรวม 

ในการพัฒนาตนเองดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 
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ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณยังขาดองคความรูทางดานตางๆ  
กรมสงเสริมสหกรณมีการพัฒนาและถายทอดความรูทางดานตางๆ แกทั้งขาราชการและบุคลากร
ในสหกรณตางๆ แตอยางไรก็ตามองคความรูที่เฉพาะเจาะจงทางดานการตลาดก็ยังไมมี เชน 
โครงการฝกอบรมศูนยถายทอดเทคโนโลยีการสหกรณที่ 1 จังหวัดปทุมธานี มีโครงการอบรมให
ความรู เชน 

• โครงการฝกอบรม หลักสูตร “ครูผูสอนวิชาการสหกรณ” วัตถุประสงค เพื่อใหผู 
เขาอบรมมีความรู ความเขาใจในวิชาการสหกรณและรูวิธีการจัดการเรียนรูวิชาการสหกรณ
กลุมเปาหมาย ครูผูสอนวิชาการสหกรณและจัดกิจกรรมสหกรณ ระดับประถมศึกษาในโรงเรียน
สังกัดสํานักงาน 

• โครงการฝกอบรม หลักสูตร หลักสูตร “นักบริหารสหกรณ วัตถุประสงค เพื่อใหผู
เขารับการอบรมมีความรูความเขาใจเรื่องการสหกรณไดอยางถูกตอง เขาใจบทบาทหนาที่
กรรมการ กฎหมายสหกรณ กฎหมายเพงและพาณิชย ตลอดจนมีจิตสํานึกในความเปนนกัสหกรณ 
มีความรูความเขาใจเรื่องการบริหารงานสหกรณ ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
กลุมเปาหมาย คือ คณะกรรมการดําเนินการของสหกรณ 

• โครงการฝกอบรม หลักสูตร “การบริหารจัดการธุรกิจสหกรณ” วัตถุประสงค 
เพื่อใหผู เขาอบรมมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจสหกรณไดอยางมี
ประสิทธิภาพ  ตามแนวปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง กลุมเปาหมายผูเขารวมฝกอบรม ผูจัดการ
สหกรณ หรือผูปฏิบัติหนาที่ผูจัดการสหกรณ  

• โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณและกลุมเกษตรกรเพื่อขับเคลื่อนปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียง วัตถุประสงค เพื่อใหผูเขารวมประชุมมีความรู ทักษะ และเขาใจการดําเนินงาน
โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณและกลุมเกษตรกรเพื่อขับเคลื่อนปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  
กลุมเปาหมายผูเขารวมฝกอบรม คือ คณะกรรมการ ประธานกลุม สมาชิกชั้นนํา และเจาหนาที่
ของสหกรณ   

• โครงการฝกอบรม  หลักสูตร  “การมีสวนรวมของสมาชิกกลุมเกษตรกร” 
วัตถุประสงค เพื่อเสริมสรางการมีสวนรวมของสมาชิกกลุมเกษตรกรใหมีความเขมแข็งอยางยั่งยืน
และสรางองคความรูและแนวคิดในการทํางานรวมกันใหแกเกษตรกร กลุมเปาหมาย คือ
คณะกรรมการ ฝายจัดการและสมาชิกกลุมเกษตรกร   

นอกจากนี้ ศูนยถายทอดเทคโนโลยีการสหกรณที่ 7 จังหวัดขอนแกน มีโครงการอบรมให
ความรู เชน 
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• โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณแบบเบ็ดเสร็จตามแนวปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียง  

• โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณและกลุมเกษตรกรเพื่อขับเคลื่อนปรัชญาเศรษฐกิจ
พอเพียง 

• โครงการฝกอบรม หลักสูตร "ครูผูสอนวิชาการสหกรณ" 
• โครงการฝกอบรมกรรมการสหกรณ  หลักสูตร "กรรมการใหม" 
• โครงการฝกอบรมผูจัดการสหกรณ 
• โครงการพัฒนาศักยภาพสหกรณและกลุมเกษตรกรแบบเบ็ดเสร็จ  
สําหรับหลักสูตรการบริหารจัดการดานการตลาดมีความสําคัญมาก เชน มีการ

กําหนดเปนเนื้อหาวิชาหลักในหลักสูตรระดับปริญญาโท สาขาวิชาเศรษฐศาสตรสหกรณ(ภาค
พิเศษ) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ระยะเวลาการศึกษา 2 ป ซึ่งมีวิชาตางๆที่ศึกษา เชน ทฤษฎี
เศรษฐศาสตรสําหรับการสหกรณ เศรษฐศาสตรสหกรณขั้นสูง ลัทธิและหลักสหกรณข้ันสูง การ
จัดการธุรกิจสหกรณ สารสนเทศเพื่อการจัดการธุรกิจสหกรณ วิธีวิจัยทางสหกรณขั้นสูง บัญชี
สหกรณเพื่อการจัดการ การเงินสหกรณขั้นสูง การตลาดสหกรณข้ันสูง การวางแผนเชิงกลยุทธ
สําหรับธุรกิจสหกรณ โดย เร่ืองการตลาดสหกรณข้ันสูง จะมีองคความรูเกี่ยวกับ แนวคิดการ
ดําเนินธุรกิจการตลาดของสหกรณ การเชื่อมโยงธุรกิจการตลาดกับธุรกิจอ่ืนของสหกรณและกับ
องคการธุรกิจอ่ืน กิจกรรมการตลาดของสหกรณ การบริหารการตลาดและกลยุทธการตลาดของ
สหกรณ นโยบายการตลาดของรัฐและผลกระทบจากการตลาดระหวางประเทศที่มีตอสหกรณ 
สําหรบั การวางแผนเชิงกลยุทธสําหรับธุรกิจสหกรณ ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการวางแผนเชิงกลยุทธ 
ความสําคัญของการวางแผนเชิง กลยุทธสําหรับองคการสหกรณ กระบวนการวางแผนเชิงกลยุทธ
ในองคการสหกรณ การวางแผนกลยุทธสําหรับองคการสหกรณระดับตางๆ การประเมินผลและ
การควบคุมแผนเชิงกลยุทธ 

ปริญญา เพ็งสมบัต ิ(2552) ใหความเห็นวารูปแบบในการอบรมพัฒนานั้น ที่ผานมา
ใชการอบรมในรูปแบบเดิมโดยเนนที่วิทยากรเปนหลักในการถายทอดเนื้อหาสาระในการอบรม 
หลักสูตรตางๆ ไดกําหนดโดยวิทยากร เนื้อหาหลักสูตรตางๆ ขึ้นอยูกับความคิดเห็นและมุมมอง
ของวิทยากร ในขณะเดียวกันเอกสารตําราตางๆ สวนใหญใชเอกสารหรือตําราซึ่งเปนเนื้อหา
สําหรับการอบรมทั่วๆไป ไมเฉพาะเจาะจงสําหรับกลุมขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  นอกจากนั้นรูปแบบกิจกรรมในการอบรม ดําเนินการเปนกลุมใหญ ไมสามารถคํานึงถึง
ความแตกตางของผูเขารับการอบรมซึ่งแตละทานมีพื้นความรูและมีประสบการณที่แตกตางกันได 
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ผูวิจัยเห็นวาพื้นความรูที่แตกตางอาจมีผลกระทบ โดยขาราชการบางทานอาจจะมีพื้นความรูสูง 
ถาใหอบรมในหัวขอพื้นฐานอาจเกิดความเบื่อหนาย ในขณะที่บางทานยังไมมีพื้นความรู ถานํา
เนื้อหาสาระที่คอนขางเขมขน ทานเหลานี้อาจจะไมสามารถเขาใจได ดังนั้นรูปแบบการฝกอบรม
และพัฒนาในรูปแบบเดิมที่ทําจึงอาจไมมีประสิทธิภาพเทาที่ควร ผูวิจัยจึงมีแนวคิดพัฒนารูปแบบ
การฝกอบรมที่สอดคลองเหมาะสม 

จากประเด็นตางๆ ที่กลาวขางตน สรุปปญหาไดวาการพัฒนาขาราชการในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณยังขาดการพัฒนาสมรรถนะทางการตลาดเฉพาะดานที่ตรงกับประเด็น
ปญหาของสหกรณ นอกจากนั้น รูปแบบในการอบรมพัฒนายังยึดหลักการใชหนังสือหรือตํารา 
เนนที่วิทยากรผูเดียวในการถายทอดเนื้อหาสาระสาธิต อบรม หรือการถกปญหาตางๆ ผูรับการฝก
เรียนรูไปตามเนื้อหาวิชาที่วิทยากรจัดสรรให  ใหเวลากับผูรับการฝกทุกคนในกลุมเทาๆ กัน  
โดยไมไดใหความสําคัญกับความแตกตางของผูเขาอบรมแตละบุคคล ในการพัฒนาสมรรถนะทาง
การตลาดนั้น ผูวิจัยมีแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการฝกอบรม ที่คํานึงถึงสมรรถนะที่จําเปนใน
งานทางดานการตลาดซึ่งเปนปญหาของสหกรณ และคํานึงถึงสมรรถนะและขอจํากัดของ
บุคคลากรที่ทําหนาที่นี้ที่มีพื้นฐานที่แตกตางกัน โดยนําแนวคิดการพัฒนารูปแบบการอบรมแบบองิ
สมรรถนะที่ใหความสําคัญกับขีดความสามารถในแตละงานที่เกี่ยวของ และแนวคิดการเรียนรูดวย
ตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปนศูนยกลาง ผูเรียนเปนผูกําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลอง
กับขอจํากัดของตนเองดวยตนเอง จะเปนการสงเสริมใหเกิดการพัฒนาบุคคลากรทางดาน
การตลาด ใหมีสมรรถนะในดานตาง ๆ ที่ตรงกับความตองการของสหกรณ เพื่อพัฒนาและ
แกปญหาทางดานการตลาดที่ประสพอยู ไดอยางมีประสิทธิผลและมีประสิทธิภาพมากขึ้น สงผล
ใหเกิดประโยชนตอความสามารถในการแขงขันของสหกรณ และสงผลตอการเติบโตของเศรษฐกิจ
ประเทศไทย 

สําหรับสมรรถนะดานตางๆ ของขาราชการในหนวยสงเสริมและพฒันาสหกรณนั้น ยัง
ไมมีการกําหนดรายละเอียดที่ชัดเจนโดยเฉพาะสมรรถนะทางดานการตลาด ซึ่งผูวิจัยเห็นวาในการ
พัฒนาสมรรถนะนั้น มีโครงการพัฒนาที่ปรึกษา APEC IBIZ ซึ่งเปนโครงการรวมของประเทศ 
ในกลุม APEC ในการพัฒนาที่ปรึกษาสําหรับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ไดกําหนดการ
พัฒนาสมรรถนะของที่ปรึกษาไว 105 สมรรถนะ ซ่ึงแบงออกเปน 7 กลุมใหญ (สถาบันเพิ่มผลผลิต
แหงชาติ, 2547) คือ 1) สามารถวางแผนและวิเคราะหธุรกิจได 2) ความสามารถดําเนินกิจกรรมให
คําปรึกษาแนะนํา 3) ความสามารถในการสื่อสาร 4) สามารถประเมินความสามารถของ
ผูประกอบการไดอยางมีประสิทธิภาพ 5) ความสามารถในการสนับสนุนใหเกิดการพัฒนาตอ 
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ผูประกอบการ 6) ความสามารถในการกําหนดความตองการและแนวทางแกปญหาแก
ผูประกอบการ และ 7) ความสามารถในการสนับสนุนใหผูประกอบการนําแผนธุรกิจไปสูการปฏิบัติ  

นอกจากนี้ โครงการพัฒนาที่ปรึกษา APEC IBIZ ไดกําหนดรายละเอียดสมรรถนะ
ของที่ปรึกษาทางดานการตลาดไว 17 ประเด็นยอย(สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ, 2547) ซึ่งมี
รายละเอียดดังแสดงในตารางที่1 ซึ่งสามารถนํามาใชเปนกรอบในการพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เนื่องจากทั้งที่ปรึกษา 
SME และขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีบทบาทคลายคลึงกัน โดย 
ที่ปรึกษา SME มีบทบาทในการใหคําแนะนําผูประกอบการ SMEs เพื่อปรับปรุงการบริหารจัดการ
ในดานตางๆ ในขณะที่ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณก็มีบทบาทในการ
ใหการสงเสริมสหกรณในบริหารจัดการในดานตางๆ ใหมีประสิทธิภาพ  
ตารางที่ 1.1  สมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาด 

กลุม สมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาทางดานการตลาด 
A สามารถวางแผนและวิเคราะหธุรกิจได  

A-1 สามารถวิเคราะหสถานการณได  
A-2 สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  
A-4 สามารถประเมินและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  
A-9  สามารถประเมินและประยุกตใชการวางแผนกลยุทธ  
A-16 ความสามารถเขาใจสภาพแวดลอมเกี่ยวของกับเศรษฐกิจ และสังคม  
A-17  สามารถเขาใจสถานการณการเมือง  
A-19 สามารถตระหนักถึงความสําคัญของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม  

B ความสามารถดําเนินกิจกรรมใหคําปรึกษาแนะนํา  
B-6 สามารถสาธิตใหผูประกอบการเขาใจถึงความสําคัญของการคิดอยางเปนระบบและสรางสรรค  
B-12   สามารถทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิได  
B-13   สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลได  

D สามารถประเมินความสามารถของผูประกอบการไดอยางมีประสิทธิภาพ  
D-10   สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  
D-17   สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ  
D-18   สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ  

E ความสามารถในการสนับสนุนใหเกิดการพัฒนาตอผูประกอบการ  
E-6  สามารถใหคําปรึกษาแกผูประกอบการในการนําเสนอโครงการและเรื่องราวตาง ๆ 

F ความสามารถในการกําหนดความตองการและแนวทางแกปญหาแกผูประกอบการ  
F-5   สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  
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กลุม สมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาทางดานการตลาด 
G ความสามารถในการสนับสนุนใหผูประกอบการนําแผนธุรกิจไปสูการปฏิบัติ  

G-3  สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาดได  
G-4     สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช  
จากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาที่พึงประสงคทั้ง 105 ดาน และสมรรถนะของที่

ปรึกษาทางดานการตลาด 17 ประเด็นยอยนี้ จะเห็นไดวาที่ปรึกษาที่มีคุณภาพดีและมีสมรรถนะ
ครบถวนตามที่กําหนดนั้นหาไดยาก การที่ที่ปรึกษาจะมีสมรรถนะครบถวนนั้น สวนหนึ่งเกิดจาก
ประสบการณและความสามารถเฉพาะตัวแตอีกสวนหนึ่งจะเปนการพัฒนาใหเกิดขึ้น  

ในการพัฒนาความรูและทักษะใหกับบุคลากรนั้น มีรูปแบบในการอบรมพัฒนา
หลากหลายรูปแบบ เชน รูปแบบการฝกอบรมในภาวะวิกฤติของ Nadler (The Critical Events 
Model: Nadler) รูปแบบการอบรมที่อิงสมรรถนะของ Blank (Vocational - Technical 
Competency-Based Training Model) รูปแบบหลักสูตรทั่วไปของ Houle (Houle’s Model)  
รูปแบบการฝกอบรมตามแนวคิดของ Boone (Boone’s Conceptual Programming Model) เปน
ตน รูปแบบการอบรมที่อิงสมรรถนะ ของ Blank มีความสอดคลองกับการพัฒนาขีดความสามารถ
ทางดานการตลาดแกที่ปรึกษา เน่ืองจากขั้นตอนในารพัฒนารูปแบบจะเริ่มการกําหนดสมรรถนะที่
จําเปนในงาน การพัฒนาหลักสูตรการเรียนรู เนนที่เนื้อหาองคความรูที่สอดคลองกับสมรรถนะ 
และ การเนนการปฏิบัติและทดสอบจนผูเขารับการอบรม มีความรูจริง โดยมีข้ันตอนการพัฒนา
รูปแบบดังนี้ คือ (Blank, 1982) 

1) การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ  
2) การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน  
3) การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ  
4) การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน  
5) การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
6) การเรียนลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
7) การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลภาคปฏิบัติ  
8) การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน  
9) การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู  
10) การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมือการเรียนรู  
11) การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู  
12) การนาํโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมินผล  
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อยางไรก็ตาม การใชแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะเพียงอยาง
เดียว ผูวิจัยเห็นวายังไมเพียงพอ เนื่องจากเงื่อนไขปจจัยขอจํากัดของที่ปรึกษามีหลายดาน เชน 
ความแตกตางในดานประสบการณพื้นฐานทางการศึกษา ที่ปรึกษาสวนใหญมีภาระหนาที่การงาน
ที่มีเวลาที่แตกตางกัน เปนตน ผูวิจัยเห็นวาแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองจะมีสวนเสริมการ
พัฒนารูปแบบการอบรม อิงสมรรถนะใหสมบูรณยิ่งขึ้น 

แนวคิดการเรียนรูดวยตนเองเปนรูปแบบที่มีความยืดหยุน คํานึงถึงความแตกตาง
ระหวางบุคคล เปดโอกาสใหผูเรียนรับผิดชอบ ควบคุมกระบวนการเรียนรูของตนเองใหบรรลุ
เปาหมายตามที่ตองการ เนนผูเรียนมีสวนรับผิดชอบในกิจกรรมการเรียนรูของตนเองโดยใหผูเรียน 
วางแผนการเรียนรูดวยตนเอง สําหรับผูสอนทําหนาที่อํานวยความสะดวก จัดสถานที่สิ่งแวดลอมที่
เอื้อตอการเรียนรู อาชัญญา รัตนอุบล ไดกลาวถึงกระบวนการเรียนรูดวยการนําตนเอง (อาชัญญา 
รัตนอุบล, 2546) มีขั้นตอนดังนี้ คือ 

1) ขั้นตอนการสรางบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอความคิดริเร่ิม 
2) ขั้นตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูดําเนินการรวมกับสถาบัน 
3) ขั้นตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรู โดยผูเรียนเปนผูดําเนินการเอง 
4) ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
5) ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูที่เหมาะกับผูเรียน 
6) ขั้นตอนการจัดกิจกรรมการเรียนรูที่จะทําใหเกิดประสพการณการเรียนรู 
7) ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 
Mezirow (1981 อางถึงใน อาชัญญา รัตนอบุล, 2540) ไดเสนอแนะแนวทางใหผูสอน

ชวยพัฒนาผูเรียนการศึกษานอกระบบเพื่อนําไปสูการเปนผูเรียนดวยการนําตนเอง ดังตอไปนี้ 
1) ลดการที่ผูเรียนตองพึ่งพาผูสอน 
2) ชวยใหผูเรียนเขาใจการใชแหลงวิทยาการความรูไดอยางเหมาะสม โดยเฉพาะ

จากประสบการณของผูเรียนคนอื่น ๆ และจากผูสอน และการเรียนรูรวมกับผูอ่ืน 
3) ชวยผูเรียนกําหนดความตองการการเรียนรู ทั้งความตองการอยางเรงดวน และ

การเขาวัฒนธรรมและจิตวิทยาที่มีผลตอความตองการการเรียนรูของผูเรียน 
4) ชวยผูเรียนในการพัฒนาความรับผิดชอบในการกําหนดวัตถุประสงคการเรียนรู

การวางแผนโครงการการเรียนรูของตนเอง และประเมินผลความกาวหนาของตนไดอยางเหมาะสม 
5) จัดการเนื้อหาความรูที่ผูเรียนตองการเรียนใหสัมพันธกับปญหาของผูเรียน และ

ระดับการเรียนรูของผูเรียน 
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6) ยอมรับผูเรียน จัดกลุมผูเรียนตามประสบการณของผูเรียน และเพิ่มความสนใจของ
ผูเรียน 

7) สนับสนุนการใหเกณฑสําหรับตัดสินความแตกตางของแตละบุคคล ไมวาจะเปน
ความแตกตางของการตระหนักถึงการแสดงออก และประสบการณของแตละบุคคล 

8) ยอมรับแนวทางการแสดงออกที่ถูกตองของผูเรียนแตละคนในการเรียนรู 
9) สนับสนุนผูเรียนใหรูจักกระบวนการแกปญหาของแตละบุคคล 
10) ใหแรงเสริมแกผูเรียนเพื่อใหผูเรียนสามารถเรียนรูดวยตนเอง สรางบรรยากาศที่มี

ลักษณะของการสนับสนุน และใหผลยอนกลับรวมทั้งสนับสนุนความพยายามที่จะเปลี่ยนแปลง 
และหลีกเลี่ยงการแขงขันในการเรียนรู 

11) เนนการเรียนการสอนที่เนนประสบการณ และการมีสวนรวม รวมทั้งการใช
สัญญาแหงการเรียนรู  

12) ชวยเหลือผูเรียนใหรูจักเลือกการเรียนรูที่ถูกตองและเหมาะสม 
กลาวโดยสรุปหลักของการเรียนรูดวยการนําตนเอง นั้นตองประกอบดวย ผูเรียน

จะตองรับผิดชอบควบคุมสถานการณการเรียนรูของตน ทั้งดานเนื้อหาและวิธีการเรียนใหเปนไป
ตามเปาหมายที่ตนเองตองการ โดยผานกระบวนการเรียนที่ผูเรียนของตน ดวยการใชทักษะในการ
วินิจฉัยความตองการในการเรียนรูที่แทจริงของตนเอง การกําหนดเปาหมายและจุดประสงคที่จะ
พัฒนาทักษะการเรียน การออกแบบวิธีการเรียนที่จะนําไปสูเปาหมายไดแก การกําหนดสื่อ แหลง
ความรู และบุคคลที่เกี่ยวของ การเลือกวิธีการและการวางแผน รวมทั้งการประเมินผล ทั้งนี้ จะเปน
การดําเนินการดวยตนเองหรือรวมมือกับผูอ่ืนก็ได 

ทั้งนี้ในการพัฒนาจะตองพิจารณาจากปจจัยตางๆ โดยเฉพาะการศึกษาและ
ประสบการณ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีทั้งเปนบุคคลที่จบ
การศึกษาพื้นฐานตั้งแตระดับปริญญาตรีจนถึงปริญญาเอก บางคนมีประสบการณทํางานมากกวา
10 ป และหางเหินจากการเรียนมาเปนเวลานาน ซึ่งการจะพัฒนาทั้งความรูและทักษะของที่
ปรึกษาเหลานี้ มีความจําเปนอยางยิ่งที่จะนําปรัชญาและแนวคิดการศึกษาผูใหญ และการศึกษา
นอกระบบโรงเรียนมาใช นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ (2544) ไดกลาววา การเรียนรูของผูใหญ
ในวัยทํางานจะมีการเรียนรูที่ตางกับการเรียนรูของเด็ก เพราะผูใหญตองการเรียนรูมาใชในการ
ทํางาน และสรางประสบการณใหมๆ ในชีวิต การออกแบบเนื้อหาและเทคนิคการอบรมจึงตอง
คํานึงถึงลักษณะของผูเรียนเปนสิ่งสําคัญ  
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นอกจากนี้ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แตละทานมี
ประสบการณและพื้นฐานทางการศึกษาที่แตกตางกัน การพัฒนาควรจะตองคํานึงถึงที่สมรรถนะที่
จําเปนในการปฏิบัติงาน เปรียบเทียบกับสมรรถนะที่มีอยูเดิมของแตละบุคคล และนําสมรรถนะที่
จําเปนแตขาดอยูมากําหนดเปนสมรรถนะที่ตองพัฒนา  

ในการนํากรอบสมรรถนะของที่ปรึกษา SME ในโครงการ Apec Ibiz มาประยุกตใช 
จะตองคํานึงถึงประเด็นปญหาวามีความแตกตางกัน ซึ่งกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษา SME  
ในโครงการ Apec Ibiz มาจากประเด็นปญหาโดยรวมของผูประกอบการในประเทศในกลุม APEC 
สําหรับบริบทของสหกรณไทยมีความแตกตางทั้งจากประเด็นปญหาและความตองการ ดังนั้น  
ในการนํามาใชจะตองศึกษาสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณที่เฉพาะเจาะจงกับบริบทและปญหาของสหกรณของไทย รวมถึงสมรรถนะที่ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ยังขาดอยู เพื่อใหสามารถนํามาพัฒนาได 
ถูกแนวทางและตรงกับความตองการ 

ดังนั้น การพัฒนารูปแบบการฝกอบรม โดยคํานึงถึงสมรรถนะทางดานการตลาดที่
จําเปนในงานของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งเปนปญหาอันดับ
แรก จึงควรคํานึงถึงสมรรถนะ ขอจํากัดและพื้นฐานที่แตกตางกันของผูเขาอบรมแตละบุคคล โดย
นําแนวคิดการพัฒนารูปแบบการอบรมแบบอิงสมรรถนะที่ใหความสําคัญกับขีดความสามารถใน
แตละงานที่เกี่ยวของ และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปนศูนยกลาง ผูเรียนเปน 
ผูกําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลองกับขอจํากัดของตนเองดวยตนเอง จะเปนการ
สงเสริมใหเกิดการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ ใหมีสมรรถนะในดานตางๆ ที่ตรงกับความตองการของสหกรณของไทย เพื่อให
สงเสริมพัฒนาและแกปญหาทางดานการตลาดที่ประสพอยู ไดอยางมีประสิทธิผลและ 
มีประสิทธิภาพมากขึ้น สงผลใหเกิดประโยชนตอความสามารถในการแขงขันของสหกรณของไทย
และสงผลตอการเติบโตของเศรษฐกิจประเทศไทย 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

2. เพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู  ทักษะ  ทางดานการตลาด 
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ   
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3. เพื่อศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ
และแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

4. เพื่อศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
 
สมมุติฐานของการวิจัย 

การจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียน เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดใหกับ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณนั้น คํานึงถึงบทบาทหนาที่ของขาราชการ
ที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ และประเด็นปญหาของสหกรณ ซึ่งจะสะทอน
สมรรถนะที่ตองการและจําเปนสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณใน
การใหการแนะนําสงเสริมแกสหกรณ จึงไดนํารูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะของ Blank  
มาใช และเนื่องจากขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณแตละทานมีความ
แตกตางทั้งประสบการณและสมรรถนะการใหคําแนะนําสงเสริม รูปแบบการเรียนรูจึงมีความ
แตกตางกัน จึงไดนําแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองมาใช   

ดังนั้น การวิจัยเพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน เพื่อ
พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
คร้ังนี้มีสมมุติฐานการวิจัยวา 

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่เขาฝกอบรมตามรูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง จะมีสมรรถนะทางดาน
การตลาด ทางดานความรู และทักษะสูงกวาขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และพัฒนา
สหกรณที่ไมไดเขาฝกอบรม  
 
ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้เปนการดําเนินการเพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 
รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง โดยมีขอบเขตในการ
วิจัย ดังนี้  

1. ประชากรในการวิจัยครั้งนี้แบงออกเปนระยะตางๆ ดังนี้ คือ ระยะที่ 1 ศึกษา
สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของไทย ประชากรที่เปนที่ปรึกษาทั่วไปและที่ปรึกษา
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ที่ผานการอบรมหลักสูตร Apec Ibiz และหลักสูตรตางๆ ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม ระยะที่ 2 
ศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนสําหรับขาราชการในหนวยงานสงเสริมและพัฒนาสหกรณ
กลุมประชากรเปนขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในเขตภาคกลาง ระยะ
ที่ 3 การทดลองรูปแบบที่พัฒนาขึ้น กลุมตัวอยางเปนขาราชการในหนวยงานสงเสริมและพัฒนา
สหกรณในจังหวัดลพบุรี 

2. เนื้อหาหรือองคความรูที่ใชในศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการตลาด
ที่สอดคลองกับสมรรถนะที่จําเปนสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

3. ตัวแปรที่ใชศึกษา คือ รูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนตาม
แนวคิดการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนดวยการนําตนเอง  และสมรรถนะทางดาน
การตลาดที่จําเปนสําหรับขาราชการที่ปฏิบัตงิานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
 
คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย 

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง ขาราชการ 
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในเขตภาคกลาง มีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการ
ตามกฎหมายวาดวยสหกรณ และกฎหมายอื่นที่เกี่ยวของสงเสริมเผยแพร และใหความรูกับ
อุดมการณ หลักการ และวิธีการสหกรณใหแกบุคลากรสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไป
สงเสริมและพัฒนาการดําเนินงานของสหกรณระบบการบริหารการจัดการ และการพัฒนาธุรกิจ
สหกรณของสหกรณและกลุมเกษตรกร สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ สงเสริม
ใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็งโดยใหมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง สามารถวางแผนได
ดวยตนเอง ดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 

การพัฒนารูปแบบ หมายถึง กระบวนการของการกระทําและการตัดสินใจที่มีลําดับ
ขั้นตอน โดยมีการไตรตรองพิจารณาเกี่ยวกับการจัดทํารูปแบบซึ่งผูจัดทําไดพิจารณารวมกับ
ขอคิดเห็นของกลุมเปาหมาย 

สมรรถนะทางดานการตลาด หมายถึง สมรรถนะที่จําเปนสําหรับขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่ไดกรอบแนวคิดมาจาก สมรรถนะทางดาน
การตลาดในโครงการพัฒนาที่ปรึกษาในกลุมประเทศ APEC และนํามาพิจารณาปรับปรุงโดย
ผูเชี่ยวชาญใหไดสมรรถนะที่ชัดเจนสอดคลองกับบริบทของสหกรณของไทย 

การพัฒนารูปแบบการฝกอบรม หมายถึง การนําแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง มาพัฒนาเปนรูปแบบการอบรมใหมเพื่อตอบ
โจทยปญหาของการวิจัยนี้ โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
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1) กําหนดนิยามบทบาททางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

2) กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน 
3) กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม

และพัฒนาสหกรณ  
4) วิเคราะหความรู และทักษะที่จําเปนในการพัฒนาใหไดตามสมรรถนะที่ตองการ 
5) พัฒนาแบบทดสอบการวัดและประเมินผลของโครงการและดวยตนเอง 
6) พัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ 
7) มีการกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม ดังนี้ 

7.1)  กําหนดสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอการเรียนรู 
7.2)  สรางกลไกวางแผนการเรียนรู  
7.3)  วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนจะกําหนดดวยตนเอง  
7.4)  ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
7.5)  ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู  
7.6)  ผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียน  

8) การประเมินผล แบงเปน 2 สวน คือ 
8.1) ประเมินผูเรียน  
8.2) ประเมินรูปแบบการอบรม 

ปจจัยที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง 
สถานการณ หรือสภาพของสิ่งที่เปนสาเหตุสําคัญของการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ เพื่อเสริมสราง
ความรู ทักษะ ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณไปใช
ซึ่งจะสงผลสนับสนุนหรือเปนอุปสรรคตอความสําเร็จตามวัตถุประสงคของรูปแบบการฝกอบรมนี้ 

เงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ เพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง 
สถานการณหรือสภาพของสิ่งที่จะถูกกําหนดไว ในรูปแบบการฝกอบรมใหเปนขอปฏิบัติหรือหาม
ปฎิบัติในการนํารูปแบบการฝกอบรมไปใช ซึ่งจะสงผลสนับสนุนหรือเปนอุปสรรคตอความสําเร็จ
ตามวัตถุประสงคของรูปแบบการฝกอบรมนี้ 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
1. เชิงนโยบาย เปนประโยชนในการกําหนดแนวทางในการฝกอบรมโดยใช แนวคิด

รูปแบบการฝกอบรมอิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อพัฒนาสมรรถนะ
การปฏิบัติงานดานอื่น ๆของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

2. เชิงวิชาการ ไดรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการฝกอบรมอิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนรูดวยการนาํตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะการปฏิบัติงานดานตางของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

3. เชิงปฏิบัติ ไดรูปแบบการฝกอบรมที่สามารถนําไปพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน

เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
ผูวิจัยไดทําการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ โดยแบงออกเปน  
7 ตอน คือ ตอนที่ 1 การศึกษานอกระบบโรงเรียน ตอนที่ 2 การฝกอบรม ตอนที่ 3 รูปแบบการ
พัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ ตอนที่ 4 การเรียนรูดวยการนําตนเอง ตอนที่ 5 
สหกรณ ตอนที่ 6 บทบาทของกรมสงเสริมสหกรณและขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ในการพัฒนาสหกรณ ตอนที่ 7 สมรรถนะทางดานการตลาด และ ตอนที่ 8 งานวิจัย
ที่เกี่ยวของและกรอบแนวคิดในการวิจัย ในแตละตอนมีรายละเอียดของสาระดังตอไปนี้ 
ตอนที่ 1 การศึกษานอกระบบโรงเรียน  

การศึกษานอกระบบโรงเรียน เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรูทั่วไปของ
การศึกษานอกระบบโรงเรียน โดยกลาวถึงประเด็นสําคัญ 4 ประเด็น คือ 1) ความหมายของ
การศึกษานอกระบบโรงเรียน 2) การเรียนรูของผูใหญ 3) จิตวิทยาการเรียนรูของผูใหญ และ  
4) การจดักิจกรรมการเรียนรูสําหรับผูใหญ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ความหมายของการศึกษานอกระบบโรงเรียน 
ความหมายของการศึกษานอกระบบโรงเรียนตามพระราชบัญญัติการศึกษาแหงชาติ 

พ.ศ.2542 ใหคําจํากัดความวา การศึกษานอกระบบเปนการศึกษาที่มีความยืดหยุนในการกําหนด
จุดมุงหมายรูปแบบ วิธีการจัดการศึกษา ระยะเวลาของการศึกษา การวัดและประเมินผล ซึ่งเปน
เงื่อนไขสําคัญของการสําเร็จการศกึษา โดยเนื้อหาและหลักสูตรจะตองมีความเหมาะสมสอดคลอง
กับสภาพปญหาและความตองการของบุคคลแตละกลุม และนักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึง
ความหมายของการศึกษานอกระบบโรงเรียน ดังนี้ 

อุนตา นพคุณ (2527) ไดอธิบายการศึกษานอกระบบโรงเรียนวาเปนกิจกรรม หรือ
โครงการใดๆ ที่สถาบันตางๆ ในสังคมจัดขึ้น โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหความรู ปรับเปลี่ยนทัศนคติ 
คานิยมที่ดี แกประชาชนทุกเพศทุกวัย ทุกชุมชน และทุกระดับการศึกษา สวนใหญเปนการให
การศึกษาระยะสั้น ยืดหยุน ประหยัด และตอบสนองความตองการ ความสนใจ ปญหา ของผูเรียน
และชุมชน 
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รัตนา พุมไพศาล (2528) ไดอธิบายการศึกษานอกระบบโรงเรียนวาเปนกระบวนการ
การจัดการศึกษาสําหรับผูที่ขาดโอกาสที่จะศึกษาเลาเรียนในโรงเรียนภาคปกติ เพื่อที่เขาจะได
เรียนรูสิ่งตางๆ ไดตามที่ตองการ 

การศึกษานอกระบบโรงเรียน ตามความหมายของพระราชบัญญัติการศึกษาชาติ 
พ.ศ.2542 หมวด 3 ระบบการศึกษา มาตรา 15 แบงการศึกษาออกเปน 3 รูปแบบ คือ การศึกษา
ในระบบ การศึกษานอกระบบโรงเรียน และการศึกษาตามอัธยาศัย  

การศึกษานอกระบบโรงเรียน เปนการศึกษาที่มีความยืดหยุนในการกําหนดความมุง
หมาย รูปแบบและวิธีการจัดการศึกษา ระยะเวลาการศึกษา และการวัดประเมินผล ที่สอดคลอง
ตามสภาพปญหาและความตองการของกลุมเปาหมายมีความตางแตมีหลักการใกลเคียงกับ
การศึกษาตามอัธยาศัย ที่มีนิยามวาเปนการศึกษาที่ผูเรียนไดเรียนรูตามความสนใจ ศักยภาพ 
ความพรอมและโอกาส โดยศึกษาจากบุคคล ประสบการณ สังคม สภาพแวดลอม ส่ือ และแหลง
ความรูอ่ืนๆ ซึ่งแตกตางจากการศึกษาในระบบที่มีการกําหนดจุดมุงหมายวิธีการศึกษา หลักสูตร 
ระยะเวลาการศึกษา และการวัดและประเมินผล ที่เปนเงื่อนไขในการสําเร็จการศึกษาที่แนนอน
กวาการศึกษานอกระบบโรงเรียนและการศึกษาตามอัธยาศัย  

การศึกษานอกระบบโรงเรียน เปนกิจกรรมการการศึกษาที่จัดขึ้นนอกเหนือไปจาก
การศึกษาในระบบโรงเรียนภาคปกติ เพื่อสงเสริมการเรียนรูทั้งในดานความรูทั่วไป และวิชาชีพ
เฉพาะ ใหแกประชาชนหรือผูสนใจเพื่อใหบุคคลเหลานั้นมีชีวิตความเปนอยูที่ดีข้ึน เปนกิจกรรม
การศึกษาที่มีลักษณะยืดหยุนทั้งในเรื่องของผูเรียน หลักสูตร เวลา และสถานที่ ซึ่งขึ้นอยูกับ 
ความตองการและความพรอมของผูเรียนเปนสําคัญ 

อาชัญญา รัตนอุบล (2546) ไดอธิบายการศึกษานอกระบบโรงเรียนวามีความหมาย
ครอบคลุมถึงมวลประสบการณการเรียนรูตลอดชีวิต ที่บุคคลไดรับการเรียนรูจากโปรแกรม
การศึกษาที่จัดขึ้นนอกเหนือไปจากการศึกษาในโรงเรียนตามปกติ ซึ่งมวลประสพการณดังกลาว 
เกิดจากกิจกรรมการศึกษาที่จัดขึ้น เพื่อเปดโอกาสใหบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ไดมีโอกาสแสวงหา
ความรู ทักษะ ทัศนะคติโดยยึดผูเรียนเปนสําตัญ เพื่อมุงแกปญหาในชีวิตประจําวัน ฝกอาชีพ หรือ
เพื่อพัฒนาความรูเฉพาะเรื่องตามที่ผูเรียนสนใจ  

จากแนวคิดที่กลาวมา สรุปไดวา การศึกษานอกระบบโรงเรียนเปนการศึกษาที่จัดขึ้น
เพื่อสงเสริมใหเกิดการเรียนรูแกประชาชน หรือผูสนใจทุกคนในสังคม เพื่อใหบุคคลเหลานั้นรูจักคิด 
ตัดสินใจ และเรียนรูดวยตนเอง พัฒนาตนเองใหมีชีวิตความเปนอยูที่ดีขึ้น โดยการจัดดําเนินการ
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จะมีลักษณะ ประหยัด ยืดหยุนทั้งในเรื่องของ ผูเรียน หลักสูตร เวลา สถานที่ ซึ่งขึ้นอยูกับความ
เหมาะสม ไมมีรูปแบบที่แนนอน เปนไปตามความตองการของผูเรียนเปนสําคัญ 

2) การเรียนรูของผูใหญ  
นักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึงการเรียนรูของผูใหญ ดังนี้ 
Knowles (1980) ไดอธิบายวา การตัดสินวาใครเปนผูใหญหรือไมนั้นจะพิจารณาจาก

ปจจัยตอไปนี้คือ ผูที่มีพฤติกรรมและบทบาททางสังคมที่เหมาะสมกับผูใหญและเปนผูที่มีอัตมโนทัศน
หรือการรับรูวาตนเองเปนผูใหญ สําหรับการศึกษาสําหรับผูใหญมีความหมายวา 

• กระบวนการการเรียนรูของผูใหญ 
• กิจกรรมที่ถูกจัดขึ้นโดยสถาบันตางๆ เพื่อใหวัตถุประสงคทางการศึกษาไดบรรลุ

ความสําเร็จ 
• ผสมผสานระหวางกระบวนการและกิจกรรมสูการปฏิบัติของบุคคล สถาบัน และ

หนวยงาน สมาคมที่เกี่ยวของกับการศึกษาแกผูใหญ เพื่อการพัฒนาวิธีการและวัสดุ เพื่อชวยใหผูใหญ
เกิดการเรียนรู การขยายโอกาสสําหรับผูใหญใหเกิดการเรียนรู และพัฒนาไปสูวัฒนธรรมในสังคม 

ในการพัฒนามนุษยนั้น เปาหมายหลักคือ  การทําใหบุคคลเกิดการเรียนรู  
มีความสามารถในการตัดสินใจดําเนินการ หรือมีพฤติกรรมอันพึงประสงคในการทําใหชีวิตความ
เปนอยูและส่ิงแวดลอมในการดําเนินชีวิตของตนดีขึ้น โดยเฉพาะผูใหญจําเปนตองมีการเรียนรู 
ส่ิงตาง ๆ เพื่อใหมีความสามารถที่จะพัฒนาตนไปสูภาวะที่พึงประสงคนั้น 

ในการจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียนนั้น ปจจุบันสวนใหญจะเปนการจัดใหแก
บุคคลที่ผานพนวัยเรียนมาแลว ฉะนั้นการจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียนนอกจากจะตอง
ดําเนินการใหเกิดขึ้นตามลักษณะหลักของการศึกษานอกระบบโรงเรียน คือ ประหยัด ยืดหยุน 
ทั้งในเรื่องของ ผูเรียน หลักสูตร เวลา สถานที่ ซึ่งขึ้นอยูกับความเหมาะสม และความตองการของ
ผูเรียนแลว ยังตองคํานึงถึง และใหความสําคัญกับแนวคิด และกระบวนการในการทําใหเกิดการ
เรียนรูแกผูใหญ ซึ่งเปนกลุมเปาหมายหลักที่เขามาสูระบบการศึกษานอกระบบโรงเรียนดวย 

Knowles (1978) ไดวิเคราะห การเรียนรูของผูใหญไววาเปนการเรียนรูที่ตางไปจาก
การเรียนรูของเดก็ใน 4 ประเด็นหลักคือ  

• มโนภาพตอตนเอง การรับรูตนเองของผูใหญจะเปลี่ยน แปลงไปจากชวงวัยที่เปน
เด็ก มโนภาพตอตนเองจะเปลี่ยนแปลงจากการพึ่งผูอ่ืนเต็มที่ไปเปนการนําตนเอง  

• ประสบการณ  ผู ใหญมักมีการสะสมประสบการณ เพิ่ มขึ้ นตลอดเวลา 
ประสบการณเหลานี้ จะเปนฐานที่จะเชื่อมโยงกับประสบการณการเรียนรูใหม  



  

 

 
                                                                                                                                          22 

• ความพรอม จากความเชื่อเบื้องตนวา เมื่อบุคคลเปนผูใหญ บรรลุวุฒิภาวะ ความ
พรอมในการเรียนรูจะเปนผลมาจากการพัฒนาทางชีววิทยา หรือทางรางกายนอยลง แตความ
พรอมในการเรียนรูจะเปนผลจากการทํากิจกรรมใหเกิดภารกิจพัฒนาการมากขึ้น 

• การเขาสูการเรียนรู หรือแรงจูงใจในการเรียนรู จากความเชื่อในเรื่องระยะเวลาใน
การใชประโยชนของการเรียนรู ผูใหญสวนใหญเขารวมกิจกรรมการเรียนรูก็เพื่อใชประโยชนไดจริง
ไดทันที ในชีวิตจริง  

สุวัฒน วัฒนวงศ (2549) ไดอธิบายการเรียนรูระหวางเด็กและผูใหญวามีความ
แตกตางกัน ซึ่งนักการศึกษาผูใหญ นักจิตวิทยา และนักวิจัยสาขาตางๆ ที่เกี่ยวของไดศึกษาหา
ขอมูลไวเปนเวลานานพอสมควร และไดแยกความแตกตางในการเรียนระหวางผูใหญกับเยาวชนที่
สงผลในดานการเรียนรู โดยชี้ใหเห็นกระบวนการเรียนรูและสิ่งที่เกี่ยวของกับการมีอายุมากขึ้น  
โดยมีประเด็นที่สําคัญดังนี้  

• ความเร็วในการโตตอบ และแนวโนมในการปฏิบัติงานจะเสื่อมถอยลงตามอายุ 
• ความชดัเจนและความแหลมคมในการมองเห็นจะลดนอยลงตามเวลา 
• ความชัดเจนในการรับฟงและการไดยินจะลดนอยลง 
• การรับรูในดานประสาทสัมผัสจะลดความชัดเจนลงไปตามวัย 
• ความจําจะลดถอยโดยเฉพาะการเริ่มเรียนรูอะไรใหม ๆ จะไมเกิดผลดีมากนัก 
• ทักษะทางดานการใชรางกายปฏิบัติ (Psychomotor) มีแนวโนมลดลง 
• สุขภาพที่ออนแอและเสื่อมถอยลงจะมีผลกระทบตอการเรียนรู 
นอกจากนี้แลวยังมีการเปลี่ยนแปลงทางดานทัศนคติ แรงจูงใจ ความพึงพอใจ      

มโนภาพแตละคนตลอดชวงชีวิต ซึ่งการเปลี่ยนแปลงดังกลาวแลวนี้จะมีอยูตอเนื่องกันไปและกอ 
ใหเกิดผลกระทบตอความตองการในการเรียนรูของบุคคล ความสนใจและสมรรถภาพอื่น ๆ ดวย 

จากลักษณะการเรียนรูของผูใหญนําวิธีการตางๆ และการใชสื่อเพื่อการศึกษาผูใหญ 
จึงมีความสําคัญ (สุวัฒน วัฒนวงศ, 2549) ไดมีผูใหความสนใจในการดําเนินงานวิจัยทางดานการ
ใชส่ือเพื่อชวยใหการเรียนรูของผูใหญดีข้ึน โดยเฉพาะเปนการศึกษาเปรียบเทียบที่มักจะนิยมทํา
กันเสมอๆ ก็คือ วิธีการบรรยาย วิธีการนี้ก็ไมไดรับความสําเร็จมากเทาที่ควรเนื่องจากการใหขอมูล
นี้จะไมคงอยูนานถาหากเปรียบเทียบกับวิธีการอภิปราย การอภิปรายจะไดผลคงทนมากกวา 
รวมทั้งควรจะไดใชพวกโสตทัศนูปกรณ 

นอกจากนี้ Roger (1979) ยังกลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ ซึ่งหางเหินจากการเรียนใน
ระบบมาเปนเวลานาน ตองกลับเขามาเรียนรูอีกครั้งวาเกิดจากแรงจูงใจดานตางๆ หลายดาน ซึ่งไดแก 
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1. แรงจูงใจดานอาชีพ  
2. แรงจูงใจมุงพฒันาตน  
3. แรงจูงใจดานสังคม  
4. แรงจูงใจในการเรียนรูเพื่อพฒันาสมองและสติปญญา  
5. แรงจูงใจอื่น ๆ  
จากกระบวนการเรียนรู ที่เกี่ยวของกับการมีอายุที่มากขึ้นดังกลาวขางตน ทําใหเหน็วา

การเรียนรูของผูใหญในวัยทํางานจะมีการเรียนรูที่ตางกับการเรียนรูของเด็ก เพราะผูใหญตองการ
เรียนรูมาใชในการทํางาน และสรางประสบการณใหมๆ ในชีวิต การออกแบบเนื้อหาและเทคนิค
การอบรมจึงตองคํานึงถึงลักษณะของผูเรียนเปนสิ่งสําคัญ (นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ, 
2544) และไดกลาวถึงลักษณะการเรียนรูของผูใหญวา  

• ผูใหญตองการความรูเกี่ยวกับงานที่ทําเพื่อเพิ่มพูนประสบการณ และความกาวหนา 
• ผูใหญจะมีความภาคภูมิใจในการทํางาน ถางานที่เขาทําประสบความสําเร็จ 
• ผูใหญตองการมีความรูเพิ่มข้ึนเพื่อเปนสิ่งจูงใจในการทํางาน 
• ผูใหญจะเรียนรูเพื่อความมั่นคงในอาชีพ และวางแผนชีวิตในอนาคต 
• ผูใหญจะมีความคาดหวังวาเมื่ออบรมแลวไดอะไรเพิ่มเติมจากเดิม 
• ผูใหญจะเนนปญหาในปจจุบันและตองสอดคลองกับวัตถุประสงคของตัวเขา 
• ผูใหญสามารถโตแยงไดในเรื่องที่มีความเห็นไมตรงกัน 
• ผูใหญจะเคารพในความคิดเห็นของผูอ่ืนแลกเปลี่ยนความรู และประสบการณ  

ซึ่งกันและกัน 
• ผูใหญจะมีความแตกตางในเรื่องบุคลิกลักษณะ ความคิด สติปญญา การศึกษา  
• ผูใหญจะเตรียมพรอมกอนการเขาอบรม 
• ผูใหญจะมีสวนรวมและกระตือรือรนในการอบรม 
จากแนวคิดที่กลาวมา จะเห็นไดวาการเรียนรูของผูใหญจะมีธรรมชาติแตกตางไปจาก

เด็ก เนื่องจากผูใหญมีลักษณะ และเปาหมายในการเรียนรูที่ชัดเจนจากแรงจูงใจตางๆ และผูใหญ
เปนผูมีประสบการณอันมีคุณคามากมาย การจัดการเรียนรูจึงควรใชประโยชนจากประสบการณ
เหลานี้มาพัฒนาใหไดเรียนรูในสิ่งใหม ๆ ตอไป นอกจากนี้ผูใหญยังสามารถสรางแรงผลักดันให
เกิดการเรียนรูอยางตอเนื่องตามความตองการ และเปาหมายของตนเองอีกดวย 
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3) จิตวิทยาการเรียนรูของผูใหญ 
Bloom ไดกลาวถึงจิตวิทยาการเรียนรูของบุคคล เปนลําดับข้ันตางๆ ซึ่งเรียกวา ลําดับ

ขั้นการเรียนรูของ Bloom (Bloom’s Taxonomy) ซึ่งมีอยู 6 ระดับข้ัน ดังนี้ (นิรชรา ทองธรรมชาติ
และคณะ, 2544) 

1)  ความรู สามารถจําสิ่งที่เรียนมา หรือถูกสอนมา  
2)  ความเขาใจ สามารถอธิบายบอกความแตกตาง เขาใจสิ่งที่เรียนมาแปลได  
3)  การประยุกตใช สามารถนําไปใชได สรางแนวคิดใหมไดและประยุกตเขา กับงาน

ที่ทําในสถานการณใหมๆ  
4)  การวิเคราะห สามารถแกปญหา ตรวจสอบ แยกสวนโดยหาความสัมพันธกัน

อยางชัดเจน  
5)  การสังเคราะห สามารถนําสวนตาง ๆ มาประกอบเปนรูปแบบใหมใหแตกตาง

จากรูปแบบเดิม 
6)  การประเมินผล สามารถวัดได ตัดสินไดวาอะไรถูกหรือผิด สามารถตัดสินคุณคา

ของสิ่งที่เรียนมา  
นักศึกษาผูใหญที่ไดรับทราบขอมูลดวยวิธีการอานเอง จะเปนผลดีมากกวาพวกที่

ไดรับขอมูลจากการไดรับมาดวยวิธีการบรรยาย (สุวัฒน วัฒนวงศ, 2549) นอกจากนั้นยังไดพบอีก
ดวยวานักศึกษาผูใหญมากกวา 70% ชอบวิธีการเรียนแบบอื่น ๆ มากกวาวิธีการบรรยายของ
ครูผูสอน จากการวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบของการใชสื่อและเทคนิคการสอนแบบตาง ๆ โดยเฉพาะใน
สวนที่มีความสัมพันธเกี่ยวกับนักศึกษาผูใหญ ผลจากการวิจัยพบวา ความสามารถในการรับฟง
จากเครื่องบันทึกเสียงจะลดลงตามอายุ การแสดงบทบาทสมมุติจะมีประสิทธิภาพเฉพาะกับกลุม
ผูเรียนที่ไดตระเตรียมการใชเทคนิคนี้ไวอยางเหมาะสมดวยเทานั้น 

กลาวโดยสรุป ลําดับข้ันการเรียนรูของผูใหญ มีหลายระดับ ตั้งแต ความรู ความเขาใจ 
การประยุกตใช การสังเคราะห และการประเมินผล   การเลือกใชส่ือและวิธีการสอนที่เหมาะสมจะ
มีผลตอผูเรียนที่เปนผูใหญ  

4) การจัดกิจกรรมการเรียนรูสําหรับผูใหญ 
Knowles (1970) ไดเสนอรูปแบบการสรางประสบการณการเรียนรูที่สามารถใชเปน

แมแบบของการออกแบบการเรียนรูในรูปอ่ืนๆ ที่เรียกวารูปแบบพื้นฐาน (Organic Model)  
ซึ่งประกอบดวยขั้นตอนตางๆ 7 ข้ันตอน ดังนี้ 

1) สรางบรรยากาศความเปนกันเอง เปนการแสดงการยอมรับในเอกลักษณของ
ผูเรียนผูใหญแตละบุคคล แสดงความยินดีที่ไดรูจักและยอมรับในความแตกตางและความเปนตน
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ของแตละบุคคล ซึ่งเปนการเคารพในศักดิ์ศรีความเปนมนุษยของแตละบุคคล ความรูสึกนี้จะ
พัฒนาตอไปเปนความรูสึกเคารพซึ่งกันและกัน เปนความรูสึกไววางใจซึ่งกันและกัน ซึ่งจะเปนผลดี
ตอไป คือกลาแลกเปลี่ยนความคิดเห็น 

2) จัดโครงสรางทางกายภาพ หองเรียนมีบรรยากาศที่ไมเปนทางการ ขนาดของโตะ
และเกาอี้เหมาะกับผูใหญ นั่งสบาย การจัดโตะและเกาอี้หลีกเลี่ยงการจัดแบบหองบรรยาย ตองจัด
ใหอยูในลักษณะลอมวงคุยกัน เพื่อเอื้อตอการสื่อสารแบบสองทางของสมาชิกทุกคน ขณะพูดทุกคน
ไดมองเห็นผูพูด เพื่อมุงกระตุนใหมีการแลกเปลี่ยนประสบการณที่ผูเรียนผูใหญสะสมติดตัวมา 

3) ผูสอนอํานวยความสะดวกใหผูเรียนวิเคราะหความตองการของตนเอง ตามความ
เชื่อเบื้องตนของทฤษฏีแอนดราโกจี ท่ีผูใหญมีความตองการที่จะนําตนเอง ผูใหญสามารถบอกได
วาตองการสิ่งใด และถาหากติดขัด ผูสอนตองมีหนาที่ชวยแนะนําวิธีการ หรือเคร่ืองมือในการ
วิเคราะหความตองการของผูเรียน  

4) ผูสอนชวยใหผูเรียนกําหนดวัตถุประสงคที่เปนจริงได ในการเขียนความตองการ
ใหอยูในรูปของวัตถุประสงคทางการศึกษาที่เหมาะสม ผูใหญบางคนสามารถเขียนไดเอง หาก
ติดขัดผูสอนตองชวยแนะนํา และใหความสะดวก  

5) เปดโอกาสใหผูเรียนเลือกวิธีการเรียนรู เลือกกิจกรรมการเรียนรูที่ผูเรียนชอบและ
มั่นใจที่จะกระทํา หากติดขัดผูสอนตองแนะทางเลือก ชวยบอกขอดี ขอจํากัดของแตละวิธีการ
เรียนรู มอบการตัดสินใจใหอยูในความรับผิดชอบของผูเรียน สอดคลองกับการรับรูของตนเองที่จะ
ชี้นําตนเองของผูใหญ และเปดโอกาสใหไดใชประสบการณเดิมมาใชในการเรียนรูอยางเต็มที่ 

6) ผูเรียนจะดําเนินกิจกรรมการเรียนรู โดยมีผูสอนเปนพี่เล้ียงเพื่อใหเกิดความม่ันใจ
เมื่อติดขัด หรือตองการความชวยเหลือ ผูเรียนกับผูสอนมีโอกาสเรียนรูจากกันและกัน 

7) ประเมินความกาวหนาของการเรียนรูดวยตนเองเปนระยะ เพื่อใหผูเรียนตัดสินใจ
ในการกระทําของตนเองตามกิจกรรมการเรียนรูไดอยางยืดหยุน สําหรับการประเมินในข้ันสุดทาย
เปนขั้นตอนที่สําคัญมาก ผูเรียนจะทราบวาตนเองถึงจุดมุงหมายที่ตนกําหนดไวแลวหรือไม ยังขาด
อีกเทาไร การประเมินตนเองนี้นับเปนการวิเคราะหความตองการ หรือส่ิงที่ขาดของผูเรียนดวย
ตนเองอีกครั้ง ถายังไปไมถึงจุดหมายที่ตองการ ก็จะเกิดความตองการที่จะเรียนรูตอไป การเรียนรู
ของผูเรียนผูใหญจึงเกิดอยางตอเนื่อง 

สุมาลี สังขศรี (2545) ไดเสนอหลักการศึกษานอกระบบโรงเรียนมี หลักการสําคัญที่
นํามาใชเปนหลักในการจัดการเรียนรู ดังนี้ 
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1) หลักความเสมอภาคในโอกาสทางการศึกษา ประชาชนทุกคนควรมีโอกาสที่จะรับ
บริการการศึกษานอกระบบโรงเรียนอยางเทาเทียมกันโดยเฉพาะผูที่พลาดโอกาสทางการศึกษาใน
ระบบโรงเรียน 

2) หลักการกระจายโอกาสทางการศึกษา ควรตองหาวิธีการตางๆ ที่กระจาย
การศึกษานอกระบบโรงเรียนใหไปสูกลุมเปาหมายอยางทั่วถึง แมจะอยูในชนบทหางไกล 

3) หลักความตอเนื่อง เพื่อสงเสริมการศึกษาตลอดชีวิต ควรจัดกิจกรรมการศึกษา
นอกระบบโรงเรียนอยางตอเนื่อง เมื่อกลุมเปาหมายตองการจะเรียนรูหรือมีความพรอมเมื่อใด ควร
จะเรียนไดเสมอ 

4) หลักความยืดหยุน การศึกษานอกระบบโรงเรียนจะมีความยืดหยุนในเรือ่งกฎเกณฑ 
ตางๆ เชน หลักสูตรสามารถปรับใหเหมาะสมกับสภาพของทองถิ่นได ระยะเวลาเรียนสถานที่เรียน 
กิจกรรมการเรียนการสอนสามารถปรับใหเอ้ือตอสภาพของกลุมเปาหมาย และอํานวยความ
สะดวกตอกลุมเปาหมายมากที่สดุ 

5) หลักการสนองความตองการของกลุมเปาหมาย กิจกรรมการศึกษานอกระบบ
โรงเรียนเนนการสนองความตองการของกลุมเปาหมายเปนสําคัญโดยจะมี การสํารวจความ
ตองการของกลุมเปhาหมายกอนจึงจะกําหนดกิจกรรม กิจกรรมที่จัดใหกลุมเปาหมายแตละพื้นที่
อาจแตกตางกัน 

6) หลักความสัมพันธกับการดําเนินชีวิต เนื้อหาหลักสูตรของกิจกรรมการศึกษานอก
ระบบโรงเรียนควรมีความสัมพันธ สอดคลองกับสภาพและปญหาในชีวิตจริงเพื่อที่กลุมเปาหมาย
จะสามารถนําสิ่งที่เรียนรูไปปรับใชไดในการดําเนินชีวิต 

7) หลักความหลากหลาย กิจกรรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนควรมีความ
หลากหลายทั้งประเภทของกิจกรรมและวิธีการจัดการเรียนการสอน ทั้งนี้ เพื่อใหสอดคลองกับ
ธรรมชาติของกลุมเปาหมายของการศึกษานอกระบบโรงเรียน ซึ่งมีความแตกตางหลากหลายใน
เร่ืองอายุ  พื้นฐานความรู ความสนใจ เพื่อการศึกษานอกระบบโรงเรียนใหกลุมเปาหมายเลือกได
ตามความตองการ 

8) หลักความเปนประชาธิปไตย ในการเขารวมกิจกรรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน
การศึกษานอกระบบโรงเรียนนั้น กลุมเปาหมายควรมีอิสระในการเลือกกิจกรรมไดตามความสนใจ 
เลือกเวลาเรียน เลือกวิธีเรียนได ตามความพรอมและความสะดวก สามารถหยุดพกัจากกิจกรรม
ไดเมื่อมีความจําเปน และสามารถกลับเขารวมกิจกรรมไดเมื่อมีความพรอม 
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9) หลักการมีสวนรวม การจัดกิจกรรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนนั้น ผูจัดมิได   
จํากัดอยูเฉพาะโรงเรียนหรือสถานศึกษาเทานั้น และจะมีทั้งหนวยงานรัฐ หนวยงานเอกชน 
สมาคม มูลนิธิ องคกรตางๆ ในชุมชน รวมทั้งประชาชนในชุมชนดวย 

10) หลักการพึ่งพาตนเอง เปาหมายของการจัดกิจกรรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน
นั้น มุงใหผูเรียนพึ่งพาตนเองได สามารถนําความรูไปใชในการดําเนินชีวิต การปรับปรุงอาชีพการ
พัฒนาคุณภาพชีวิตของตนเองไดอยางเหมาะสม 

จากแนวคิดที่กลาวมา จะเห็นไดวาการจัดกิจกรรมการเรียนรูสําหรับผูใหญ จะมี
ลักษณะการสรางบรรยากาศความเปนกันเอง แสดงการยอมรับในเอกลักษณของผูเรียนผูใหญ  
แตละบุคคล มีการจัดโครงสรางทางกายภาพ หองเรียนมีบรรยากาศที่ไมเปนทางการ ผูสอนอํานวย
ความสะดวกใหผูเรียนวิเคราะหความตองการของตนเอง ชวยใหผูเรียนกําหนดวัตถุประสงคที่เปน
จริงได เปดโอกาสใหผูเรียนเลือกวิธีการเรียนรู เลือกกิจกรรมการเรียนรูที่ผูเรียนชอบและมั่นใจที่จะ
กระทํา ผูเรียนจะดําเนินกิจกรรมการเรียนรูโดยมีผูสอนเปนพี่เลี้ยง มีการประเมินความกาวหนา
ของการเรียนรูดวยตนเองเปนระยะ นอกจากนั้นคํานึงถึง การเปดโอกาสใหประชาชนทุกคนควรมี
โอกาสที่จะรับบริการการศึกษาหาวิธีการตางๆ ที่กระจายการศึกษานอกระบบโรงเรยีนใหไปสู
กลุมเปาหมายอยางทั่วถึง มีความยืดหยุนในเรื่องกฎเกณฑตางๆ มีการสํารวจความตองการของ
กลุม เปาหมายกอนกําหนดกิจกรรม เนื้อหาหลักสูตรของกิจกรรมควรมีความสัมพันธสอดคลองกับ
สภาพและปญหาในชีวิตจริง กิจกรรมมีความหลากหลายทั้งประเภทของกิจกรรมและวิธีการจัด 
การเรียนการสอน กลุมเปาหมายควรมีอิสระในการเลือกกิจกรรมไดตามความสนใจ การจัด
กิจกรรมตองไมจํากัดอยูเฉพาะโรงเรียนหรือสถานศึกษา และตองมุงใหผูเรียนพึ่งพาตนเองได 
สามารถนําความรูไปใชในการดําเนินชีวิต  
 
ตอนที่ 2 การฝกอบรม  

การฝกอบรม เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรูทั่วไปของการฝกอบรม โดย
กลาวถึงประเด็นสําคัญ 4 ประเด็น คือ 1) ความหมายของการฝกอบรม 2) วัตถุประสงคและ
จุดมุงหมายของการฝกอบรม 3) กระบวนการฝกอบรม และ 4) การฝกอบรมอยางมีประสิทธิภาพ 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ความหมายของการฝกอบรม 
นักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึงความหมายของการฝกอบรม ดังนี้ 
สมชาติ กิจยรรยง (2546) ไดอธิบายการฝกอบรมวาเปนกระบวนการที่จะทําใหผูเขา

รับการฝกอบรมเกิดความรู เกิดความเขาใจ เกิดความชํานาญและเกิดทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับเร่ืองใด
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เร่ืองหนึ่งจนกระทั่งทําใหผูเขารับการฝกอบรมเกิดการเรียนรูหรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปตาม
วัตถุประสงคของการฝกอบรมอยางมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ  

จงกลนี ชุติมาเทวินทร (2542) ไดอธิบายการฝกอบรมวาเปนการจัดกระบวนการ
เรียนรู เพื่อปรับเปลี่ยนพฤติกรรมอันเปนการเพิ่มความสามารถในการทํางานของคน ทั้งในเรื่อง
ของความรู ทักษะ ทัศนคติ ความชํานาญในการปฏิบัติงาน รวมทั้งความรับผิดชอบตางๆ ที่บุคคล
พึงมีตอหนวยงาน และสิ่งอื่นๆ ที่แวดลอมเกี่ยวของกับตัวผูปฏิบัติงาน  

การฝกอบรมนอกจากจะไดประโยชนในการพัฒนาบุคลากรทางดานเทคนิควิชาการ 
และความช่ําชองชํานาญการเพื่อเพิ่มผลผลิตใหกับหนวยงานแลว การฝกอบรมยังสามารถใช
แกปญหาอื่นๆ ที่เกิดขึ้นในองคกร อาทิ ปญหาของความขัดแยง ไมไววางใจกัน ปญหาสัมพันธ
ภาพของคนในหนวยงาน รวมทั้งปญหาของทัศนคติ และปญหาอื่นๆ ที่มีผลกระทบโดยตรงตอการ
ปฏิบัติงาน ที่สามารถแกไขไดดวยการอบรม  

ภิญโญ สาธร (2517) การฝกอบรมหมายถึง กระบวนการที่มีแบบแผนซึ่งมุงหมายทีจ่ะ
พัฒนาบุคลากรใหมีความรู ความชํานาญเพื่อวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง โดยเฉพาะของ
หนวยงานหรือองคการ 

นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ (2544) ไดอธิบายการฝกอบรมวาเปรียบเทียบเสมือน
การฝกปฏิบัติในการเพิ่มความรู ทักษะ และความชํานาญและสรางทัศนคติที่ดี เพื่อใหเกิด
ประสิทธิภาพในการทํางาน ซึ่งเปนสิ่งจําเปนสําหรับบุคลากรอันเปนทรัพยากรอันล้ําคาของ
องคการ องคการใดมีบุคลากรที่มีความรูความชํานาญดียอมทําใหองคการนั้นมีประสิทธิภาพและ
สามารถแขงขันกับอารยประเทศได องคการจําเปนตองปรับตัวและเปลี่ยนแปลงสินคาและการ
บริการเพื่อใหองคการหรือธุรกิจนั้นอยูรอด  

Filppo (1996) ไดใหความหมายวาการฝกอบรมคือ กระบวนการอยางหนึ่งในการ
พัฒนาบุคคลใหมีความรู ความสามารถ ความชํานาญและทักษะในการปฏิบัติงานใหมี
ประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น 

นอกจากนี้ยังมีผูมองการฝกอบรมในเชิงการเรียนรูวา เปนกระบวนการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมอันสืบเนื่องมาจากเรียนรู การฝกอบรมจึงหมายถึง กระบวนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
อยางมีระบบ เพื่อใหบุคคลมีความรู ความเขาใจ มีความสามารถที่จําเปน และมีทัศนคติที่ดสํีาหรบั
การปฏิบัติงานอยางใดอยางหนึ่งของหนวยงานหรือองคกรนั้น 

จากแนวคิดที่กลาวมา สรุปไดวา การฝกอบรมเปนเครื่องมือชนิดหนึ่งของการศึกษานอกระบบ
โรงเรียน หมายถึง กระบวนการตางๆ ที่ใชเพื่อชวยใหบุคลากรมีความรู ทักษะ และทัศนคติที่จําเปนในการ
ปฏิบัติงานในหนาที่ และเพื่อใหเกิดความรวมมือกันระหวางเจาหนาที่ในการปฏิบัติงานรวมกันในองคกร หรือเพื่อ
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ชวยใหการปฏิบัติงาน และภาระหนาที่ตางๆ ในปจจุบัน และอนาคตเปนไปอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น และไม
วาการฝกอบรมจะเกิดขึ้นในที่ใดก็ตาม วัตถุประสงคก็คือ เปนการเพิ่มความรู ความสามารถ ความชํานาญและ
ทักษะในการปฏิบัติงานใหกับหนวยงานในองคกรทั้งส้ิน  

2) วัตถุประสงคและจุดมุงหมายของการฝกอบรม 
นักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึงวัตถุประสงคและจุดมุงหมายของการฝกอบรม ดังนี้ 
สมชาติ กิจยรรยง (2546) ไดอธิบายจุดมุงหมายของการฝกอบรมไว ดังนี้ 
1) เพื่อพัฒนาศักยภาพของบุคคลในองคกร ในดานความรู และความเขาใจเกี่ยวกับ

งานที่กําลังทําอยู ในดานทักษะ ใหมีความชํานาญในทางปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ และมีการ
เปลี่ยนแปลงเจตคติใหเปนคุณคาตองานและเพื่อนรวมงาน 

2) เพื่อพัฒนางานใหมีผลผลิตมากขึ้น และมีคุณภาพดีขึ้น 
3) เพื่อสรางความสัมพันธระหวางสมาชิกที่อบรม วิทยากร หัวหนางาน และผูบริหาร

องคกรระดับสูง 
4) เพื่อบํารุงรักษาบุคลากรขององคกรใหมีความมั่นใจในความมั่นคง และกาวหนา

ตามระบบขั้นตอนขององคกร 
5) เพื่อสรางจิตสํานึกใหผูเขารับการอบรมใหตระหนักถึงความสําคัญของภาระหนาที่

ที่ตนรับผิดชอบตอองคกร 
นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ (2544) ไดอธิบายวัตถุประสงคการฝกอบรมวาเปน

เปาหมายหรือจุดหมายปลายทางของพฤติกรรมที่พึงประสงค หรือใหไดตามคุณสมบัติที่ตั้งไว และ
ในการฝกอบรมทั่วไป องคการจะมีการฝกอบรมโดยมีวัตถุประสงคดังตอไปนี้ 

เพื่อพัฒนาเจตคติความรูความเชี่ยวชาญและศักยภาพใหเกิดการเปลี่ยนแปลงของ
บุคลากรใหเกิดการทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

เพื่อตองการไดรับการพิจารณาในการเปลี่ยนแปลงฐานะการทํางานของบุคลากร 
เพื่อเพิ่มหนาที่และความรับผิดชอบในการทํางานของหนวยงาน 
เพื่อพัฒนาเปลี่ยนแปลงองคการใหมีความพรอมที่สมบูรณที่สามารถแขงขันกับ

อารยประเทศได 
เพื่อใหบุคลากรปรับตัวและรองรับสภาวะทางสังคม การเมือง เศรษฐกิจ วิทยาศาสตร

และเทคโนโลยีที่กาวหนาและเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว 
สงเสริมใหบุคลากรเกิดแรงจูงใจในการทํางานโดยไมตองรอการชี้แนะ หรือรับคําสั่งวา

ใหทําอะไร 
สงเสริมบุคลากรใหกาวทันกับเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไป 
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ทําใหคนวางงานสามารถกลับมาทํางานได 
พัฒนาพนักงานใหพรอมกับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 
ชวยใหเกิดความคิดสรางสรรคสิ่งใหม ๆ 
เพื่อลดปญหาในการทํางานที่จะเกิดขึ้นไดตลอดเวลา 
วิจิตร อาวะกุล (2540) ไดอธิบายวัตถุประสงคการฝกอบรมที่ดีวาตองระบุความสามารถ

ที่ยอมรับไดที่เกิดการพัฒนาภายหลังเขารับการอบรม เจตคติ พฤติกรรมที่แสดงออกทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้นในการดําเนินการฝกอบรม จะมีการดําเนนิการเพือ่วตัถปุระสงคตางๆ ไมวา
จะเปนในเรื่องของความรู ทักษะ ทัศนคติ สมรรถนะและการปฏิบัติงานที่ดี และขจรศักดิ์ หาญณรงค 
(อางใน สมชาติ กิจยรรยง 2546) ไดเสนอแนวความคิดใหมในการดําเนินการฝกอบรม ซึ่งแตกตาง
จากแนวคิดเดิม โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 2.1  
 
ตารางที่ 2.1 เปรียบเทียบแนวความคิดการฝกอบรมเดิมกับแนวความคิดการฝกอบรมใหม 

แนวความคิดการฝกอบรมเดิม แนวความคิดการฝกอบรมใหม 
1. การฝกอบรมเปนเครื่องมือสําคัญในการพัฒนา

บุคคล 
2. การฝกอบรมเปน “คาใชจาย” ในสวนของการ

บริหารงานบุคคล 
3. เปนความรับผิดชอบของ “ฝายบุคคล” 

 
 
 

4. การจัดฝกอบรมเปนแบบ Program Oriented 
5. งบประมาณและความพรอมของผู เขารับการ

อบรมกําหนดหลักสูตร และระยะเวลา 
6. การฝกอบรมเริ่มจาก WANT ซึ่งมักเขาใจวาเปน 

NEEDS 
7. ผลสําเร็จวัดจาก “ปฏิกิริยา” และ “การเรียนรู” 

ของผูเขารับการอบรม 
 

8. เปนการฝกอบรมแบบ “Class-room” Training 
9. หาคนใหหลักสูตรและ Coaching โดยใช

ผูบังคับบัญชา 

1. การฝกอบรมเปนเครื่องมือสําคัญในการบรรลุ
ถึงความสําเร็จของธุรกิจ  

2. การฝกอบรมเปน “การลงทุน” ในบุคคลเพื่อผล
ระยะยาว 

3. เปนความรับผิดชอบของคณะกรรมการบริหาร
และพัฒนาทรัพยากรมนุษยซึ่งพนักงานทุก
ระดับในทุกสาขาสายงานมีสวนรวมอยูดวย 

4. การจัดฝกอบรมเปนแบบ “Result Oriented” 
5. วัตถุประสงคของหลักสูตรกําหนดหลักสูตรและ

ระยะเวลา 
6. การฝกอบรมเพื่อบรรลุวัตถุประสงคขององคกร  
7. ผลสําเร็จวัดโดย “ผูบังคับบัญชา” ซึ่ง  

ดูจากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการทํางาน
ของพนักงาน 

8. เนนการฝกอบรมแบบ “On-the-job” Training 
9. หาหลักสูตรใหคน 
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สมพงษ เกษมสิน (2521) กลาวถึงการฝกอบรมวา หมายถึงกระบวนการตางๆ ที่มุง 
จะเพิ่มพูนความรู ความชํานาญ และประสบการณ เพื่อใหทุกคนในหนวยงานหนึ่งสามารถปฏิบัติ
หนาที่ที่อยูในความรับผิดชอบไดดียิ่งขึ้น การฝกอบรมเปนความพยายามที่จะเปลี่ยนทาทีและ
พฤติกรรมในการทํางานของมนุษยใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น ปจจัยในการเปลี่ยนทาทีและพฤตกิรรม
ของมนุษยอันเปนความมุงหมายสําคัญของการฝกบอรม อาจแยกไดเปน 3 ประการคือ  

1) ความรู หมายถึง ความรู ความเขาใจในสิ่งที่ตองกระทําวาจะตองทําอะไรบางและ
ทําอยางไร  

2) ความชํานาญ หมายถึงความสามารถที่จะนําความรูที่ไดจากกระบวนการฝกอบรม
ไปใชใหบังเกิดผลในทางปฏิบัติ  

3) ทัศนคติ หมายถึง ความตองการหรือความตั้งใจที่จะนําความรูไปใชใหบังเกิดผล
ในทางปฏบิัติ 
 จากแนวคิดที่กลาวมา สรุปไดวา วัตถุประสงคและจุดมุงหมายของการฝกอบรม  
เพื่อพัฒนาศักยภาพของบุคคลในองคกร ในดานความรู และความเขาใจเกี่ยวกับงานที่กําลังทําอยู 
ในดานทักษะ ใหมีความชํานาญในทางปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ ชวยใหเกิดความคิดสรางสรรค
สิ่งใหมๆ และมีการเปลี่ยนแปลงเจตคติมีความตองการหรือความตั้งใจที่จะนําความรูไปใชให
บังเกิดผลในทางปฏิบัติ ใหเปนคุณคาตองานและเพื่อนรวมงาน ทําใหมีการพัฒนางานใหมีผลผลิต
มากขึ้น และมีคุณภาพดีขึ้น เพื่อพัฒนาเปลี่ยนแปลงองคการใหมีความพรอมที่สมบูรณที่สามารถ
แขงขันกับอารยประเทศได รวมทั้งสรางความสัมพันธระหวางสมาชิกที่อบรม วิทยากร หัวหนางาน 
และผูบริหารองคกรระดับสูงเปาหมายหรือจุดหมายปลายทางของพฤติกรรมที่พึงประสงค หรือให
ไดตามคุณสมบัติที่ตั้งไว  

3) กระบวนการฝกอบรม 
กระบวนการฝกอบรมเปนการดําเนินการที่มีระบบแบบแผน ประกอบดวยขั้นตอน

ใหญๆ 4 ข้ันตอน ตอเนื่องสัมพันธกัน ประกอบดวย การวิเคราะหปญหา การออกแบบหลักสูตร
เพื่อดําเนินการ การจัดการดําเนินการ และการติดตามผล โดยมีรายละเอียดดังนี้  

• การวิเคราะหปญหา เปนการดําเนินการเพื่อวิเคราะหการดําเนินการ เพื่อหาทาง
แกไข การดําเนินการตองเปนกระบวนการที่เชื่อถือไดมีการออกแบบดําเนินการอยางรอบคอบเปน
ระบบเพื่อคนหาปญหา และสาเหตุของปญหา ทําการพิจารณาวาปญหาเรื่องใดตองดําเนินการ
แกปญหากอน หรือหลัง และเรื่องใดเหมาะที่จะนําการฝกอบรมมาใชแกปญหา กระบวนการใน
การวิเคราะหปญหานี้ อาจใชระเบียบวิธีวิจัยมาใชดําเนินการศึกษาหาขอเท็จจริงก็ได 
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• การออกแบบหลักสูตร เปนการกําหนดวัตถุประสงคของหลักสูตร การออกแบบ
กิจกรรมการเรียนรู กําหนดวัสดุ อุปกรณ และทรัพยากรตางๆ ที่ตองใช ซึ่งตองมีการใชหลักการ 
แนวคิด ทฤษฎี และกระบวนการเรียนรูตาง ๆ มาประยุกตใชอยางเหมาะสม 

• การจัดการดําเนินการ เปนการบริหารจัดการฝกอบรมใหเกิดผลบรรลุสู
เปาประสงคในการดําเนินงาน 

• การประเมินผล เปนการประเมินผลการฝกอบรม ทั้งระหวางดําเนินการ สิ้นสุด
การดําเนินการ และหลังการดําเนินการ 

Wise and Ezell (2003) ไดเสนอแนวทางดําเนินการในการฝกอบรมซึ่งสอคลองกับ
แนวทางหลักการแอนดราโกจี ของ Knowles (1980)  

1. ผูใหญจะนําประสบการณในชีวิตมาใชในกระบวนการเรียนรูเพื่อใหเกิดความรู 
2. ผูใหญตองไดรับรูวาทําไมเขาตองเรียนรูในเรื่องนั้น ๆ และสิ่งที่จะเรียนรูจะ

เกี่ยวของกับชีวิตเขาอยางไร 
3. ผูใหญจะเรียนรูไดอยางมีประสิทธิภาพดวยประสบการณ 
4. ผูใหญจะเรียนรูเพื่อใชแกไขปญหา 
5. ผูใหญจะเรียนรูไดดีเมื่อส่ิงที่เรียนรูนั้นเกิดประโยชนไดทันทีกับชีวิตของเขา 
นอกจากนี้ Wise and Ezell (2003) ยังเสนออีกวากระบวนการฝกอบรมมี

ความสําคัญมากพอๆ กับเร่ืองคุณภาพของขอมูล สาระ และหลักสูตร เพราะกระบวนการที่ใชใน
การฝกอบรมเหลานี้จะตองดําเนินการใหผูเขารับการอบรมสามารถเรียนรูที่จะใชประสบการณ ทั้ง
เร่ืองความรู และทักษะที่ไดเรียนรูใหมจากการฝกอบรมไปประยุกตในการทํางานอยางมี
ประสิทธิภาพ ผูเขารับการอบรมตองการการมีสวนรวมในการเรียนรูของเขา ทั้งในเรื่องโอกาสใน
การตัดสินใจ รับรูเปาหมายในการเรียนรู เลือกวางแผนและกําหนดแนวทาง/วิธีการในการเรียนรู
ของเขาเอง  ผูเขารับการอบรมตองการโอกาสที่จะขยายเครือขายของเขา จึงตองเปดโอกาสมี
พัฒนาการทางสังคม และการเกิดปฎิสัมพันธในกลุมคนที่มีแนวทาง และเปาหมายเดียวกัน 

4) การฝกอบรมอยางมีประสิทธิภาพ 
Wise and Ezell (2003) ไดอธิบายองคประกอบของการดําเนินการเพื่อใหเกิดการ

ฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพ 4 องคประกอบ ดังนี้ 
1) การฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพตองใหความสําคัญกับผูเรียน รวมถึงการเปดโอกาส

ใหเกิดการมีสวนรวมอยางกระตือรือรนของผูเรียน โดยการคํานึงถึงความรู และประสบการณเดิม
ของผูเรียน อาจใชการแลกเปลี่ยนประสบการณ และการพูดคุยถกเถียง 
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2) การฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพตองเสริมสรางใหผูเรียนมีทักษะชีวิต และพฤติกรรมที่
พึงประสงคตางๆ ทั้งในเครือขาย และบริบทตางๆ เพื่อใหผูเรียนสามารถพัฒนาการเรียนรูตลอดชีวิต 

3) การฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพตองมีการสรางแรงบันดาลใจ และแรงจูงใจที่ดีในสิง่
ที่เรียนรู และสรางใหเกิดความชื่นชมในความสําเร็จของตนเองในการเรียนรูที่ไดรับ 

4) การฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพตองมีการใหเกียรติ และชื่นชมกับความสําเร็จของ
แตละบุคคลและกลุม เชน สรางการยอมรับของสังคมใหเกิดขึ้น 

Wise and Ezell (2003) ยังไดกลาวถึงการวางแผนการฝกอบรมไววา จะตองศึกษา
วิเคราะห บริบทขององคกร ชุมชน กลุมเปาหมายในเรื่องดังตอไปนี้ 

1. ธรรมชาติการเปลี่ยนแปลงเปนแบบตอตาน หรือยอมรับ พรอมสรางบรรยากาศให
เกิดการยอมรับการเปลี่ยนแปลง 

2. นักฝกอบรมจะตองเรียนรู ถึงหลักจิตวิทยาการเรียนรูผูใหญ ความพรอม และการ
ตอตาน การเรียนรูอยางกระตือรือรน และการเรียนรูอยางเฉื่อยชา การลองผิดลองถูก การเชื่อมโยง
เร่ืองราวตางๆ เขากับประสบการณใหม รูถึงการรับรูผานชองทางรับรูตางๆ (Multi-sensory Input) 
เขาใจในการใชผัง เพื่อชวยใหการเรยีนรูเขาใจงายขึ้น รูจักการใชการปอนกลับ รูถึงความแตกตาง
ของบุคคล และรูหลักการของพฤติกรรมกลุม 

3. สามารถกําหนดแบบแผนการเรียนรูไดเหมาะสม  
4. ตองรูบทบาทของนักฝกอบรม 
5. สามารถวิเคราะหความตองการฝกอบรมได 
6. รูหลักการประเมินประสิทธิผล 
7. สามารถวิเคราะหภารกิจหนาที่ของบุคลากร 
8. เขียนโครงการฝกอบรมไดครบทุกข้ันตอน พรอมทั้งรูถึงทางเลือกในการเขียน

โครงการ ที่อาจเปนโครงการสําเร็จรูป หรืออาศัยที่ปรึกษาภายนอก ผูเชี่ยวชาญ หรือองคกร หนวย 
งานจัดสัมมนา 

5) การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 
นักวิชาการและผู เชี่ยวชาญหลายทาน  และสถาบันตางๆ ทั้งในประเทศและ

ตางประเทศ ไดใหความเห็นเกี่ยวกับสมรรถภาพไว เชน 
ทิพาวดี เมฆสวรรค (2542) ไดกลาวถึงการพัฒนาทรัพยากรมนุษยโดยยึดหลัก

สมรรถนะ (Competency Based Management : CBM) วา คําวา สมรรถนะอาจจะมีความ
หมายถึงกลุมของความรูความสามารถ ทักษะ ตลอดจนทัศนคติที่จําเปนในการที่จะทํางานได
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อยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล คุณลักษณะของบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมและผลของการ
ปฏิบัติงาน ซึ่งคุณลักษณะเหลานี้ สวนหนึ่งประกอบขึ้นจากทักษะ ความรูความสามารถ ทัศนคติ
บุคลิกภาพ คานิยมของบุคคล หรือพฤติกรรมของผูมีผลการปฏิบัติยอดเยี่ยมในการทํางานหนึ่งๆ 

กมล สุดประเสริฐ (2526) ไดใหความหมายสมรรถภาพไววา หมายถึง คุณสมบัติที่
เปนผลมาจากความรู ความเขาใจ ทักษะ เจตคติ และอุปนิสัยหรือบุคคลิกภาพซึ่งเปนผลทําใหเกิด
ความสามารถในการทําพฤติกรรมตางๆ ที่พึงปรารถนาได 

วีรพล อารวรรณ (2528) ไดกลาวไววา สมรรถภาพ หรือ ความสามารถของแตละ
บุคคล อันเปนผลมาจากการเรียนรู  

เดชา เดชะวัฒนไพศาล (2543) ไดใหความหมายวา สมรรถนะหมายถึง ทักษะ 
ความรู และความสามารถ หรือพฤติกรรม ของบุคคล ที่จําเปนในการปฏิบัติงานใดงานหนึ่ง 
กลาวคือ “ในการทํางานอยางหนึ่งๆ เราตองรูอะไร” “เมื่อมีความรูหรือขอมูลแลว เราตองรูวาจะ
ทํางานนั้นๆ อยางไร” และ “เราควรมีพฤติกรรมหรือคุณลักษณะเฉพาะอยางไร จึงจะทํางานได
อยางประสบความสําเร็จ” สิ่งเหลานี้จะชวยใหองคการทราบวาคุณสมบัติหรือคุณลักษณะที่ดีใน
การทํางานของบุคลากรในองคการนั้นเปนอยางไร”  

ขจรศักดิ์ หาญณรงค (อางใน สมชาติ กิจยรรยง 2546) ไดใหความหมายสมรรถนะวา 
เปนสิ่งซึ่งแสดงคุณลักษณะและคุณสมบัติของบุคคล รวมถึงความรู ทักษะ และพฤติกรรมที่แสดง
ออกมา ซึ่งทําใหบรรลุผลสําเร็จในการปฏิบัติงานที่มีคุณภาพและประสิทธิผลสูงกวามาตรฐานทั่วไป 

McClellant (อางถึงใน สุกัญญา รัศมีธรรมโชติ, 2547) ไดใหคําจํากัดความไววา 
สมรรถนะ คือ บุคลิกลักษณะที่ซอนอยูภายในปจเจกบุคคล ซึ่งสามารถผลัดดันใหปจเจกบุคคลนั้น 
สรางผลการปฏิบัติงานที่ดี หรือตามเกณฑที่กําหนดในงานที่ตนรับผิดชอบ 

Parry (อางถึงใน สุกัญญา รัศมีธรรมโชติ, 2547) ไดใหคําจํากัดความไววา สมรรถนะ 
คือ กลุมของความรู ทักษะ และคุณลักษณะ ที่เกี่ยวของกัน ซึ่งมีผลกระทบตองานหลักของ
ตําแหนงงานหนึ่งๆ โดยกลุมความรู ทักษะ และคุณลักษณะดังกลาวสัมพันธกับผลงานของ
ตําแหนงงานนั้น และสามารถผลเทียบกับมาตรฐานที่เปนที่ยอมรับ และเปนสิ่งที่สามารถ
เสริมสรางขึ้นไดโดยผานการฝกอบรมและพัฒนา 

จากความหมายของสมรรถนะที่หลากหลาย  สรุปไดวา  สมรรถนะ  หมายถึง 
ความสามารถของบุคคล ทั้งในดานความรูทักษะ และทัศนคติ ที่มีผลตอพฤติกรรมและผลของการ
ปฏิบัติงานของแตละบุคคล ซึ่งสามารถนํามาประยุกตใชในขอบเขตของอาชีพหรือระดับ
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อุตสาหกรรม ที่ไดมาตรฐานการปฏิบัติงานตามความตองการของงานนั้นๆ หรือไดผลเทียบเคียง
กับมาตรฐานตามที่องคกรตองการ  

6) องคประกอบของสมรรถนะ 
พร  ศรียมก (2545) ไดกลาววา สมรรถนะจะมี 2 องคประกอบใหญๆ ไดแก 

สมรรถนะหลัก (Core competency) และสมรรถนะที่สนับสนุนการปฏิบัติงาน (Functional 
competency) โดยมีรายละเอียดดังนี้  

6.1) สมรรถนะหลกั ไดแก 
• ความเชี่ยวชาญในงาน การนําความรู ทักษะ ความชํานาญ และเทคโนโลยี

มาใชบริการปฏิบัติงานอยางมีวิจารณญาณ เพื่อสรางความสําเร็จ และปรับปรุงผลการดําเนินงาน
ใหแกธุรกิจโดยรวม 

• ความมุงมั่นเพื่อความสําเร็จ ความมุงมั่นที่จะทํางานใหสําเร็จ ทํางานใหดี
ยิ่งขึ้น ทํางานใหไดเกินเปาหมาย ตลอดจนปรับปรุงกระบวนการทํางานใหดีขึ้นดวย 

• การปฏิบัติหนาที่ดวยความสุจริต และมีคุณธรรม การปฏิบัติหนาที่ดวยความ
สุจริต โปรงใส ตรงไปตรงมา ตลอดจนปฏิบัติตนตามนโยบาย ขอบังคับ กฎระเบียบ จรรยาบรรณ
ขององคการโดยเครงครัด 

• ความรับผิดชอบตอหนาที่ ความสํานึกในบทบาท หนาที่ มีความตั้งใจที่จะ
ปฏิบัติงานตามที่ไดรับมอบหมายใหบรรลุวัตถุประสงค และเปนไปตามขอตกลงที่ใหไวกับผูอ่ืน มี
ความรับผิดชอบตอผลลัพธที่ออกมา ไมวาจะดีหรือไม ตลอดจนสามารถรับการตรวจสอบและ
ชี้แจงเหตุผลในการทํางาน เพื่อใหเกิดความโปรงใส 

• ความรูทางธุรกิจ ความเขาใจธุรกิจขององคการ และสามารถเชื่อมโยงกับ
งานในหนาที่ ตระหนักในสถานการณทางธุรกิจ สภาวะแวดลอม ปจจัยตางๆ ซึ่งมีผลกระทบตอผล
การดําเนินงานของบริษัทโดยรวม ตลอดจนนําความรูความเขาใจดังกลาวมาประกอบการตดัสนิใจ
เพื่อพัฒนาศักยภาพและความไดเปรียบในการแขงขันของบริษัท 

• ความยึดหยุนในการปฏิบัติงาน ความสามารถในการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง
การทํางานใหมีประสิทธิภาพเหมาะสมกับสถานการณที่หลากหลาย ตลอดจนเปดใจกวางรับฟง
ความคิดเห็นที่แตกตางและนํามาปรับใช โดยตั้งอยูบนหลักการที่เหมาะสม 

• ความใฝรู ความกระตือรือรนในการแสวงหาความรูที่เปนประโยชนเพิ่มเติม
ตลอดเวลา ตลอดจนนําความรูนั้นพัฒนาศักยภาพในการทํางานของตนเอง และขององคกรโดยรวม 
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• ความเปนผูนํา ความกลาที่จะปฏิบัติในสิ่งที่ถูกตอง กลาเปลี่ยนแปลงสิ่ง
ใหมๆ ที่เปนประโยชน กลาที่จะตัดสินใจแกไขปญหาและแสดงความรับผิดชอบตอผลลัพธที่เกิด 
ตลอดจนสามารถจูงใจและสรางการยอมรับในหมูผูใตบังคับบัญชา อันสงผลใหเกิดทีมงานที่มี
ประสิทธิภาพ 

• การทํางานเปนทีม และการประสานงาน ความยินดีที่จะรวมปฏิบัติงานกับ
ผูอ่ืน ใหความชวยเหลือผูอ่ืนยอมรับในคุณคาของผูรวมทีม เพื่อสรางความรวมมือรวมใจในการ
ทํางานใหเกิดขึ้น อันจะทําใหบรรลุเปาหมายที่กําหนดรวมกัน 

• ความสามารถในการติดตอส่ือสาร ทักษณะในการรับรูและจับประเด็นจาก
การที่ฟงและการอานตลอดจนการถายทอดเผยแพรแนวความคิด นโยบายและแผนงาน ตลอดจน
วัตถุประสงคหลักของหนวยงาน หรือบริษัทไปยังผูรวมงานหรือผูที่เกี่ยวของ โดยการพูด การเขียน 
และการนําเสนอเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ ตลอดจนสามารถปรับเปลี่ยนพฤติกรรม สราง
แรงจูงใจผูรวมงานหรือผูที่เกี่ยวของในการปฏิบัติงานใหบรรลุผลสําเร็จ 

6.2) สมรรถนะที่สนับสนุนการปฏิบัติงาน เปนสมรรถนะของบุคลากรที่แตละ
ฝาย/สํานักงาน ไดจัดทํา Functional Competency ของตนเอง ซึ่งจะแตกตางกันไปตามความ
จําเปนของงาน พนักงานจะไดรับการชี้แจงวามีรายละเอียดอยางไรบาง และสามารถที่จะศึกษาได
จากคูมือที่แตละหนวยงานมีอยู ซึ่งสมรรถนะที่สนับสนุนการปฏิบัติงาน ไดแก สมรรถนะทางดาน
การบริหารทางดานการตลาด การบริหารทางดานบุคคล การบริหารทางดานการผลิต หรือการ
บริหารทางดานบัญชีการเงิน เปนตน 

7) การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 
การฝกอบรมที่ อิ งกับสมรรถนะ  เปนระบบการฝกอบรมดานวิชาชีพ  ที่ เนน

ความสามารถพื้นฐานขั้นต่ําเปนเกณฑ การฝกอบรมจะมุงใหผูรับการฝกความรู ทักษะ และ
ทัศนคติ ในการปฏิบัติงานไดครบถวนตามวัตถุประสงคที่กําหนดไวอยางชัดเจน โดยคํานึงความ
แตกตางระหวางบุคคล ซึ่งผูรับการฝกการจะไดรับขอมูลยอนกลับเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ของตนเอง 
เพื่อปรับปรุงและพัฒนาการฝกอบรมอยูตลอดเวลา การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะสามารถ
รับประกันคุณภาพไดวา ผูจบหรือผานการฝกอบรมจะตองมีสมรรถนะผานเกณฑขั้นต่ําหรือ
มาตรฐานการปฏิบัติงานที่ไดกําหนดไว 

การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ จะมีความสัมพันธกับแนวคิดการเรียนรูแบบเชี่ยวชาญ
เฉพาะ ของ Carrol and Bloom (อางถึงใน วีระพันธ สิทธิพงศ, 2540) ซึ่งใหความสําคัญกับความ
ถนัดของบุคคลที่มีสวนสัมพันธกับสัมฤทธิผลในการปฏิบัติงานบุคคล โดยแนวคิดแตเดิมเชื่อวาผูที่
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มีความถนัดในเรื่องหนึ่งมากเทาใด จะยิ่งมีความสัมฤทธิผลในเร่ืองนั้นมากเทานั้น Carrol มี
ความเห็นวาความถนัดเปนเรื่องที่เกี่ยวพันกับเวลาที่แตละบุคคลตองใชในการเรียนรูเร่ืองใดเรื่อง
หนึ่ง ไมใชเปนเรื่องที่เกี่ยวกับศักยภาพของบุคคลในเรื่องนั้นๆ บุคคลที่มีความถนัดต่ํามากๆ ในเรือ่ง
ใดเรื่องหนึ่งจะใชเวลาเรียนรูจนเชี่ยวชาญเรื่องนั้น มากกวาผูที่มีความถนัดสูง มุมมองนี้จึงมีความ
เชื่อวา บุคคลทุกๆ คนสามารถสรางความเชี่ยวชาญในเรื่องใดเรื่องหนึ่งไดตามที่กําหนด
เปาประสงคไว หากใหเวลาหรือโอกาสที่จะเรียนรู รวมทั้งวัสดุอุปกรณ เครื่องชวยสอน และการ
แนะนําอยางเพียงพอดังนั้นอาจสรุปไดวา จุดมุงหมายการเรียนรูที่กําหนดใหชุดหนึ่งๆ ระดับ
สัมฤทธิผลที่ผูรับการฝกแตละบุคคลจะไปถึงไดยอมข้ึนอยูกับระยะเวลาที่ใช ความเพียร พยายาม
ของผูรับการฝกแตละรายคุณภาพของการสอน ความสามารถของผูรับการฝกที่จะเขาใจคําสอน 
และความถนัดของผูรับการฝกในเรื่องนั้น  

วีระพันธ สิทธิพงศ (2540) ไดกลาววา การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ ไดนําเอาสวนดี
ตางๆ ของการเรียนการสอนที่นักการศึกษาไดคนพบมารวมกันแลวจัดทําเปนรายการฝกอบรม ซึ่ง
มีลักษณะที่สําคัญดังนี้ 

7.1) ผูรับการฝกรูอยางแนนอนวา เมื่อฝกอบรมจบแลวจะตองทําอะไรใหไดจึงจะถือ
วาจบหรือผานหลักสูตรการฝกอบรมนั้น  

7.2) จุดประสงคของการฝกอบรม มีการกําหนดไวอยางชัดเจน การทัดรัดและวัดได 
การกําหนดจุดประสงคนั้นจะทําไดโดยวิเคราะหงานหรือภาระงาน 

7.3) เกณฑการวัดผลหรือการทดสอบ จะยึดจุดประสงคของการฝกอบรมเปนหลัก 
และมีความเปนปรนัยสูง โดยผูรับการฝกจะรูลวงหนาวาจะมีการการทดสอบหรือประเมินในดาน
ใดบาง ขอทดสอบจะมีความเที่ยงตรง เชื่อถือได ครอบคลุมเนื้อหา มีความเปนปรนัยและที่สําคัญ
ที่สุดก็คือ มีการวัดทักษะ ความรู และเจตคติตามที่กําหนดไวในจุดประสงค 

7.4) คํานึงถึงความแตกตางระหวางบุคคล การเริ่มตนการฝกอบรมของผูรับการฝกแต
ละคนอาจไมเหมือนกัน ข้ึนอยูกับภูมิหลังและประสบการณของผูรับการฝก ดังนั้นผูรับการฝกอาจ
ฝกอบรมไดชาเร็วตามความสามารถของตน รูปแบบของการฝกอบรมจึงไมมีการจํากัดเวลา 

7.5) ผูรับการฝกที่จบหลักสูตรตองมีสมรรถนะถึงขั้นเกณฑมาตรฐานการปฏิบัติงานที่
กําหนดไว ดงันั้นการฝกอบรมในระบบนี้จึงเนนที่ตอนจบ ใครจะมาเขาฝกอบรมก็ได ฝกชวงเวลาใด
ก็ได แตตอนจบจะตองทดสอบใหผานเกณฑมาตรฐานการปฏิบัติงานที่กําหนดไว 

7.6) ในระหวางการฝกอบรม ผูรับการฝกจะไดรับขอมูลยอนกลับเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์
ของตน เพื่อประโยชนในการปรับปรุงการฝกอบรมตลอดเวลา 
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7.7) ผูรับการฝกจะมีความรับผิดชอบมากขึ้นตลอดเวลาที่ฝกอบรม โดยพึ่งผูสอนใน
ฐานะผูใหความรูอยางแตกอนนอยลง เพราะผูรับการฝกตองหาความรูและปรับปรุงตัวอยูเสมอ 

จะเห็นไดวา การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ จะเนนการพัฒนาศักยภาพของผูรับการ
ฝก ใหสามารถเรียนรูและพัฒนาอาชีพไดโดยการจัดสรรเวลาของตนเองตามความสะดวก โดย
คํานึงถึงความสามารถของผูรับการฝกแตละบุคคลที่แตกตางกัน และมีการกําหนดตัวชี้วัดโดยยึด
หลักการแจงผลลัพธของการฝกอบรมหรือความสามารถจากการเรียนรูที่ชัดเจน เนนการนํา
กิจกรรม สื่อ และอุปกรณตางๆ ที่ถูกออกแบบมาอยางมีคุณภาพ มาชวยใหผูรับการฝกมีความรู
และทักษะ ความสามารถในการกระทําหรือการปฏิบัติงานนั้นๆ ส่ือและอุปกรณดังกลาวจะถูก
ออกแบบมาเพื่อที่ผูรับการฝกจะสามารถหยุดพักและคอยๆ ฝกไป หรือเรง หรือตองฝกซ้ําตามแต
ผูรับการฝกตองการ โดยใหโอกาสผูรับการฝกแกไขผลการปฏิบัติงานไดทุกเม่ือ และใหเวลาผูรับ
การฝกอยางเพียงพอเพื่อใหเกิดความชํานาญในหัวขอวิชาหนึ่งๆ กอนที่จะไปเรียนรูในหัวขอวิชา
ตอไปจนจบการฝกอบรม ซึ่งในการประเมินผลผูรับการฝกแตละคนจะตองปฏิบัติงานแตละอยาง
ตามที่กําหนด ไดอยางเชี่ยวชาญในสถานการณการฝกหัดแบบเสมือนจริง กอนที่จะไดใบรับรอง
จากการฝกอบรมนั้นๆ ผลการปฏิบัติงานตางๆ จะถูกประเมินตามมาตรฐานการปฏิบัติงานที่
กําหนดไว (Blank, 1982) หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ การสําเร็จการฝกอบรมของผูรับการฝกตาม
สมรรถนะที่กําหนด จึงเปนรูปแบบที่รับประกันคุณภาพไดวา ผูสําเร็จการฝกอบรมจะมีความรู
ทักษะ ความสามารถ ถึงขั้นปฏิบัติงานในสิ่งที่ตนฝกอบรมมาไดในระดับมาตรฐานที่ตั้งไวตาม
เกณฑที่กําหนด 
 
ตอนที่ 3 รูปแบบการพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 

การพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรู
ทั่วไปของการพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ โดยกลาวถึงประเด็นสําคัญ 4 ประเด็น 
คือ 1) หลักการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ 2) ลักษณะการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 3) ข้ันตอนการ
พัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ 4) การฝกอบรมอยางมีประสิทธิภาพ โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

1) หลักการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 
Blank (1982) ไดอธิบายแนวคิดอาชีวะและเทคนิคศึกษาและรูปแบบการฝกอบรมที่

อิงกับสมรรถนะ(The Vocational – Technical/Generic Competency – Based Training 
Model) ไววา รูปแบบโดยทั่วไปของการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะจะมีสวนคลายคลึงกับรูปแบบ
การฝกอบรมในภาวะวิกฤติของ Nadler (Critical Events Model) ซึ่งทั้ง 2 รูปแบบถูกออกแบบมา
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เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพขององคกร แตแตกตางกันที่รูปแบบของ Nadler เปนการออกแบบเพื่อ
แกไขประสิทธิภาพขององคกร สวนรูปแบบของ Blank เปนจุดเริ่มตนของการศึกษาและการ
ฝกอบรมในองคกร ตลอดจนเปนการเตรียมบุคคลากรเพื่อเขาสูอาชีพการงาน 

Blank (1982) มีความเชื่อใน 2 ปรัชญาหลักที่เปนพื้นฐานเกื้อหนุนรูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ ความคิดหรือความเชื่อที่วามีดังนี้ 

• สมรรถนะของมนุษย คือ ความสามารถที่สะทอนออกมาจากผลการปฏิบัติงาน  
สวนความรู ทัศนคติ และความพยายามนั้นมีคานอยถาปราศจากผลการปฏิบัติงาน   

• บุคคลสามารถเรียนรูในเรื่องตางๆ จนเกิดความเชี่ยวชาญได ถามีการจัดการสอน
อยางมีคุณภาพและใหเวลาเรียนรูอยางเพียงพอ 

การฝกอบรมที่ อิงกับสมรรถนะ  เปนระบบการฝกอบรมดานวิชาชีพ  ที่ เนน
ความสามารถพื้นฐานขั้นต่ําเปนเกณฑ การฝกอบรมจะมุงใหผูรับการฝกความรู ทักษะ และ
ทัศนคติ ในการปฏิบัติงานไดครบถวนตามวัตถุประสงคที่กําหนดไวอยางชัดเจน โดยคํานึงความ
แตกตางระหวางบุคคล ซึ่งผูรับการฝกการจะไดรับขอมูลยอนกลับเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ของตนเอง 
เพื่อปรับปรุงและพัฒนาการฝกอบรมอยูตลอดเวลา การฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะสามารถ
รับประกันคุณภาพไดวา ผูจบหรือผานการฝกอบรมจะตองมีสมรรถนะผานเกณฑขั้นต่ําหรือ
มาตรฐานการปฏิบัติงานที่ไดกําหนดไว 

การฝกอบรมที่ อิงกับสมรรถนะ จะมีความสัมพันธกับแนวคิดการเรียนรูแบบ
เชี่ยวชาญเฉพาะ ของ Carrol and Bloom (อางถึงใน วีระพันธ สิทธิพงศ, 2540) ซึ่งใหความสําคัญ
กับความถนัดของบุคคลที่มีสวนสัมพันธกับสัมฤทธิผลในการปฏิบัติงานบุคคล โดยแนวคิดแตเดิม
เชื่อวาผูที่มีความถนัดในเรื่องหนึ่งมากเทาใด จะยิ่งมีความสัมฤทธิผลในเรื่องนั้นมากเทานั้น Carrol  
มีความเห็นวาความถนัดเปนเรื่องที่เกี่ยวพันกับเวลาที่แตละบุคคลตองใชในการเรียนรูเร่ืองใดเรื่อง
หนึ่ง ไมใชเปนเรื่องที่เกี่ยวกับศักยภาพของบุคคลในเรื่องนั้นๆ บุคคลที่มีความถนัดต่ํามากๆ ในเรือ่ง
ใดเรื่องหนึ่งจะใชเวลาเรียนรูจนเชี่ยวชาญเรื่องนั้น มากกวาผูที่มีความถนัดสูง มุมมองนี้จึงมีความ
เชื่อวา บุคคลทุกๆ คนสามารถสรางความเชี่ยวชาญในเรื่องใดเรื่องหนึ่งไดตามที่กําหนด
เปาประสงคไว หากใหเวลาหรือโอกาสที่จะเรียนรู รวมทั้งวัสดุอุปกรณ เครื่องชวยสอน และการ
แนะนําอยางเพียงพอดังนั้นอาจสรุปไดวา จุดมุงหมายการเรียนรูที่กําหนดใหชุดหนึ่งๆ ระดับ
สัมฤทธิผลที่ผูรับการฝกแตละบุคคลจะไปถึงไดยอมข้ึนอยูกับระยะเวลาที่ใช ความเพียร พยายาม
ของผูรับการฝกแตละรายคุณภาพของการสอน ความสามารถของผูรับการฝกที่จะเขาใจคําสอน 
และความถนัดของผูรับการฝกในเรื่องนั้น  
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วีระพันธ สิทธิพงศ (2540) ไดอธิบายการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะวาเปนการนําเอา
สวนดีตางๆ ของการเรียนการสอนที่นักการศึกษาไดคนพบมารวมกันแลวจัดทําเปนรายการ
ฝกอบรม ซึ่งมีลักษณะที่สําคัญดังนี้ 

• ผูรับการฝกรูอยางแนนอนวา เมื่อฝกอบรมจบแลวจะตองทําอะไรใหไดจึงจะถือวา
จบหรือผานหลักสตูรการฝกอบรมนั้น  

• จุดประสงคของการฝกอบรม มีการกําหนดไวอยางชัดเจน กระทัดรัดและวัดได 
การกําหนดจุดประสงคนั้นจะทําไดโดยวิเคราะหงานหรือภาระงาน 

• เกณฑการวัดผลหรือการทดสอบ จะยึดจุดประสงคของการฝกอบรมเปนหลัก 
และมีความเปนปรนัยสูง โดยผูรับการฝกจะรูลวงหนาวาจะมีการการทดสอบหรือประเมินในดาน
ใดบาง ขอทดสอบจะมีความเที่ยงตรง เชื่อถือได ครอบคลุมเนื้อหา มีความเปนปรนัยและที่สําคัญ
ที่สุดก็คือ มีการวัดทักษะ ความรู และเจตคติตามที่กําหนดไวในจุดประสงค 

• คํานึงถึงความแตกตางระหวางบุคคล การเริ่มตนการฝกอบรมของผูรับการฝก 
แตละคนอาจไมเหมือนกัน ขึ้นอยูกับภูมิหลังและประสบการณของผูรับการฝก ดังนั้นผูรับการฝก
อาจฝกอบรมไดชาเร็วตามความสามารถของตน รูปแบบของการฝกอบรมจึงไมมีการจํากัดเวลา 

• ผูรับการฝกที่จบหลักสูตรตองมีสมรรถนะถึงขั้นเกณฑมาตรฐานการปฏิบัติงานที่
กําหนดไว ดังนั้นการฝกอบรมในระบบนี้จึงเนนที่ตอนจบ ใครจะมาเขาฝกอบรมก็ได ฝกชวงเวลาใด
ก็ได แตตอนจบจะตองทดสอบใหผานเกณฑมาตรฐานการปฏิบัติงานที่กําหนดไว 

• ผูรับการฝกจะไดรับขอมูลยอนกลับระหวางการฝกอบรมเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ของ
ตน เพื่อประโยชนในการปรับปรุงการฝกอบรมตลอดเวลา 

• ผูรับการฝกจะมีความรับผิดชอบมากขึ้นตลอดเวลาที่ฝกอบรม โดยพึ่งผูสอนใน
ฐานะผูใหความรูอยางแตกอนนอยลง เพราะผูรับการฝกตองหาความรูและปรับปรุงตัวอยูเสมอ 

จากขอมูลขางตนเห็นไดวา การฝกอบรมที่ อิงกับสมรรถนะมุงเนนการพัฒนา
ศักยภาพของผูรับการฝก ใหสามารถเรียนรูและพัฒนาอาชีพไดโดยการจัดสรรเวลาของตนเองตาม
ความสะดวก โดยคํานึงถึงความสามารถของผูรับการฝกแตละบุคคลที่แตกตางกัน และมีการ
กําหนดตัวชี้วัดโดยยึดหลักการแจงผลลัพธของการฝกอบรมหรือความสามารถจากการเรียนรูที่
ชัดเจน เนนการนํากิจกรรม สื่อ และอุปกรณตางๆ ที่ถูกออกแบบมาอยางมีคุณภาพ มาชวยใหผูรับ
การฝกมีความรูและทักษะ ความสามารถในการกระทําหรือการปฏิบัติงานนั้นๆ ส่ือและอุปกรณ
ดังกลาวจะถูกออกแบบมาเพื่อที่ผูรับการฝกจะสามารถหยุดพักและคอยๆ ฝกไป หรือเรง หรือตอง
ฝกซ้ําตามแตผูรับการฝกตองการ โดยใหโอกาสผูรับการฝกแกไขผลการปฏิบัติงานไดทุกเมื่อ และ
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ใหเวลาผูรับการฝกอยางเพียงพอเพื่อใหเกิดความชํานาญในหัวขอวิชาหนึ่งๆ กอนที่จะไปเรียนรูใน
หัวขอวิชาตอไปจนจบการฝกอบรม ซึ่งในการประเมินผลผูรับการฝกแตละคนจะตองปฏิบัติงานแต
ละอยางตามที่กําหนด ไดอยางเชี่ยวชาญในสถานการณการฝกหัดแบบเสมือนจริง กอนที่จะได
ใบรับรองจากการฝกอบรมนั้นๆ ผลการปฏิบัติงานตางๆ จะถูกประเมินตามมาตรฐานการ
ปฏิบัติงานที่กําหนดไว(Blank, 1982) หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ การสําเร็จการฝกอบรมของผูรับ
การฝกตามสมรรถนะที่กําหนด จึงเปนรูปแบบที่รับประกันคุณภาพไดวา ผูสําเร็จการฝกอบรมจะมี
ความรูทักษะ ความสามารถ ถึงขั้นปฏิบัติงานในสิ่งที่ตนฝกอบรมมาไดในระดับมาตรฐานที่ตั้งไว
ตามเกณฑที่กําหนด 

2) ลักษณะการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 
Blank (1982) ไดเปรียบเทียบลักษณะการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะกับการฝกอบรม

แบบดั้งเดิม ไวใน 4 ลักษณะ ดังนี้  
ตารางที่ 2.2 ลักษณะการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะกับการฝกอบรมแบบดั้งเดิม 

ลักษณะ แบบดั้งเดิม แบบอิงสมรรถนะ 
1. อะไรคือส่ิงที่ผูรับ
การฝกไดเรียนรู 

 

ยึดหลักการใชหนังสือหรือตํารา จาก
หัวขอเนื้อหาที่เกี่ยวของผูรับการฝกมักไม
รูวา พวกเขาจะไดเรียนรูอะไรบางในแต
ละขั้นตอนโปรแกรมการฝกมักดําเนินไป
ตามบท หรือหนวยการเรียนรูที่กําหนดไว 
ซึ่งไมมีความหมายนักในดานการฝก
อาชีพ ผูสอนจะเนนที่การสอนใหหมด
ตํารา 

ยึ ด หลั ก ก า ร แ จ ง ผลลั พ ธ ข อ ง ก า ร
ฝกอบรมที่ปรากฏ ซึ่งก็คือสมรรถนะหรือ
ความสามารถ ซึ่งมีความจําเปนในการ
วาจางบุคคลทํางานในตลาดแรงงานใน
ทุกสาขาอาชีพ  โดยจะอธิบายอยาง
ชัดเจนถึงส่ิงที่ผูรับการฝกจะสามารถทํา
ไดหลังจากจบโปรแกรมการฝกอบรม 

2. ผูเรียนจะเรียนรู
อยางไร 

 

ตองอาศัยครูฝกแตเพียงผูเดียวในการ
ถายทอดเนื้อหาสาระสาธิต อบรม หรือ
การถกปญหาตางๆ ผูรับการฝกแทบไมมี
โอกาสเรงหรือชะลอการเรียนรูเลย และ
โดยสวนใหญจะไมคอยมีการใหผล
ยอนกลับจากผูรับการฝกอีกดวย 

 

มีการนํากิจกรรม ส่ือ และอุปกรณตางๆ 
ที่ถูกออกแบบมาอยางมีคุณภาพมา
อยางมีคุณภาพ มาชวยใหผูรับการฝกมี
ค ว ามสามารถ ในกา รก ระทํ าห รื อ
ปฏิบัติงานนั้น ส่ือ และอุปกรณเหลานั้น 
จะถูกออกแบบมาเพื่อที่ผูรับการฝกจะ
สามารถหยุดพัก คอยๆ ฝกหรือเรง หรือ
ตองฝกซ้ําตามแตตองการ เพื่อใหผูรับ
การฝกบรรลุผลตามจุดประสงค หรือทํา
ไดตามมาตรฐานการฝกที่กําหนดไว  
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ลักษณะ แบบดั้งเดิม แบบอิงสมรรถนะ 
3. เมื่อไรที่ผูรับการฝก
จะกาวหนาจากภาระ
งานหนึ่งไปสูอีกภาระ
งานหนึ่ง 

 

ใหเวลากับผูรับการฝกทุกคนใน
กลุมเทาๆ กัน ในแตละหัวขอวิชา จากนั้น
ก็จะไปที่หัวขอวิชาตอไป โดยใชเวลา
เทาๆ กัน ซึ่งอาจจะเร็วหรือชาไปสําหรับ
ผูรับการฝกแตละคน 

ใหเวลากับผู รับการฝกอยาง
เพียงพอ  เพื่อใหเกิดความชํานาญใน
หัวขอวิชาหนึ่ง กอนที่จะไปที่หัวขอวิชา
ตอไปจนจบโมดูล 

4. อะไรคือส่ิงที่ผูรับ
การฝกไดเรียนรู 

 

ตองอาศัยการสอบขอเขียน ซึ่งมักมีการ
เปรียบเทียบผลงานของผูรับการฝกแต
ละคนในกลุม จากนั้นผูรับการฝกก็จะไป
ที่หัวขอวิชาตอไป หลังจากที่มีความ
ชํานาญเพียงเล็กนอย หรือแทบจะไมมี
ความสามารถในหัวขอวิชานั้นเลย 

ผู รับการฝกแตละคนจะตอง
ปฏิบัติงานแตละอยางตามที่กําหนดได
อยางเชี่ยวชาญในการฝกหัดแบบเสมือน
จ ริง  กอนที่ จะได ใบ รับรองจากการ
ฝ กอบรมนั้ น ๆ  ผลงานหรื อผลกา ร
ปฏิบัติงานตางๆ  จะถูกประเมินตาม
มาตรฐานที่กําหนดไว 

 
3) ขั้นตอนการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ 

Blank (1982) ไดเสนอรูปแบบการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ  
ซึ่งจําแนกกิจกรรมของงานหรือภาระ ออกเปน 12 ข้ันตอน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 2.3 ขั้นตอนการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะตามแนวคิดของ Blank 

ระยะ ขั้นตอน 
1. การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ  
2. การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน  
3. การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ  

1.การอธิบายสมรรถนะผูรับการฝก 

4. การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน  
5. การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
6. การเรียงลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
7. การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลการปฏิบัติงาน  
8. การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน  
9. การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู  
10. การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมือการเรียนรู  
11. การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู  

2. ขั้นตอนการพัฒนาโปรแกรม 
การฝกอบรม 

12. การนําโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมินผล  
การพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ ตามแนวคิดของ Blank 

แบงออกเปน 2 ระยะ คือ ระยะที่ 1 ประกอบดวยขั้นตอนที่ 1 - 4 จะเปนขั้นตอนการดําเนินงานที่เปน
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การอธิบายสมรรถนะหรือความสามารถของผูรับการฝกในงานหรือภาระงานนั้นๆ และระยะที่ 2  
ขั้นตอนที่ 5-12 ซึ่งเปนขั้นตอนอธิบายการพัฒนาโปรแกรมการฝกอบรม โดยมีรายละเอียด
รายละเอียดในแตละขั้นตอนดังนี้ 

1) การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ  
Blank (1982) ไดกลาวถึงขอบกพรองขอหนึ่งของการฝกอบรมแบบดั้งเดิม ก็คือ  

การที่ผูออกแบบโปรแกรมไมไดนําเสนอการฝกอบรมตามขอกําหนดทางอาชีพ เชน อาชีพชางยนต 
เปนโปรแกรมการฝกอบรมที่ประกอบดวยขอกําหนดทางอาชีพที่หลากหลาย ผูรับการฝกจะตอง
ลงทะเบียนและผานใหไดกอนฝกจบ สวนโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะจะประกอบดวย
หัวขอวิชาที่กําหนดดวยขอกําหนดทางอาชีพ ที่สรางทางเลือกสําหรับผูรับการฝกใหเลือกเขารับการ
ฝก โดยอาศัยการลงทะเบียนโปรแกรมการฝกอบรมที่ผูรับการฝกปรารถนาและเปนไปได โดย
โปรแกรมการฝกจะมีอิสระในการเขาออก และเนนไปที่ความเชี่ยวชาญดานสมรรถนะหรือ
ความสามารถ และจะตองไมมีการจํากัดดานเวลา ทั้งนี้ Blank ไดกําหนดกรอบการบรรยาย
ขอกําหนดอาชีพไวเปนตัวอยางดังนี้ 

• เปนความตองการสําหรับการเขาสูอาชีพหรือไม 
• ไดรับอนุญาตหรือไดรับอํานาจตามกฎหมาย กฎระเบียบขอบังคับหรือนโยบาย

เพื่อสนองการฝกอบรมในอาชีพหรือไม 
• เปนขอมูลที่เชื่อถือไดสามารถที่จะบงชี้ภาวะปจจุบันและอนาคตของความ

ตองการโอนอาชีพหรือไม 
• มีเครื่องมือช้ีวาผูรับการฝกไดสมัครลงทะเบียนเพื่อการฝกอบรมในอาชีพหรือไม 
• อาชีพที่เขาสูการจัดลําดับและไมจัดลําดับความกาวหนา สําหรับส่ิงที่คนงานได

ฝกอบรมเปนแบบอยางในการทํางานหรือไม 
• ผูสอนมีคุณวุฒิและประสบการณในอาชีพหรือไม 
• สิ่งอํานวยความสะดวก ซึ่งประกอบดวย เครื่องมือ อุปกรณ และวัสดุฝกเพียงพอ

หรือหามาไดโดยทันทีหรือไม 
• ความตองการที่เพิ่มข้ึนของผูจบการฝก พอเพียงกับเหตุผลที่เสนอใหฝกอบรมใน

อาชีพหรือไม ถาโปรแกรมการฝกอบรมอื่นๆ ออมาใกลเคียงกัน 
แบบอยางของคําอธิบายงานจะประกอบดวยขอมูลเกี่ยวกับเงื่อนไขการทํางาน

โดยทั่วไป เครื่องมือที่ใช สมรรถนะหรือความสามารถเฉพาะที่จําเปนเพื่อใหงานประสบผลสําเร็จ 
ลําดับความตองการฝกอบรม และใบอนุญาตที่จําเปน 
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2) การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน 
การระบุความสามารถและทัศนคติที่จําเปน จะชวยใหผูใหคําปรึกษาสามารถแนะนํา

ผูรับการฝก และผูรับการฝกจะเลือกโปรแกรมการฝกอบรมที่เหมาะสมกับตนเองได 
3) การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ  
รูปแบบการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ จะมีพื้นฐานอยูบนงานที่ประสบผลสําเร็จที่

คนงานสามารถปฏิบัติงานได ซ่ึงไมเหมือนกับการฝกอบรมแบบดั้งเดิม ที่ตองอานตําราและ
ทบทวนการเรียนรูอยางหนัก โดยการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะจะถูกสรางขึ้นเพื่อใหผูทํางานได
ปฏิบัติ การพัฒนาโปรแกรมการฝกจะเนนที่สมรรถนะหรือความสามารถที่คุมคาตอผลสําเร็จใน
งาน ซึ่งจะทําใหลูกจางมีคุณคาตอนายจางหรือเจาของกิจการ และทําใหเจาของกิจการมคีณุคาตอ
ลูกคาหรือผูบริโภค ซึ่งอาจเรียกขอบเขตของงานนี้วา การวิเคราะหอาชีพ 

การวิเคราะหอาชีพจะทําใหเกิดประโยชนในหลายๆ อยาง เชน การสังเกตการ
ปฏิบัติงานของคนงาน การไดรับขอมูลเกี่ยวกับงานจากคนงาน และรายละเอียดเกี่ยวกับงานที่
ไดรับการตรวจสอบรายการความสามารถ โดยคนงานและนายจางที่ไดรับการคัดเลือกมาชวยใน
กระบวนการ กอนที่กิจกรรมในงานจะถูกระบุเปนขั้นตอนการปฏิบัติงานที่ไดรับการพิจารณา
เรียบรอยแลว ซึ่งสิ่งที่เกิดจากการรวมกันขางตนจะชวยประหยัดเวลาและพลังงาน โดยใช
แหลงขอมูลที่วิเคราะหอาชีพนี้ใหเปนประโยชน 

4) การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน  
 อาชีพจะประกอบดวยงานหลัก และงานที่ถูกประกอบเปนขั้นตอนของงาน และ
ความรูและทัศนคติที่ไดรับการสนับสนุน โดยแบลงคไดแจกแจงไววา การวิเคราะหงานเปน
กระบวนการของการระบุและการเขียนขอกําหนดของความรู ทักษะ และทัศนคติ ที่จะทําใหรูขอ
แตกตางของผูปฏิบัติงานตามความสามารถกับบางคนที่ไมสามารถปฏิบัติงานไดทั้งหมด ตาม
แนวทางของ แบลงค องคความรูเกี่ยวกับงานตามความมุงหมายนั้นจะพิจารณางานแตละงานซึ่ง
ประกอบดวย 6 องคประกอบหลัก คือ 

• ข้ันตอนที่เปนจริงในการปฏิบัติงานตั้งแตเร่ิมตนและสิ้นสุด 
• ความรูทางเทคนิคที่จําเปนสําหรับข้ันตอนการปฏิบัติอยางถูกตองแมนยํา 
• ความเชื่อโยงทางคณิตศาสตร วิทยาศาสตร หรือภูมิหลัง เปนขอมูลที่จําเปน

สําหรับการทําความเขาใจหรือใชความสามารถในการปฏิบัติงาน 
• ความรูและทักษะดานความปลอดภัย 
• การใชเครื่องมือ อุปกรณ และวัสดุฝกที่จําเปนสําหรับการปฏิบัติงานเฉพาะ 
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• ทัศนคติที่มีการตรวจสอบแกไขการปฏิบัติงานดวยความสามารถตามกิจกรรม 
การวิเคราะหความรูของงาน เชน การระบุขอบเขตความรูที่ตองการ การทําโครงราง

จะไมเหมือนกับการแลกรายการความสามารถในการปฏิบัติงาน การวิเคราะหจะมุงไปที่จุดสําคัญ 
ความจริง การใหคํานิยม และสมรรถนะ 

5) การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการในแตละภาระงาน จะชวยในการ

พัฒนาการเรียนรูและการทดสอบของผูรับการฝก แบลงคไดใหคําจํากัดความวา ผูรับการฝกตอง
ลงมือทําเพื่อแสดงออกวามีความรูในงานอยางถองแทในแตละงานเกี่ยวกับอาชีพนั้น การเขียน
วัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการจะตองบงชี้ขอกําหนดเกี่ยวกับการปฏิบัติงาน เงื่อนไขหรือ
สถานการณของการปฏิบัติงาน และมาตรฐานของการปฏิบัติงานโดยไดรับรองจากผูเชี่ยวชาญ
และประสบการณของผูรับการฝก 

6) การเรียงลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
การฝกอบรมแบบตั้งเดิมจะเรียงลําดับงาน และวัตถุประสงคตามเนื้อหาและโครงราง

ของผูสอน แตการฝกอบรมที่ อิงกับสมรรถนะจะเรียงลําดับตามงานและวัตถุประสงคการ
ปฏิบัติงานที่ตองทํากอน โดยมีแนวทางวา ในแตละงานผูรับการฝกตองเกิดความเชี่ยวชาญอยางถอง
แทกอน เมื่อผานแลวจึงจะเริ่มเรียนงานใหม การเรียงลําดับงานสามารถระบุโดยกลุมที่ปรึกษาหรือ
ผูรับการฝกซึ่งปฏิบัติงานนั้นจริง 

7) การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลปฏิบัติงาน  
โปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ แบบทดสอบตางๆ จะถูกพัฒนามาจาก

ขอสรุปวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ โดยมีการเขาไปจัดลําดับขอบเขตความสามารถของ
ผูรับการฝก ซึ่งแบบทดสอบจะตองใหผลยอนกลับเพื่อใหผูรับการฝกสามารถปรับปรุงการเรียนรูใน
การทํางานไดใกลเคียงความจริง และตองสามารถที่จะบอกความสามารถในงาน ซึ่งการใช
แบบทดสอบการปฏิบัติงานจะมีผลตอการตัดสินใจเกี่ยวกับการฝกอบรมดวยตัวเขาเอง 
แบบทดสอบการปฏิบัติงาน จะประกอบดวย 

• เกณฑมาตรฐาน เพื่อเปนการกําหนดขอบเขตสําหรับการสอบผานมาตรฐาน การ
ผานการทดสอบมาตรฐานจะตั้งอยูบนพื้นฐานการยอมรับการปฏิบัติงานที่จัดลําดับอยูในอาชีพนั้น 

• แบบทดสอบการอางอิงบรรทัดฐาน เพื่อการใชการปฏิบัติงานของกลุมมากําหนด
คะแนนสวนบุคคล 
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• กระบวนการในการทดสอบ เพื่อจะชวยแยกแยะระหวางผู รับการฝกที่สามารถ
ปฏิบัติงานไดตามสมรรถนะหรือความสามารถ และผูรับการที่ไมสามารถปฏิบัติได 

• ผลลัพธ เพื่ออธิบายถึงลักษณะพิเศษของผลลัพธที่สามารถวัดได ขอบเขตของ
เกณฑการผานการทดสอบจะสัมพันธกับความสามารถในการปฏิบัติงาน ซึ่งถานอยกวา 100% ถือ
วาไมวาเปนที่พอใจ 

8) การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน  
การทดสอบการปฏิบัติงาน เปนการประเมินการทํางานจากงานที่ปฏิบัติโดยตรงการ

ทดสอบดวยขอเขียน เปนการประเมินความเชี่ยวชาญโดยรวมของผูรับการฝกในงานและกําหนด
แนวคิดหรือขอเท็จจริงภายใตทักษะของการปฏิบัติงาน ซึ่งแบลงคไดเสนอไว 2 รูปแบบ คือ การ
ระลึกถึง และการรับรู ซึ่งรูปแบบการรับรูนี้จะใชกับขอสอบแบบปรนัยเปนสวนใหญ แบบทดสอบ
ขอเขียนไมวารูปแบบใด จะมุงวัดรูปธรรมที่สัมพันธโดยตรงกับงานเทานั้น ไมเกี่ยวกับปจจัย
ภายนอก ซึ่งทั้ง 2 รูปแบบจะถูกพัฒนาเปนคูมือการเรียนรู 

9) การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู  
คูมือการเรียนรู เปนชุดการฝกสําหรับการฝกอบรม ในคูมือจะบรรจุสวนประกอบตางๆ 

ซึ่งถูกออกแบบมาเพื่อใหผูรับการฝกบรรลุวัตถุประสงคการปฏิบัติงานตามที่กําหนดไว คูมือการ
เรียนรูมีเจตนาที่ใชกับผูเรียนเปนรายบุคคลที่ตองการพัฒนาไปดวยตนเอง สวนประกอบของคูมือ
การเรียนรูจะประกอบดวย 

• รายละเอียดเกี่ยวกับงาน คือ บอกใหรูวาจะเรียนรูอะไร 
• บทนํา ซึ่งจะบอกความสําคัญของงานเพื่อกระตุนใหผูรับการฝกรูวาทําไมถึงตอง

เรียนรูเร่ืองนี้ 
• วัตถุประสงคการปฏิบัติงาน ที่ระบุเงื่อนไขการปฏิบัติงานและมาตรฐานของความ

ชํานาญ 
• วัตถุประสงคตามความสามารถ เปนการแตกงานใหเล็กลงเพื่อใหงายตอการเรียนรู 
• การตรวจสอบตนเอง เพื่อใหรูวาเครื่องมือ การเรียนการสอนและกิจกรรมถูกใชตรงจุด 
• การเขียนแบบทดสอบที่เขาถึงความรูในแตละงาน 
• แบบทดสอบการปฏิบัติงานที่เขาถึงการปฏิบัติงานจริงตามที่คูมือการเรียนรูไดกําหนดไว 
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10) การทดสอบ การทดสอบภาคสนาม และการตรวจสอบคูมือการเรียนรู  
Blank (1982) ยังไดกลาวเพิ่มเติมวา กอนการนําคูมือการเรียนรูไปใช ควรมีการ

ทดสอบกอน โดยอาจกระทําได 2 ขั้นตอน คือ ข้ันตอนที่ 1 เปนการทดลองใชเพื่อดูความเหมาะสม
ในการสื่อภาษา ความชัดเจนถูกตองและใชไดดี และขั้นตอนที่ 2 เปนการทดสอบภาคสนาม เพ่ือ
ทดสอบความแตกตางของความสามารถในการเรียนรูตามปจจัยของเวลา เพื่อนํามาหาเกณฑ
เฉลี่ยเวลาที่เปนมาตรฐานสําหรับการฝก ผลจากการทดสอบจะถูกนํามาตรวจสอบในการแกไข
ปรับปรุงคูมือการเรียนรู 

11) การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู  
การจัดการการเรียนรูแบบดั้งเดิมจะมุงไปที่การสอน แตการจัดการการเรียนรูแบบอิง

กับสมรรถนะ จะเปนโปรแกรมที่ถูกออกแบบมาเฉพาะแตละบุคคลที่แสดงผลการเรียนรูในเวลาที่
แตกตางกัน ปฏิบัติงานตางกัน ความรูในลําดับที่ตางกัน และสามารถกาวหนาไปในระดับของ
ตนเอง แบลงคไดแนะนําระบบการจัดการการเรียนรูวา ควรเปนระบบที่ใหผูรับการฝกวางแผนการ
ฝก และแผนงานการวางแผน ที่ผานการขอคําปรึกษาจากผูสอนแลว มีการใชใบบันทึกเวลาเพื่อให
ผูรับการฝกไดบันทึกการใชเวลาในการใชคูมือการเรียนรูและใบบันทึกกิจกรรมเพื่อใชบันทึกผลการ
ปฏิบัติงานที่ไดทํา 

คะแนนหรือระดับผลการเรียนรู จะพิจารณาเปรียบเทียบระหวางเวลาที่ใชจริงกับ
เวลามาตรฐาน ส่ิงแวดลอมทางกายภาพไดรับการปรับปรุงใหเหมาะสมกับการเรียนรู ซึ่งหมายถึง
หองและสิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับผูรับการฝกทํากิจกรรม แทนที่จะเปนการเรียนรูแบบทาง
เดียวที่ผูสอนอยูหนาหอง รูปแบบการจัดการเรียนรูแบบใหมผูรับการฝกสามารถเรียนรูไดทั้งจากใน
หองเรียนและหองปฏิบัติการ 

12) การนําโปรแกรมการฝกอบรมไปใชและการประเมินผล  
การนําโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะไปใชจะตองคํานึงถึง สิ่งที่ตองการทํา

คืออะไร โดยใคร ทาํเมื่อไร และเสียใชจายและเวลาเพียงใดกอนจะนําโปรแกรมไปขยายผล ในสวน
ของการประเมินผล จะตองประเมินทั้งตัวกระบวนการที่ดําเนินในแตละงาน และผลที่ไดรับ  
(คูมือการเรียนรู) เพื่อดูคุณภาพและประสิทธิภาพของโปรแกรมการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ 

จากแนวคิดการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะของแบลงค ไดออกแบบมาเพื่อแกไขปรับปรุง
ประสิทธิภาพขององคกร โดยการเตรียมบุคลากรเขาสูอาชีพการงาน และมีลักษณะเดนที่เนน
ผลลัพธของการอบรม นํากิจกรรมและสื่อที่มีคุณภาพมาใชการใหเวลากับผูรับการฝกอยาง
เพียงพอ และตองปฏิบัติงานจากแบบฝกหัดไดจริง ซึ่งแนวคิดนี้สามารถนํามาประยุกตกับการ
พัฒนาขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณไดเปนอยาดี เนื่องจากเปนงานใน
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สายวิชาชีพทางเทคนิควิชาการ เชนเดียวกัน และการอบรมพัฒนาก็ตองการใหที่ปรึกษามี
สมรรถนะในสายงานนั้นจริงกอนที่จะใหการรับรอง และขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณไปปฏิบัติงานใหบริการจริง 
 
ตอนที่ 4 การเรียนรูดวยการนําตนเอง 

การเรียนรูดวยการนําตนเอง เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรูทั่วไปของการ
เรียนรูดวยการนําตนเอง โดยกลาวถึงประเด็นสําคัญ 4 ประเด็น คือ 1) ความหมายของการเรียนรู
ดวยการนําตนเอง 2) ลักษณะการเรียนรูแบบนําตนเอง 3) ลักษณะการจัดการเรียนการสอนแบบ
การเรียนรูดวยตนเอง และ4) แนวโนมการนําหลักการและวิธีการเรียนรูดวยการนําตนเองไปใชใน
การฝกอบรมโดยมีรายละเอยีดดังนี้ 

1)  ความหมายของการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
 นักการศึกษาหลายทานไดกลาวถึงความหมายของการฝกอบรม ดังนี้ 
 Tough (อางถึงใน Bouchard, 1994) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวา 
เปนการเรียนรูที่บุคคลตั้งใจใหเกิดขึ้น การเรียนรูแบบนี้จะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลนั้นมีความผูกพันธ
มุงมั่นกับการเรียนเรื่องใดเรื่องหนึ่งอยางตอเนื่องพรอมกับมีการวางแผนการเรียนของตนเองดวย 
 Knowles (1975) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาเปนเปนกระบวนการ 
ที่บุคคลเปนผูคิดริเร่ิมในการเรียนรู จะดวยความชวยเหลือ จากบุคคลอื่นหรือไมก็ตาม โดยที่บุคคล
จะทําการวิเคราะหความตองการที่จะเรียนรูของตน กําหนดเปาหมาย จําแนก แยกแยะ แจกแจง 
หาแหลงขอมูลในการเรียนรูทั้งที่เปนทั้งวัตถุและบุคคล คัดเลือกวิธีการเรียนรูที่เหมาะสมและ
ประเมินการเรียนรูนั้น ๆ  
 Skager (1977) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาเปนประสบการณการเรียนรู
สวนบุคคลผูเรียนมีเปาหมายในการพัฒนาทักษะ ความสามารถในการวางแผน การบริหาร  
การจัดการและการประเมินผลกิจกรรมการเรียนรูของตนเองและในฐานะที่เปนสมาชิกกลุมที่มีการ
เรียนแบบรวมมือ 
 Brookfield (1985) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาเปนการแสวงหาความรู
โดยผูเรียนเปนผูกําหนดเปาหมายการเรียนที่ชัดเจน ควบคุมกิจกรรมการเรียนรูของตนในดาน
เนื้อหาและวิธีการเรียน โดยอาจขอความชวยเหลือในดานตาง ๆ เชน การกําหนด และใชหนังสือ
ประกอบการเรียนหรือบทความตาง ๆ จากบุคคลอื่นท่ีเกี่ยวของ รวมทั้งการเลือกวิธีการประเมินผล
การเรียนรูดวยตนเอง 



  

 

 
                                                                                                                                          49 

 Hiemstra (1994) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาเปนการเรียนรูซึ่งผูเรียน
รับผิดชอบในดานการวางแผน การปฏิบัติ และการประเมินผลความพยายามในการเรียนรูของ
ตนเอง เปนลักษณะซึ่งคนทุกคนมีอยูระดับหนึ่งในทุกสถานการณการเรียนรู ไมจําเปนตองเกิดขึ้น
โดยผูเรียนแยกตัวออกจากผูอ่ืน ผูเรียนสามารถถายโอนการเรียนรู และทักษะที่ไดจากการศึกษา
จากสถานการณหนึ่งไปยังสถานการณอ่ืนได 
 ชัยฤทธิ์ โพธิสุวรรณ (2544) ไดอธิบายการเรียนรูดวยการนําตนเองวาผูเรียนริเร่ิมดวย
ความตองการของตนเอง มีสวนในการกําหนดเปาหมายและกระบวนการเรียนรูทั้งดวยตนเอง หรือ
ไดรับความชวยเหลือจากบุคคลอื่น รวมทั้งการประเมินความกาวหนาในการเรียนรูของตนเองในที่สุด 
 จากแนวคิดที่กลาวมา สรุปไดวา การเรียนรูดวยการนําตนเองเปนการเรียนรูที่บุคคล 
มีการวางแผน มีความรับผิดชอบควบคุมการเรียนรูและมีการวิเคราะห และกําหนดเปาหมายและ
จุดประสงคที่จะพัฒนาความรูและทักษะการเรียน โดยจะกระทําโดยตนเองหรือรวมกับผูอ่ืนก็ได
และเลือกวิธีการเรียนรูและแหลงเรียนรู รวมทั้งการประเมินผลการเรียนรู ความกาวหนาของการ
เรียนรูของตนเอง 

2)  ลักษณะการเรยีนรูแบบนําตนเอง 
จากการศึกษาเกี่ยวกับลักษณะการเรียนรูแบบนําตนเองที่ผานมา ทําใหไดขอมูล

เกี่ยวกับลักษณะของผูเรียนที่มีการเรียนรูแบบนําตนเองดังนี ้
Knowles (1975) ไดสรุปลักษณะของผูที่เรียนรูแบบนําตนเองไว 9 ประการดังนี ้
1) มีความเขาใจในความแตกตางของบุคคลในดานความคิดเกี่ยวกับตัวผูเรียนและ

ทักษะที่จาํเปนในการเรียนรู ระหวางการเรยีนแบบครูเปนผูชี้นาํกับการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
2) มีแนวคิดเกีย่วกับตนเองวาสามารถนําตนเองได มีความเปนตัวของตัวเอง 
3) มีความสามารถที่จะสรางความสัมพันธอันดีกับเพื่อนเพื่อใหบุคคลเหลานั้น ชวย

สะทอนใหรูถงึความตองการในการเรียนรู การวางแผนการเรียนรู การเรียนรู การชวยเหลือผูอ่ืน 
และการไดรับความชวยเหลอืจากผูอ่ืน 

4) มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการในการเรียนรู โดยไดรับความ
ชวยเหลือจากผูอ่ืน 

5) มีความสามารถในการกําหนดจุดมุงหมายการเรียนรูจากความตองการของ
ตนเองและเปนจุดมุงหมายที่สามารถประเมินผลสาํเร็จได 

6) มีความสามารถในการสรางความสัมพันธกับผูสอน และเรียนรูจากผูสอนเพื่อ
ชวยใหเร่ืองทีย่ากนั้นงายขึน้โดยถือวาผูสอนเปนผูใหความชวยเหลือหรือเปนที่ปรึกษาในการเรียน 
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7) มีความสามารถในการแสวงหาบุคคลและแหลงเอกสารวิทยาการที่เหมาะสมกับ
วัตถุประสงคของการเรียนรูทีแ่ตกตางกนัไดอยางเหมาะสม 

8) มีความสามารถในการเลือกแผนการเรียนที่มีประสิทธิภาพโดยใชประโยชนจาก
แหลงวทิยาการตางๆ และมคีวามคิดริเร่ิมในการวางแผนอยางด ี

9) มีความสามารถในการรวบรวมขอมูลและนําผลของการคนพบตางๆ ไปใชอยาง
เหมาะสม 

Guglielmino (1977) ไดกลาวถงึผูเรียนทีม่ีลักษณะเรียนรูแบบนําตนเองดังตอไปนี ้
1) เปดโอกาสในการเรียนรู    
2) มีมโนคติของตนเองในดานการเปนผูเรียนที่มปีระสิทธภิาพ  
3) มีความคิดริเร่ิมในการเรียนรูไดดวยตนเอง  
4) มีความรับผิดชอบในการเรยีนรูของตนเอง 
5) มีความรักในการเรียนรู ไดแก สนุกกับการศึกษา คนควาหรือ มีความตองการที่จะเรียนรู 
6) มีความคิดสรางสรรค  
7) มองอนาคตในแงดี ไดแก มคีวามตองการที่จะเรียนรูตลอดชีวิต คิดวาปญหา 

เปนสิ่งทีท่าทาย 
8) สามารถใชทักษะในการแสวงหาความรู และทักษะการแกปญหา 
Skager (1977) อธิบายคุณลักษณะของผูที่เรียนรูแบบนาํตนเองไว 7 ประการ ดังนี ้
1) เปนผูทีม่ีการยอมรับตนเอง (Self-Acceptance) คือเปนผูที่มเีจตคติในเชิงบวกตอตนเอง 
2) เปนผูทีม่ีการวางแผนการเรียน (Playfulness) คือ รูความตองการในการเรียนของ

ตน กาํหนดจดุมุงหมายที่เหมาะสมและสอดคลองกับความตองการทีต่ั้งไว วางแผนการเรียนที่ชวย
ในการเรียนบรรลุวัตถุประสงคอยางมีประสิทธิภาพ 

3) เปนผูทีม่ีแรงจงูใจภายใน (Intrinsic Motivation) สามารถเกิดการเรียนรูไดโดยไม
ใสใจกับแรงจูงใจภายนอก เชน รางวัล หรือ การลงโทษ 

4) เปนผูทีม่ีการประเมินผลตนเอง (Internalized Evaluation) สามารถประเมินผล
การเรียนของตนเองได หรือขอใหผูอ่ืนชวยประเมิน โดยผูประเมินจะตองมีความคิดอิสระและ
ประเมินผลสอดคลองกับสภาพเปนจริงที่ปรากฎ 

5) เปนผูเปดกวางตอประสบการณ (Openness to Experience) โดยจะนาํ
ประสบการณเขามาใชในกิจกรรมใหมๆ ทีท่ํา มีความสนใจใครรู อดทนตอความคลุมเครือยุงยาก
สับสน และเรยีนดวยความสนุกสนาน  ทําใหเกิดประสบการณใหมเพิ่มข้ึน 
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6) เปนผูทีม่ีความยืดหยุนในการเรียน (Flexibility) สามารถเปลี่ยนแปลงเปาหมาย
หรือวิธีการเรียนอยางเต็มใจ เผชิญกับปญหาโดยใชการสํารวจและการลองผิดลองถกู หากเกิด
ความลมเหลวก็จะนาํขอผิดพลาดทีเ่กิดขึน้มาแกไขปรับปรุงมากกวาทีจ่ะยอมแพหรือยกเลิก 

7) การเปนตวัของตัวเอง (Autonomy) สามารถดูแลตนเองได เลือกที่จะใชรูปแบบ
การเรียนแบบใดแบบหนึ่งทีพ่ิจารณาวามคีวามเหมาะสมกับเวลาและสถานทีท่ี่ทาํการเรียนรูนัน้ 

สรรรัชต หอไพศาล (2544) ได ใหนิยามความหมายและลักษณะของการเรียนรูแบบ
นําตนเองไว 3 ประการ ดังนี้ 

1) การเรียนรูแบบนําตนเอง (Self –Directed Learning) เปนวิธีการหนึ่งที่ใชสอน
โดยมีจุดมุงหมายหลัก คือใหผูเรียน ไดศึกษาคนควาเพิ่มเติมอยางตอเนื่อง ซึ่งถือวาเปนการเอื้อตอ
การพัฒนาการเรียนรูอยางตอเนื่องตลอดชีวิต 

2) การเรียนรูแบบนําตนเอง (Self-directed learning) เปนการเรียนรูซึ่งผูเรียน
รับผิดชอบในการวางแผนการปฏิบัติ และการประเมินผลความกาวหนาของการเรียนของตนเองเปน 
ลักษณะซึ่งผูเรียนทุกคนมีอยูในขณะที่อยูในสถานการณการเรียนรู ผูเรียนสามารถถายโอนการ
เรียนรูและทักษะที่เกิดจากการเรียนจากสถานการณหนึ่งไปยังอีกสถานการณหนึ่งไดการเรียนรู
แบบนําตนเอง เปนกระบวนการที่ผู เรียนวิเคราะหความตองการในการเรียนรู ของตนเอง
ตั้งเปาหมายในการเรียน แสวงหาผูสนับสนุน แหลงความรู สื่อการศึกษาที่ใชในการเรียนรู และ
ประเมินผลการเรียนรูของตนเอง ทั้งนี้ผูเรียนอาจไดรับความชวยเหลือจากผูอ่ืน หรืออาจจะไมไดรับ
ความชวยเหลือจากผูอ่ืนก็ไดในการกําหนดพฤติกรรมตามกระบวนการดังกลาว 

3) การเรียนรูแบบนําตนเอง เปนแนวคิดที่มีพื้นฐานมาจากทฤษฎีกลุมมนุษยนิยม ซึ่ง
มีความเชื่อเร่ืองความเปนอิสระ และความเปนตัวของตัวเองของมนุษย ดังที่มีผูกลาวไววามนุษยทุก
คนเกิดมาพรอมกับความดี มีความเปนอิสระเปนตัวของตัวเอง สามารถหาทางเลือกของตนเอง มี
ศักยภาพและพัฒนาศักยภาพของตนเองอยางไมมีขีดจํากัด มีความรับผิดชอบตอตนเองและผูอ่ืน 
 Brockett 1984 และ Hiemstra 1994 (อางถึงใน จิดาภา สุวรรณฤกษ 2545)  ได
สังเคราะหผูเรียนรูดวยการนําตนเองตองมีความรับผิดชอบสวนบุคคล คือ การที่บุคคลมีความเปน
เจาของความคิดและการกระทําของตนเอง สามารถควบคุมและตอบโตสถานการณ สามารถ
ควบคุมศักยภาพในการนําตนเอง ที่ไดเลือกจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง โดยยอมรับผลที่จะเกิดข้ึน
จากการกระทําที่มาจากความคิดการตัดสินใจของตนเองและการเรียนรูที่เปนกระบวนการสอนนั้น
จะตองมีศูนยกลางอยูที่กิจกรรมที่เปนความจําเปน มีแหลงความรู ลงมือปฏิบัติกิจกรรมการเรียนรู 
มีการประเมินผลการเรียนรู เปนการสอนรายบุคคลซึ่งมีลักษณะการเชื่อมโยงระหวางกระบวนการ



  

 

 
                                                                                                                                          52 

เรียนและการสอน และการเรียนที่เปนลักษณะและบุคลิกภาพของผูเรียนและการนําตนเองสมดุลย
กับการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
 สมคิด อิสระวัฒน (2541) ไดอธิบายผูเรียนที่สามารถเรียนรูดวยการนําตนเอง จะตอง
เปนคนชางคิด ชางสังเกต ชางวิเคราะหมีความสนใจใฝรู สามารถวางแผนการเรียนไดดวยตนเอง รู
วิธีที่จะหาขอมูลเปดกวางตอประสบการณ มีการประเมินผลตนเอง มีความคิดริเร่ิมและมีความ
รับผิดชอบ 
 นอกจากนี้ ชิดชงค ส.นันทนาเนตร (2542) ไดระบุวาการที่ผูใหญสามารถเรียนรูดวย
การนําตนเองนั้น บุคคลนั้นควรมีคุณสมบัติที่สําคัญ คือ 

1) สามารถกําหนดความตองการการเรียนรูไดดวยตนเอง 
2) มีทัศนคติตอความสามารถในการเรียนรูดวยตนเอง 
3) สามารถกําหนดเปาหมายที่เหมาะสม สามารถเลือกวิธีการเรียนรูหรือปรับวิธีใช

วิธีการเรียนรูใหมในสถานการณตาง ๆ  
4) ความสามารถทําใหคนเกิดแรงจูงใจและควบคุมตนเอง 
5) มีความยืดหยุนในการกําหนดเปาหมายการเรียนและการเลือกวิธีเรียน 
6) รูวาตนเองจะเรียนอยางไรดี และรูจุดออนจุดแข็งของตนเอง 
7) มีความรูและทักษะในการเรียนรู 
Candy (1991) กลาวถึง คุณลักษณะของผูเรียน ไดแก ความรับผิดชอบการจัดการ

ตนเองและเปนกระบวนการความรูความเขาใจและกระบวนการคิดและการวิเคราะห   
สรุปไดวา ลักษณะการเรียนรูแบบนําตนเอง จะตองมีความเขาใจในความแตกตาง

ของบุคคล มีแนวคิดเกี่ยวกับตนเองวาสามารถนําตนเองได มีความเปนตัวของตัวเอง มีเจตคติใน
เชิงบวกตอตนเอง รักในการเรียนรู มีมโนคติของตนเองในดานการเปนผูเรียนที่มีประสิทธิภาพ  
มีแรงจูงใจภายใน มีความรับผิดชอบในการเรียนรูของตนเอง มีความสามารถที่จะสราง
ความสัมพันธกับเพื่อน มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการในการเรียนรู  
มีความสามารถในการกําหนดจุดมุงหมายการเรียนรูจากความตองการของตนเอง มีความสามารถ
ในการสรางความสัมพันธกับผูสอน มีความสามารถในการแสวงหาบุคคลและแหลงเอกสาร
วิทยาการที่เหมาะสมกับวัตถุประสงคของการเรียนรู มีความสามารถในการเลือกแผนการเรียนที่มี
ประสิทธิภาพ สามารถใชทักษะในการแสวงหาความรู  การรวบรวมขอมูลและนําผลของการคนพบ
ตางๆ และทักษะการแกปญหาไปใชอยางเหมาะสม  มีการประเมินผลตนเอง เปดกวางตอ
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ประสบการณ  มีความยืดหยุนในการเรียน และเลือกที่จะใชรูปแบบการเรียนที่มีความเหมาะสมกบั
เวลาและสถานที่ของตน 

3)  ลักษณะการจัดการเรียนการสอนแบบการเรียนรูดวยตนเอง 
 Skager และ Dave (1977) ไดสรุปลักษณะสําคัญที่จะตองจัดการเรียนการสอนแบบ
การเรียนรูดวยตนเอง มีดังนี้ 

1) การมีสวนรวมในการวางแผน การจัดการ และการประเมินการเรียนรู ไดแก การ
ใหผูเรียนมีสวนรวมในกิจกรรมการเรียนรูบนพื้นฐานความตองการของกลุมผูเรียน และของตนเอง 
มีสวนในการปรับปรุงการบริหารและการจัดกิจกรรมการเรียนรูของตนเองและของกลุม รวมบททั้ง
การมีสวนรวมในการวางแผนประเมินผลการเรียนรูทั้งรายบุคคลและรายกลุม 

2) การเรียนรูที่คํานึงถึงความสําคัญของผูเรียน ไดแก การพิจารณาถึงความแตกตาง
ของความสามารถในการเรียนรู วิธีการเรียนรูของแตละคน วุฒิภาวะ ความรูพื้นฐาน ความสนใจ
ของผูเรียน มีการจัดหนวยงานอํานวยความสะดวกสําหรับการเรียนการสอนและการฝกฝนเพื่อการ
เรียนรูจัดเนื้อหาและสื่อการเรียนรูรายบุคคล 

3) พัฒนาทักษะการเรียนรูดวยตนเอง ไดแก การสงเสริมการเรียนรูการคิดสืบคน 
เปดโอกาสใหมีการฝกปฏิบัติเทคนิคที่จําเปน เชน การสังเกต การอานอยางมีจุดประสงค การ
บันทึกขอความ การจัดประเภทหมวดหมู เปดโอกาสใหไดใชแหลงความรู ส่ือและอุปกรณที่
หลากหลายเปดโอกาสใหผูเรียนแสดงความตองการในการเรียนรู ของตนและกําหนดจุดประสงค
การเรียนรู แสดงรูปแบบและขั้นตอนที่เหมาะกับตนเอง 

4) การพัฒนาทักษะการเรียนรูซึ่งกันและกัน ไดแก การกําหนดใหผูเรียนแบงความ
รับผิดชอบในกระบวนการเรียนการสอน มีการทํางานและการเลนเปนทีม ไดรวมกิจกรรมกลุมที่มี
ความแตกตางกัน เชน มีอายุ ความรู ทักษะ และขนาดของกลุมที่มีความแตกตางกัน 

5) พัฒนาทักษะการประเมินตนเอง และการรวมมือในการประเมินของผูเรียน ไดแก 
การทําใหผูเรียนมีมีความเขาใจความตองการในการประเมิน ยอมรับวาการประเมินตนเองเปน
สวนหนึ่งของระบบการประเมินผล ยอมรับการประเมินจากผูอ่ืนวาเปนสวนประกอบสวนหนึ่งใน
การประเมินตนเอง มีการรวมมือกันไมวาจะเปนการทํางานกลุม หรือการทํางานเดี่ยว เปดโอกาส
ใหผูเรียนไดรับประสบการณและการประเมินผลหลายรูปแบบ 

เชาวลิต ตนานนทชัย (2547) กลาวถงึการเรียนรูดวยตนเองวาการเรียนรูในลักษณะนี้ 
จะมีคุณลักษณะพิเศษ คือ 
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1) เปนการเรียนรูที่เกิดจากแรงจูงใจของแตละบุคคล อาจดวยความจําเปนความ    
ตองการหรือความสนใจก็แลวแตคุณลักษณะเชนจะนํามาซึ่งการขวนขวาย มุงมั่นและตั้งใจ อันจะ
นําไปสูความสําเร็จของการเรียนรู 

2) เปนความรูที่ถาวร เนื่องจากเปนการเรียนรูที่ เกิดจากการขวนขวาย และศึกษา   
คนควาของผูเรียน ถึงแมจะมีหรือตองอาศัยผูคอยแนะแนวหรือแนะนําบาง แตโดยหลักการแลวจะ
ตองพึ่งพา หรืออาศัยตนเองเปนหลักดวยลักษณะดังกลาวนี้จะชวยใหการเรียนรูดังกลาวติดตัว     
ผูเรียนไปอยางถาวร 

3) สามารถตอบสนองความแตกตางระหวางบุคคล เนื่องจากผูเรียนมีอิสระที่เลือก 
และกําหนดหรือแผนการเรียนรูของตนเองตามความสนใจ ความถนัด รวมถึงความพรอม อยางไรก็
ตาม ความสําเร็จของการเรียนรูดวยตนเองนั้น มีเงื่อนไขและปจจัยหลักอยูที่ตัวผูเรียนที่ตองมีวินัย 
ความมุงมั่นและนิสัยใฝเรียนใฝรู ดังนั้นการเรียนรูดวยตนเองและการเรียนรูตลอดชีวิตจะเกิดขึ้นได 
ตองอาศัยสถาบันทางสังคมทุกภาคสวน โดยเฉพาะอยางยิ่ง สถาบันครอบครัว และสถานศึกษาที่
มีหนาที่บมเพาะและขัดเกลาในวัยเยาวตองปลูกฝงนิสัยแหงการเรียนรู รวมถึงสถาบันอื่นๆ ที่จะ
ชวยกันสรางสรรคบรรยากาศที่จะสงเสริมหรือจูงใจใหเกิดการเรียนรู 

ดังนั้น การจัดการเรียนการสอนในการเรียนรูดวยการนําตนเอง ตองคํานึงถึงความ
แตกตางระหวางบุคคล เกิดจากแรงจูงใจของแตละบุคคล เปดโอกาสใหผูเรียนรับผิดชอบ ควบคุม
กระบวนการเรียนรูของตนเองใหบรรลุเปาหมายตามที่ตองการ เนนผูเรียนมีสวนรับผิดชอบใน
กิจกรรมการเรียนรูของตนเอง 

4) บทบาทผูสอนกับการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
ในการเรียนรูดวยการนําตนเองนั้น Hiemstra (1994) ในการเรียนรูดวยการนําตนเอง

นั้น ครูผูสอนมีบทบาทในการสนทนากับผูเรียน ดูแลจัดหาแหลงความรูใหผูเขียน รวมไปถึงการ
ประเมินผลและการสงเสริมใหมีความคิดวิเคราะห  

Treffinger (1995) กลาววา บทบาทครูในการจัดการเรียนการสอนใหผูเรียนไดเรียนรู
ดวยการนําตนเองวา ผูสอนมีบทบาทในการนําผูเรียนกอนที่ผูเรียนจะเริ่มสามารถนําตนเองไดโดย
การชวยเหลือที่หลากหลาย เมื่อผูเรียนสามารถเรียนรูดวยการนําตนเองไดบางแลว ครูจึงมีบทบาท
เพียง 3 ประการ คือ การแนะนํา ชวยเหลือและการจัดหาแหลงความรูสนับสนุนเทานั้น  

Borich (1992) ไดกลาวถึงบทบาทของครูในการสงเสริมการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
มีดังนี้ 

1) สอนใหผูเรียนรูจักใชยุทธวิธีคิดในการเรียนรู 
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2) อธิบายใหผูเรียนนํายุทธวิธีในการเรียนไปใชในการคิดแกปญหาจริงได 
3) กระตุนใหผูเรียนกระตือรือรนที่จะมีสวนรวมในการเรียน โดยศึกษาขอมูลที่เสนอ

ใหทาทายใหผูเรียนคิดอยางเปนอิสระ และคิดวิธีทําความเขาใจไดดวยตนเอง 
4) คอยกระตุนผูเรียนใหกระตือรือรนที่จะมีสวนรวมในการเรียน โดยศึกษาขอมูลที่

เสนอใหทาทาย ใหผูเรียนคิดอยางอิสระ และคิดวิธีทําความเขาใจไดดวยตนเอง 
5) คอย ๆ เปลี่ยนความรับผิดชอบในการเรียนรูสูผูเรียน โดยการทําแบบฝกหัดการ

สนทนา ถามตอบ หรือการอภิปรายซึ่งชวยใหผูเรียนมีรูปแบบการคิดที่ซับซอนขึ้น 
6) ตักเตือนและแกไขการตอบสนองของผูเรียนตามโอกาสอันควร 

 จึงสรุปไดวา ครูมีบทบาทในการจูงใจ กระตุน ตักเตือนแกไขและสงเสริมใหผูเรียนรับรู
และยอมรับความสามารถของตนเองรูจักคิด วิเคราะห เปนผูแนะนํา ชวยเหลือ และจัดหาแหลง
การเรียนรูและสอนใหผูเรียนรูจักใชกลยุทธวิธีคิดในการเรียนรูและการแกปญหาจริง รวมท้ังการ
ประเมินผลการเรียนรู 

5) บทบาทของผูเรียนในการเรยีนรูดวยการนําตนเอง 
สาระสําคัญในการจัดการเรียนดวยการเรียนรูดวยการนําตนเอง มุงเนนใหผูเรียน

รับผิดชอบควบคุมกิจกรรมการเรียนของตนซึ่งผูเรียนจะตองมีความรับผิดชอบในการเรียนรู 
Garrison (1993) และการควบคุมทางจิตวิทยา เปนสิ่งจําเปนพื้นฐานสําหรับการเรียนรูดวยการนํา
ตนเองและ Tough (1971) ไดกลาววา ในการวางโครงการ ผูเรียนตองสามารถปฏิบัติงานที่กําหนด 
สามารถเลือกแหลงการเรียนรู วิเคราะห และการวางแผนโครงการเรียนวาตองมีการพิจารณา
ตัดสินใจในสิ่งตอไปนี้ ความรูทักษะ กิจกรรม ส่ือการเรียนแหลงความรูอุปกรณที่จะใชเรียน 
สถานที่ที่ใชในการเรียน เวลาที่เปาหมายที่แนนอน ระยะเวลาในการเรียน ข้ันตอนการเรียน
ประมาณระดับของ โปรแกรมการเรียน การกําจัดอุปสรรคและสิ่งที่จะทําใหการเรียนขาด
ประสิทธิภาพ การที่จะไดส่ือ อุปกรณมาหรือไปถึงแหลงขอมูล การเตรียมหองที่เหมาะสมหรือ
เงื่อนไขทางกายภาพ งบประมาณที่ใช การสรางแรงจูงใจ 

นอกจากนี้ Knowles (1975) ไดระบุบทบาทของผูเรียนในการวางแผนการเรียน
เพิ่มเติมวาตองมีการดําเนินการดังนี้ คือ 

1) ขั้นตอนกําหนดสภาพแวดลอมและการสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอการเรียนรู 
2) ขั้นตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูซึ่งผูเรียนดําเนินการรวมกับสถาบัน 
3) ขั้นตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่ งที่สนใจจะเรียนรู โดยผู เ รียนเปน

ผูดําเนินการ 



  

 

 
                                                                                                                                          56 

4) ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
5) ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู  
6) ขั้นตอนผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียน 
7) ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 
6)  แนวโนมการนําหลักการและวิธีการเรียนรูดวยการนําตนเองไปใชในการ

ฝกอบรม 
Confessore และ Confessore (1992 อางถึงใน Hiemstra, 1994) ไดศึกษาวิจัยโดยใช

เทคนิคเดลฟาย พบแนวโนมวาเร่ืองการเรียนรูดวยการนําตนเองนี้จะสอดคลองกับความตองการ
ทางการฝกอบรมบางดานในองคกรตาง ๆ มากขึ้นในอนาคต และมีความพยายามที่จะทําความ
เขาใจมากขึ้นเกี่ยวกับบทบาทของเทคโนโลยีคอมพิวเตอร และการสื่อสารอิเล็กทรอนิกส เพื่อ
นํามาใชในการเรียนรูดวยการนําตนเองในลักษณะการจัดโครงการการศึกษาทางไกล จาก
ผลการวิจัยของ Coleman-Brown (1999) พบวา ผูเขาอบรมผานเว็บโดยใชหลักสูตรแบบเรียนดวย
การนําตนเองมีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนที่ดี คือ คะแนนการทดสอบหลังการทดลองสูงกวาคะแนน
การทดสอบกอนการทดลองคอนขางมาก และมีความพึงพอใจในระดับมากตอการฝกอบรมผานเว็บ 

เนื่องจากบทบาทของผูเรียนในการเรียนรูดวยการนําตนเองนั้น การวินิจฉัยตนเอง การ
กําหนดจุดประสงคในการเรียน การเลือกใชกิจกรรมและการเตรียมขั้นตอนตางๆ เปนยุทธวิธีที่จะ
ทําใหบรรลุเปาหมายในการเรียนที่ตั้งไวและประเมินผลดวยตนเอง ซึ่งผูเรียนจะตองรับผิดชอบดวย
ตนเอง  

จึงสรุปสวนประกอบหลักของการเรียนรูดวยการนําตนเอง นั้นตองประกอบดวย 
ผูเรียนจะตองรับผิดชอบควบคุมสถานการณการเรียนรูของตน ทั้งดานเนื้อหาและวิธีการเรียนให
เปนไปตามเปาหมายที่ตนตองการ โดยผานกระบวนการเรียนที่ผูเรียนของตน ดวยการใชทักษะใน
การวินิจฉัยความตองการในการเรียนรูที่แทจริงของตนเอง การกําหนดเปาหมายและจุดประสงคที่
จะพัฒนาทักษะการเรียน การออกแบบวิธีการเรียนที่จะนําไปสูเปาหมายไดแก การกําหนดสื่อ 
แหลงความรู และบุคคลที่เกี่ยวของ การเลือกวิธีการและการวางแผน รวมทั้งการประเมินผล ทั้งนี้ 
จะเปนการดําเนินการดวยตนเองหรือรวมมือกับผูอ่ืนก็ได 

แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองนี้  ยืดหยุนตามขอจํากัดของผูเรียน ผูเรียนตอง
เปนผูที่มีความเชื่อมั่นในตนเอง มีแรงจูงใจ ซึ่งสามารถนํามาประยุกตใชกับการพัฒนาสมรรถนะ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งมีลักษณะเชื่อมั่นและมีแรงจูงใจใน
ตัวเอง ตามบทบาททางวิชาชีพที่มีอิสระในการวางแผนกิจกรรมของตนเอง และตองมีการปรับตัว
ตามความเปลี่ยนแปลงที่มีอยูตลอดเวลา 
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ตอนที่ 5 สหกรณ 
สหกรณ เปนสวนที่ผูวิจัยไดเรียบเรียงองคความรูทั่วไปของสหกรณ โดยกลาวถึงประเด็น

สําคัญ 3 ประเด็น คือ 1) ความหมายของสหกรณ 2) การดําเนินงานและสถานะของสหกรณ และ 
3) ปญหาของสหกรณ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ความหมายสหกรณ  
สหกรณ คือ องคการธุรกิจที่สมาชิกรวมตัวกันจัดตั้งดวยความสมัครใจ มีระบบการ

บริหารจัดการที่ยึดมั่นบนหลักการสหกรณ เพื่อการบรรลุเปาหมายทางเศรษฐกิจ สังคม และ
วัฒนธรรมรวมกัน สําหรับการสหกรณในประเทศไทย มีมูลเหตุสืบเนื่องมาจากการติดตอคาขาย
กับตางประเทศมากขึ้น ระบบเศรษฐกิจของชนบทก็เปลี่ยนจากระบบเศรษฐกิจแบบเพื่อเลี้ยง
ตัวเองมาสูระบบเศรษฐกิจแบบเพื่อการคา เงินทุนในการขยายการผลิตและการครองชีพจึงเพิ่มข้ึน 
ชาวนาที่ไมมีทุนรอนตองกูยืมและเสียดอกเบี้ย ในอัตราสูงและยังถูกเอาเปรียบจากพอคาคนกลาง 
ทางการจึงใหมีการจัดตั้งสหกรณขึ้นมาเพื่อแกปญหาดังกลาว และขบวนการสหกรณก็ไดเขามามี
บทบาทในการดําเนินการใหการชวยเหลือเกษตรกรอยางตอเนื่อง และมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง
ใหการดําเนินงานกาวทันสถานการณอยางตอเนื่อง 

สหกรณ คือ องคกรทางเศรษฐกิจและสังคมที่สมาชิกรวมกันจัดตั้งขึ้นดวยการลงหุน
รวมกัน จัดการรวมกันในการผลิต การจําหนายสินคา หรือบริการตามความตองการหรือ
ผลประโยชนอยางเดียวกันของบรรดาสมาชิก สมาชิกแตละคนมีสิทธิ์ออกเสียงไดหนึ่งเสียงในการ
บริหารสหกรณ โดยไมขึ้นกับจํานวนหุนที่ถืออยู เชน สหกรณออมทรัพย สหกรณการเกษตร 
สหกรณโคนม, (กฎ) คณะบุคคลซึ่งรวมกันดําเนินกิจการเพื่อประโยชนทางเศรษฐกิจและสังคม 
โดยชวยตนเองและชวยเหลือซ่ึงกันและกัน และไดจดทะเบียนตามกฎหมายวาดวยสหกรณ (จาก
หนังสือราชบัณฑิตยสถาน ที่ รถ 0004/800 ลงวันที่ 21 มีนาคม 2550) 

สหการณแบงออกเปนประเภทตางๆคือ 
• สหกรณการเกษตร 
• สหกรณประมง 
• สหกรณนิคม 
• สหกรณรานคา 
• สหกรณออมทรัพย 
• สหกรณบริการ 
• สหกรณเครดิตยูเนี่ยน 
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สหกรณกับองคกรธุรกิจรูปอ่ืน มีลักษณะคลายกันในขอที่มีการรวมทุนและมีการ
ประกอบธุรกิจซื้อ-ขาย แตมีหลักการที่แตกตางกันหลายประการ ดังตอไปนี้ 

1.1) สหกรณกบัหางหุนสวน บริษัทจํากัด 
• วัตถุประสงค การรวมกันเปนสหกรณมีความมุงหมายเพื่อตองการใหบริการแก

สมาชิกเปนสวนใหญ สวนบริษัทจํากัดและหางหุนสวนรวบรวมผูถือหุนจัดตั้งขึ้น เพื่อทําการคากับ
บุคคลภายนอก 

• ลักษณะการรวม สหกรณเปนองคกรของผูมีกําลังทรัพยนอย ไมอาจถือเอาทุน
เปนหลักในการรวมได สหกรณถือวาการรวมคนเปนหลักสําคัญ และเพื่อใหกลุมคนที่รวมกันมี
กําลังเขมแข็ง สหกรณจึงตองมีการกําหนดและคัดเลือกลักษณะตลอดจนคุณสมบัติของสมาชิกที่
จะเขารวมในสหกรณ สวนในบริษัทจํากัดและหางหุนสวนนั้นถือหลักการรวมทุนเปนสําคัญ บุคคล
ทีมีเงินสามารถเขาถือหุนของบรษิัทได ไมเลือกวาบุคคลนั้นจะมีลักษณะนิสัยอยงไรหรืออยูใกลไกล
เพียงใด การรวมกันในสหกรณเปนการรวมของผูที่ออนแอในทางทรัพยใหมีกําลังเขมแข็งขึ้น เพื่อมิ
ใหถูกเอารัดเอาเปรียบ สวนการรวมกันของบริษัทจํากัด หรือหางหุนสวนเปนการรวมผูที่มีกําลัง
ทรัพยอยูแลว ใหมีกําลังเขมแข็งยิ่งขึ้น เพื่อทําการคาหากําไร 

• หุนและมูลคาหุน หุนของสหกรณไมมีกฎหมายบังคับวาจะตองกําหนดจํานวนทุน
เรือนหุนไวกอนที่จะจดทะเบียนเปนสหกรณ ดังนั้น สหกรณจึงมีหุนที่จะจําหนายใหแกสมาชิกใหม
อยูเสมอ ราคาหุนของสหกรณจะคงที่ มูลคาหุนของสหกรณ มักกําหนดไวคอนขางต่ําเพื่อเปด
โอกาสใหผุมีกําลังทรัพยนอยเขาเปนสมาชิกได สําหรับหุนของบริษัทจํากัด กฎหมายบังคับใหตอง
กําหนดจํานวนทุนเรือนหุน และตองมีผูจองหุนไวครบจํานวนกอนขอจดทะเบียนตั้งขึ้นเปนบริษัท
ดวยเหตุนี้ถากิจกรรมของบริษัทสามารถจางเงินปนผลไดสูงก็มีผูตองการซื้อหุนของบรษัทจึงอาจ
ข้ึนลงไดเหมือนสินคาอยางหนึ่ง นอกจากนี้มูลคาหุนของบริษัทมักกําหนดไวสูงเพื่อใหเงนิทุนตาม
จํานวนที่ตองการโดยคนถือหุนจะมีจํานวนมากหรือนอยไมถือเปนขอสําคัญ 

• การควบคุมและการออกเสียง สหกรณถือหลักการรวมคนจึงใหความเคารพตอ
สิทธิของบุคคลเปนสําคัญ ดวยเหตุนี้สมาชิกของสหกรณทุกคนไมวาจะถือหุนมากหรือนอยยอยมี
สิทธิออกเสียงลงคุแนนใหสหกรณไดคนละหนึ่งเสยีงเหมือนกันหมดยกเวนผูแทนสหกรณในระดับ
ชุมนุมสหกรณอาจใหมีเสียงเพิ่มข้ึนตามระบบสัดสวน ตามที่กําหนดในขอบังคับของชุมนุมสหกรณ
นั้นก็ได (มาตรา 106) และสมาชิกตองมาใชสิทธิออกเสียงดวยตนเอง จะมอบใหบุคคลอื่นมาออก
เสียงแทนไมได ดังนั้นอํานาจในสหกรณจึงตกอยูกับเสียงขางมากของสมาชิก สวนบริษัทจํากัด 
และหางหุนสวน ซึ่งถือหลักการรวมทุนจึงใหความเคารพในเงินทุนคาหุนเปนสําคัญ โดยการให
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สิทธิออกเสียงตามจํานวนหุนที่ถือ และยังสามารถมอบใหบุคคลหนึ่งบุคคลใดมาออกเสียงแทนได 
อํานาจในบริษัทจึงตกอยูกับผูถือหุนมาก กลาวคือทุนมีบทบาทในการประชุมดวยนั่นเอง 

• การแบงกําไร จากการที่สมาชิกทําธุรกิจซื้อขายกับสหกรณจึงทําใหเกิดกําไรหรือ
เงินสวนเกินขึ้น ดังนั้นการแบงกําไรของสหกรณจึงเทากับการจายคือสวนที่สหกรณรับเกินให
สมาชิกในรูปการจายเงินเฉลี่ยคืน ตามสวนแหงปริมาณธุรกิจที่สมาชิกทํากับสหกรณและจํานวน
หุนที่ถือ สําหรับบริษัทจํากัดจะทําการติดตอซื้อขายกับบุคคลภายนอกสมาชิกบริษัทลงทุนถือหุน
ในบริษัทจํากัด หรือหางหุนสวนจํากัด จึงถือหลักการแบงเงินปนผลตามหุนที่ถือ ไมไดคํานึงถึงวาผู
ถือหุนจะมีการติดตอซ้ือขายกับบริษัทหรือไม 

1.2) สหกรณกับรัฐวิสาหกิจ 
• การดําเนินงานของรัฐวิสาหกิจ จะดําเนินการโดยรัฐบาลหรือในนามของรัฐบาลไมใช

กิจกรรมของเอกชน งานของรัฐวิสาหกิจสวนใหญจะเกี่ยวกับเร่ืองสาธารณูปโภค เชน การรถไฟ การ
ส่ือสารไปรษณียโทรเลข โทรศัพท เปนตน กิจการเหลานี้มุงในดานใหสวัสดิการแกประชาชน  

• สวนสหกรณนั้นเปนของสมาชิกดําเนินธุรกิจ เพื่อตองการจะชวยแกปญหาที่
เกิดขึ้นแกสมาชิก 

1.3) สหกรณกับองคกรการกุศล 
• องคกรการกุศลมีจุดมุงหมายเพื่อสงเคราะหผูยากจนหรือทุพพลภาพใหพนจาก

ความยากลําบาก เปนการชวยเหลือจากภายนอก ไมใชเปนการสงเสริมใหชวยตนเอง จึงอาจจะทํา
ใหผูไดรับการสงเคราะหมีลักษณะนิสัยออนแอลงไปอีก  

• สวนสหกรณนั้นสงเสริมใหสมาชิกมีลักษณะนิสัยเขมแข็งนอกจากนี้ประโยชนที่
ไดรับจากสหกรณยอมถาวรกวาการชวยเหลือขององคกรการกุศล 

2) การดําเนินงานและสถานะของสหกรณ 
ภาพรวมผลการดําเนินงานและฐานะการเงินสหกรณทุกประเภท ป 2551 ณ วันที่ 31 

ธันวาคม 2551 มีจํานวนทั้งสิ้น 6,190 สหกรณ (กรมตรวจบัญชีสหกรณ 2552) ประกอบดวยขอมูล  
1. สหกรณการเกษตร จํานวน 3,470 สหกรณ 
2. สหกรณประมง จํานวน 79 สหกรณ 
3. สหกรณนิคม จํานวน 82 สหกรณ 
4. สหกรณรานคา จํานวน 190 สหกรณ 
5. สหกรณบริการ จํานวน 724 สหกรณ 
6. สหกรณออมทรัพย จํานวน 1,230 สหกรณ 
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7. สหกรณเครดิตยูเนี่ยน จํานวน 415 สหกรณ 
• จํานวนสหกรณ 
จํานวนสหกรณ ป 2551 ตามทะเบียน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2551 มีจํานวนทั้งสิ้น 

7,535 สหกรณเพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 27 สหกรณ หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 0.36 โดยแยกเปน 
จํานวนที่ไมตองตรวจสอบบัญชี 780 สหกรณ และจํานวนที่ตองตรวจสอบบัญชี 6,755 สหกรณ ซึ่ง
สามารถตรวจสอบบัญชีจาํนวนทั้งสิ้น 6,190 สหกรณ คิดเป นรอยละ 92.21 ของจํานวนสหกรณ
ซึ่งตองตรวจสอบบัญชีทั้งสิ้น ประกอบดวย สหกรณที่ดําเนินธุรกิจจํานวน 5,491 สหกรณ หยุด
ดําเนินธุรกิจจํานวน 304 สหกรณ ไมดําเนินธุรกิจจํานวน 394 สหกรณ และอื่นๆ จํานวน 1 
สหกรณ อีกรอยละ 7.79 ตรวจสอบบญัชีไมได เนื่องจากยังไมครบรอบปบัญชีและไมพรอมรับการ
ตรวจสอบ 523 สหกรณ 

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

445,809 คน หรือรอยละ 4.71 สหกรณการเกษตรมีจํานวนสมาชิกมากที่สุด 5,875,585 คน หรือ  
รอยละ 59.26 ของ สมาชิกสหกรณทั้งสิ้นรองลงมา สหกรณออมทรัพยรอยละ 24.12 สหกรณราน คา 
รอยละ 7.22 สหกรณเครดิตยูเนี่ยนรอยละ 4.46 สหกรณบริการรอยละ 3.14 สหกรณนิคมรอยละ 
1.67 และสหกรณประมงรอยละ0.13 ตามลําดับ  

• ธุรกิจสหกรณ 
ป 2551 สหกรณดําเนินธุรกิจใหบริการ 6 ดาน คิดเปนมูลคาธุรกิจรวมทั้งสิ้นจํานวน 

1,053,799.11 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 97,503.36 ลานบาท หรือรอยละ 10.20 
ธุรกิจการใหเงินกูยืมมีมูลคาธุรกิจสูงสุดจํานวน 675,975.56 ลานบาท หรือรอยละ 64.15 
รองลงมา การรับฝากเงินรอยละ 25.61 การจัดหาสินคามาจําหนายรอยละ 4.62 การรวบรวม
ผลิตผลของสมาชิกรอยละ 4.06 การแปรรูปผลิตผลรอยละ 1.47 และการใหบริการและสงเสริม
การเกษตรรอยละ 0.09 ตามลําดับ  

• การรับฝากเงิน 
ป 2551 รับฝากเงินทั้งสิ้น 269,856.91 ลานบาท สวนใหญเปนเงินรับฝากจากสมาชิก

มากที่สุด จํานวน 251,663.78 ลานบาทหรือรอยละ 93.26 รองลงมาเปนเงินฝากประเภทจากอื่นๆ 
จํานวน 9,531.16 ลานบาทหรือรอยละ 3.53 และเปนเงินรับฝากจากสหกรณอ่ืน จํานวน 8,661.97 
ลานบาทหรือรอยละ 3.21 

• ดานการใหเงินกูยืม 
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ในป 2551 ใหเงินกูยืมรวมทั้งสิ้นจํานวน 675,975.56 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 ร
อยละ 9.93 แยกเปนเงินใหสหกรณอ่ืนกูจํานวน 34,805.48 ลานบาทและใหสมาชิกกูยืมจํานวน 
641,170.08 ลานบาท  

• ดานการจัดหาสินคามาจําหนาย 
ป 2551 จัดหาสินคามาจําหนายสมาชิกทั้งสิ้น จํานวน 48,712.49 ลานบาท เพิ่มข้ึน

จากป 2550 จํานวน 5,745.49 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 13.37 สหกรณการเกษตรมีการจัดหา
สินคามาจําหนายมากที่สุด เมื่อเทียบกับสหกรณประเภทอื่น จํานวน 39,814.56 ลานบาท หรือรอย
ละ 81.73 ของยอดการจําหนายสินคาทั้งสิ้น โดยสินคาที่จําหนายสวนใหญ ไดแก น้ํามัน ปุย และ
อาหารสัตว  

• ดานการรวบรวมผลิตผล 
ป 2551 รวบรวมผลิตผลของสมาชิกทั้งสิ้น จํานวน 42,750.04 ลานบาท เพิ่มขึ้นจากป 

2550 จํานวน 1,909.42 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 4.68 พบวา สหกรณการเกษตรรวบรวมผลิตผล
จากสมาชิกมากที่สุดเปนจํานวน 36,944.09 ลานบาท หรือรอยละ 86.42 ของยอดการรวบรวม
ผลิตผลทั้งสิ้น ปริมาณผลิตผลที่รวบรวมมากที่สุด ไดแก ยางพารา น้ํานมดิบ และขาวเปลือก  

• ดานการแปรรูปผลติผล/ผลิตภัณฑ 
ป 2551 แปรรูปผลิตผล/ผลิตภัณฑทั้งสิ้นจํานวน 15,500.53 ลานบาท สหกรณเกษตร

แปรรูปผลิตผล/ผลิตภัณฑจากสมาชิกมากที่สุด เปนจํานวน 14,958.92 ลานบาท หรือรอยละ 
96.51 ของยอดการแปรรูปผลิตผล/ผลิตภัณฑทั้งสิ้น ปริมาณผลิตผลที่แปรรูปมากที่สุด ไดแก 
ผลิตผลแปรรูปอ่ืนๆ นมสดกลอง UHT และนมสดพลาสเจอรไรส  

• ดานการใหบริการและสงเสริมการเกษตร 
ป 2551 การใหบริการและสงเสริมการเกษตรแกสมาชิกทั้งสิ้นจํานวน 1,003.58  ลา

นบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 163.03 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 19.40 สหกรณบริการให
บริการมากที่สุดเมื่อเทียบกับสหกรณประเภทอื่น โดยใหบริการและสงเสริมการเกษตร เปน จํานวน
เงิน 586.97 ลานบาท หรือรอยละ 58.49 ของยอดการใหบริการและสงเสริมการเกษตรรองลงมาเป
นสหกรณการเกษตรรอยละ 29.37 สหกรณประมงรอยละ 6.99 และสหกรณเครดิต    ยูเนี่ยนรอย
ละ 1.72 สหกรณนิคมรอยละ 1.55 สหกรณออมทรัพยรอยละ 1.01 สหกรณรานคารอยละ 0.87 
ตามลําดับ  

• ผลการดําเนินงาน 
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ในรอบป 2551 ผลการดําเนินงานของสหกรณ 6,190 แหง มีสหกรณกําไรมากกวา 
สหกรณขาดทุน 3.2 เทา คือ มีผลกําไรสุทธิจํานวน 4,688 สหกรณ หรือรอยละ 75.73 ของสหกรณ
ทุกประเภทที่ตรวจสอบบัญชีไดมีผลขาดทุน จํานวน 1,322 สหกรณ หรือรอยละ 21.36 อีกจํานวน 
176 สหกรณ หรือรอยละ 2.84 ไมดําเนินงาน  

• รายได 
ป 2551 มีรายไดรวมทั้งสิ้น 171,954.80 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 

16,901.03 ลานบาท หรือรอยละ 10.90 ประกอบดวยรายไดจากธุรกิจสินเชื่อจํานวน 55,647.62  
ลานบาท ธุรกิจจัดหาสินคามาจําหนายจํานวน 52,381.25 ลานบาท ธุรกิจรวบรวมผลิตผลจํานวน 
44,686.38 ลานบาท ธุรกิจการแปรรูปจํานวน 15,500.54 ลานบาท ธุรกิจใหบริการและสงเสริม
การเกษตรจํานวน 993.42 ลานบาทกําไรจากการขายสินคาผอนชําระ/เชาซื้อปกอนที่ไดรับเงิน 
41.47 ลานบาท รายไดเฉพาะธุรกิจจํานวน1,361.18 ลานบาท กําไรจากการดําเนินโครงการอื่นๆ 
8.87 ลานบาท และรายไดอ่ืนจํานวน 1,079.92ลานบาท และรายไดจากรายการพิเศษจํานวน 
254.15 ลานบาท 

• กําไรสุทธิประจําป 
ป 2551 มีกําไรสุทธิทั้งสิ้นจํานวน 34,866.29 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 

4,680.85 ลานบาทหรือเพิ่มข้ึนรอยละ 15.51 โดยกําไรสุทธิ คิดเปนรอยละ 20.28 ของรายไดรวม
ทั้งสิ้น สหกรณออมทรัพย ดําเนินธุรกิจมีกําไรสุทธิประจําปสูงสุดจํานวน 31,399.66           ลา
นบาท หรือคิดเปนรอยละ 90.06 ของยอดรวมกําไรสุทธิประจําปของสหกรณทุกประเภท 

• ฐานะการเงิน 
สหกรณมีสินทรัพยรวมทั้งสิ้น 969,101.55 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 

115,321.68 ลานบาทหรือเพิ่มข้ึนรอยละ 13.51 สินทรัพยทั้งสิ้นประกอบดวย สินทรัพยหมุนเวียน 
จํานวน 286,447.69 ลานบาท เปนรอยละ 29.56 ของสินทรัพยรวมทั้งสิ้นเพิ่มข้ึนจากป 2550 
จํานวน 50,834.97 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 21.58  เงินลงทุนและลูกหนี้ระยะยาวจํานวน 
665,551.63 ลานบาท เปนรอยละ 68.68 ของสินทรัพยทั้งสิ้น เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 
63,228.24 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 10.50 ที่ดิน อาคาร และอุปกรณสุทธิ จํานวน 12,078.14 
ลานบาท เปนรอยละ 1.25 ของสินทรัพยทั้งสิ้นลดลงจากป 2550 จํานวน 460.51 ลานบาท หรือ
ลดลงรอยละ 03.67 สินทรัพยไมมีตัวตนจํานวน 2,097.46 ลานบาท เปนรอยละ 0.21 ของ           
สินทรัพยทั้งสิ้น เพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 939.12 ลานบาท หรือลดลงรอยละ 81.07 สินทรัพย
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อ่ืน จํานวน 2,926.63 ล านบาท เปนรอยละ 0.30 ของสินทรัพยทั้งสิ้นเพิ่มข้ึนจากป 2550 จํานวน 
783.98 ลานบาท หรือเพิ่มข้ึนรอยละ 36.59 

3) ปญหาของสหกรณ 
ปญหาสหกรณ ที่วิเคราะหและตีพิมพในวารสารสันนิบาตสหกรณ ไดกลาววา 

ผูจัดการสหกรณจะมีปญหานาหนักใจอยูคลายๆ กันทุกๆ สหกรณ 9 ประการ คือ 
3.1) การแขงขัน เปนธรรมดาอยูเองที่สมาชิกจะตองคิดเปรียบเทียบระหวางราน

สหกรณของตนกับรานคาเอกชน  หรือหางสรรพสินคาอื่นๆ การที่จะมีคนไปบอกวาตองอุดหนุน
สหกรณของตนเพราะเปนของสมาชิก โดยสมาชิกและเพื่อนสมาชิก แตเมื่อไดมีการเปรียบเทียบ
แลว การไปซื้อของที่อ่ืนจะไดอรรถประโยชนกวายอมเปนเรื่องที่นาคิด เร่ืองการแขงขันกันทาง
การคาปลีกในประเทศไทย ในปจจุบันนี้เปนยุคของการใชกลยุทธทุกรูปแบบที่นําออกมาใชกันแลว 
ก็มีทั้งตัดราคา ลดราคา แจกแถม ชิงโชค นาทีทอง โฆษณา ตลอดจนมีสิ่งแปลกๆ ใหมๆ ใหชมฟรี 
เชน นิทรรศการ, คิงคองยักษ ฯลฯ จึงเปรียบเทียบใหเห็นวาทัพนี้เปนทัพใหญของทั้งหมด 9 ทัพ  
ที่สหกรณจะตองยันทัพใหญนี้ไวใหอยู ทัพนี้จะเปนทัพที่ใหญขึ้นทุกวันๆ ดวย ผลกระทบกระเทอืน
จากปญหานี้ก็คือยอดขายของราน สหกรณสวนใหญ อยูในระดับคงที่หรือเร่ิมลดลง  

3.2) สมาชิกขาดความรูและอุดมการณ ศึกหนักของผูบริหารสหกรณอีกประการ
หนึ่งก็คือ การที่สมาชิกขาดความรูความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับสหกรณ เมื่อเปนเชนนี้สามชิกจึง
คํานึงถึงแตผลประโยชนสวนตนมากกวาสิ่งอื่นใด ถาสมาชิกเจอสิ่งลอใจจากที่อ่ืนแลวก็จะไปซื้อ
สินคาที่นั่นแลวสหกรณจะมั่นคงไดอยางไร เมื่อสมาชิกมีจิตใจโลเลไมแนนอน ตัวอยางที่เห็นได
ชัดเจนอีกอยางหนึ่งก็คือ การประชุมใหญสมาชิกรานสหกรณทุกแหงก็วาได จะมีสมาชิกมารวม
ประชุมนอยมาก เวนแตจะมีรางวัลอะไรลอใจ ศึกทัพนี้จึงเปนทัพที่รานสหกรณทุกแหงประสบอยู
เหมือนๆ กัน แมกระทั่งราน สหกรณในสถาบันการศึกษา  

3.3) ปญหาจากคานิยมของสังคม ปญหานี้ไมใชเปนปญหาของรานสหกรณเทานั้น 
แตเปนปญหาของ รัฐบาลดวยก็วาได จากจุดยืนของรานสหกรณที่วา “เพื่อสงเสริมเศรษฐกิจของ
สมาชิกและใหสมาชิกรูจักประหยัด” แตลักษณะคนไทยซึ่งนิยมชมชอบความหรูหราฟุงเฟอ จึงไม
แปลกเลยที่หางสรรพสินคาที่ใหญโตหรูหราจะมีคนเขาไปอยางเนืองแนน เพื่อเดินชมเลือกซื้อ
สินคา พรอมกับเปรียบเทียบและกลาวโจมตีรานสหกรณไปตางๆ นานา และแนวโนมของ
หางสรรพสินคาขนาดยักษลมยักษนี้ก็มีอยูตอไป แลวรานสหกรณจะตอบสนองความตองการ
ทางดานจิตใจของประชาชนไทยไดสักกี่คน นอกจากผูที่ยึดถืออุดมการณสหกรณเทานั้น  
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3.4) คณะกรรมการดําเนินการไมสนใจงานเทาที่ควร กรรมการดําเนินการของ
สหกรณคือตัวแทนของสมาชิกทั้งมวลที่เขามาดูแลพิทักษผลประโยชนของสมาชิก และกําหนด
นโยบายทิศทางของสหกรณถากรรมการดําเนินการขาดความรูความเขาใจดานธุรกิจและสหกรณ
แลว ก็ไมอาจปฏิบัติหนาที่ของกรรมการดําเนินการไดอยางสัมฤทธิ์ผล สหกรณบางแหงมีกรรมการ
ดําเนินการเพียงแตชื่อ และแทบไมเคยเขารวมประชุมหรือเขาไปสอดสองดูแลกิจการเลย จนเกิดมี
การทุจริตร่ัวไหล และในที่สุดรานสหกรณนั้นก็ตองหยุดกิจการไป สหกรณบางแหงกรรมการ
ดําเนินการเขามากาวกายงานประจําของ ผูจัดการจนพนักงานฝายจัดการไมมีกําลังใจทํางาน  
หรือไมสามารถอดทนทํางานอยูตอไปได จึงตองลาออกไป  

3.5) พนักงานไมมีประสิทธิภาพ พนักงานของสหกรณมีความสําคัญเสมือนแขนขา
ในการทํางานของ สหกรณ และเปนผูที่ติดตอกับลูกคา-สมาชิกบอยที่สุด ทั้งๆ ที่มีการย้ําอยูเสมอ
วา  สหกรณเปนองคการทางธุรกิจประเภทหนึ่ง แตก็เปนการแปลกเหมือนกันที่พนักงานของราน
สหกรณจํานวนมากกลับมีลักษณะเฉื่อยชาเหมือนกันกับทํางานราชการ สหกรณบางแหงเวลา
ลูกคาจะซื้อสินคาตองไปบอกพนักงานขายเพื่อขอซื้อดวยซ้ําไป ขณะที่กิจการของเอกชนนั้น  
พนักงานของเขาจะใหการตอนรับลูกคาอยางดีที่สุด  

3.6) ภาพพจนของระบบสหกรณไมดี ตั้งแตมีสหกรณในประเทศไทยเปนตนมา เปน
เวลา 60 ปแลว มักจะมีขาวในทางที่ไมดีของสหกรณออกมาเสมอๆ เชน ขาวการทุจริต ขาวการ
ดําเนินงานลมเหลว ฯลฯ ทําใหภาพพจนของระบบสหกรณโดยสวนรวมเสื่อมเสียไปในสายตาของ
ประชาชน จนประชาชนทั่วไปเปนจํานวนไมนอยที่เขาใจวาสหกรณก็คือ สหโกง และสหกิน  เร่ืองนี้
ไมเห็นมีหนวยงานไหนหรือองคการไหนที่เกี่ยวของกับสหกรณสามารถแกภาพพจนที่ไมดีนี้ได  

3.7) ภาวะเศรษฐกิจ ภาวะเงินเฟอ ภาวะคนวางงาน ฯลฯ ลวนมีผลกระทบตอ
ยอดขายของสหกรณไมมากก็นอย เมื่ออํานาจซื้อของประชาชนลดลงแลว ยอดขายก็ยอมจะลดลง
ไปดวย  ปญหานี้จะเปนปญหาตอเนื่องและคาดวาจะมีผลชัดเจนตอกิจการของสหกรณในระยะ
ตอไป  

3.8) ผูมีอํานาจไมสนับสนุนสหกรณ รานสหกรณบางแหงที่ตั้งอยูภายในพื้นที่ของ
องคการนั้นๆ ไมไดรับการสนับสนุนจากผูมีอํานาจในองคการนั้นเทาที่ควร เชน รานสหกรณใน
สถาบันการศึกษา หรือในบริษัท ธนาคาร เปนตน หากสหกรณไดรับการสนับสนนุมากกวาทีเ่ปนอยู
แลว สหกรณก็จะสามารถพัฒนาไปไดไกล เปนรานสหกรณที่ใหญโตไดไมยากนัก  

3.9) ปญหาพิเศษภายในของแตละสหกรณ สหกรณแตละแหงยอมมีปญหาเฉพาะ
ของตนมากบางนอยบางและที่สําคัญก็ไดแก ประวัติที่ไมดี รานสหกรณบางแหงมีชื่อเสียงเสื่อมเสยี  
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ทําใหไมอาจดําเนินงานกาวหนาไดเทาที่ควร จํานวนผูที่จะเปนลูกคาหรือสมาชิกในชุมชนลดลง  
ขาดแคลนเงินทุน รานสหกรณบางแหงไมสามารถระดมทุน หรือแสวงหาแหลงเงินทุนได  
 
ตอนที่ 6 บทบาทของกรมสงเสริมสหกรณและขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ในการพัฒนาสหกรณ  

1) กรมสงเสริมสหกรณ 
กรมสงเสริมสหกรณ มีภารกิจเกี่ยวกับการสงเสริม เผยแพร ใหความรูเกี่ยวกับ

อุดมการณ หลักการและวิธีการสหกรณใหแกบุคลากรสหกรณ กลุมเกษตรกร และประชาชนทั่วไป 
สงเสริม สนับสนุน และพัฒนาระบบสหกรณใหมีความเขมแข็ง โดยการพัฒนากระบวนการเรียนรู
ในการเพิ่มขีดความสามารถในดานการบริหารการจัดการ การดําเนินธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ 
และมีการเชื่อมโยงธุรกิจ สหกรณสูระดับสากล เพื่อใหสมาชิกสหกรณมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นทั้ง
ทางดานเศรษฐกิจและสังคม 

กรมสงเสริมสหกรณ มีอํานาจหนาที่ ดังนี้ 
• ดําเนินการตามกฎหมายวาดวยสหกรณกฎหมายวาดวยการจัดที่ดินเพื่อการ

ครองชีพเฉพาะในสวนที่เกี่ยวกับการนิคมสหกรณและกฎหมายอื่นที่เกี่ยวของ 
• ศึกษา วิเคราะห วิจัย เพื่อพัฒนาระบบสหกรณ 
• สงเสริม เผยแพร และใหความรูเกี่ยวกับอุดมการณ หลักการ และวิธีการสหกรณ

ใหแกบุคลากรสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไป 
• สงเสริม สนับสนุน และคุมครองระบบสหกรณ 
• ศึกษา วิเคราะห เพื่อเสนอแนะแนวทางการพัฒนาสหกรณใหกับคณะกรรมการ

พัฒนาการสหกรณแหงชาติ 
• ศึกษา วิเคราะห ความตองการของตลาดสินคาสหกรณและสรางเครือขายการ

เชื่อมโยงธุรกิจระหวางสหกรณกับสหกรณสหกรณกับเอกชนทั้งในประเทศและ
ตางประเทศ 

• ปฏิบัติการอื่นใดตามที่กฎหมายกําหนดใหเปนอํานาจหนาที่ของกรมสงเสริม
สหกรณหรือตามที่กระทรวงหรือคณะรัฐมนตรีมอบหมาย 

สวนราชการตางๆ ในกรมสงเสริมสหกรณ ประกอบดวย ราชการบริหารสวนกลาง 
และราชการบริหารสวนภูมิภาค ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
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1) ราชการบริหารสวนกลาง ประกอบดวย สํานักงานเลขานุการกรม กองการ
เจาหนาที่ กองคลัง กองแผนงาน ศูนยสารสนเทศ สํานักงานสงเสริมสหกรณ พื้นที่ 1-2 สํานกัจดัตัง้
และสงเสริมสหกรณ สํานักพัฒนาธุรกิจสหกรณ สํานักพัฒนาระบบการบริหารการจัดการสหกรณ 
และสํานักพัฒนาและถายทอดเทคโนโลยีการสหกรณ 

2) ราชการบริหารสวนภูมิภาค คอื สํานักงานสหกรณจังหวัด 
ทั้งนี้ กรมสงเสริมสหกรณมีโครงสราง ดังนี้ 

 
ภาพประกอบที่ 1 โครงสรางของกรมสงเสริมสหกรณ 

 
 

สํานักงานสหกรณจังหวัด 
(75 จังหวัด ) 

กรมสงเสริมสหกรณ 

กลุมพัฒนาระบบริหาร กลุมตรวจสอบภายใน 

ศูนยสารสนเทศ สํานักงาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นท่ี   1 
สํานักงานจัดต้ัง 
และสงเสริม 
สหกรณ 

สํานักนาย 
ทะเบียนและ 
กฏหมาย 

สํานักงาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นท่ี   2 

สํานักงาน 
เลขานุการกรม 

กองการ 
เจาหนาท่ี 

กองคลัง กองแผนงาน 

สํานักงานพัฒนา 
ธุรกิจสหกรณ 

สํานักพัฒนาและถายทอด 
เทคโนโลยีการสหกรณ 

สํานักพัฒนาระบบการ 
บริหารการจัดการสหกรณ 

รายการบริหารสวนภูมิภาค 

สํานักงานสหกรณจังหวัด 
(75 จังหวัด ) 

กรมสงเสริมสหกรณ 

กลุมพัฒนาระบบริหาร กลุมตรวจสอบภายใน 

ศูนยสารสนเทศ สํานักงาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นท่ี   1 
สํานักงานจัดต้ัง 
และสงเสริม 
สหกรณ 

สํานักนาย 
ทะเบียนและ 
กฏหมาย 

สํานักงาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นท่ี   2 

สํานักงาน 
เลขานุการกรม 

กองการ 
เจาหนาท่ี 

กองคลัง กองแผนงาน 

สํานักงานพัฒนา 
ธุรกิจสหกรณ 

สํานักพัฒนาและถายทอด 
เทคโนโลยีการสหกรณ 

สํานักพัฒนาระบบการ 
บริหารการจัดการสหกรณ 

รายการบริหารสวนภูมิภาค 

สํานกังานสหกรณจังหวัด 
(75 จังหวัด ) 

กรมสงเสริมสหกรณ 

กลุมพัฒนาระบบริหาร กลุมตรวจสอบภายใน 

ศูนยสารสนเทศ สํานกังาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นที่ 1   
สํานกังานจัดต้ังและ
สงเสริมสหกรณ 

สํานักนายทะเบียน
และกฎหมาย 

สํานกังาน 
สงเสริมสหกรณ   

พื้นที ่  2 

สํานกังาน 
เลขานุการกรม 

กองการ 
เจาหนาที ่ กองคลัง กองแผนงาน 

สํานกังานพฒันา 
ธุรกจิสหกรณ 

สํานกัพัฒนาและถายทอด 
เทคโนโลยกีารสหกรณ 

สํานกัพัฒนาระบบการ 
บริหารการจัดการสหกรณ 

รายการบรหิารสวนภมูิภาค 
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2)  ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
ในสํานักงานสหกรณจังหวัดมีโครงสรางดังนี้ 
2.1) ฝายบริหารทั่วไป มีหนาที่และความรับผิดชอบในการจัดทําและรวบรวมแผนงาน

จัดทําคําขอตั้งงบประมาณติดตามเรงรัดและประเมินผลการปฏิบัติงาน    
2.2) กลุมจัดตั้งและสงเสริมสหกรณ มีหนาที่ความรับผิดชอบเกี่ยวกับการศึกษา  

วิเคราะห วิจัยขอมูลตางๆ เพื่อใชในการดําเนินการจัดตั้งสหกรณและเพื่อการสงเสริมพัฒนา
สหกรณ กลุมเกษตรกร กลุมสตรีสหกรณและ เยาวชนสหกรณ   

2.3) กลุมสงเสริมและพัฒนาธุรกิจสหกรณ มีหนาที่และความรับผิดชอบเกี่ยวกับ
การศึกษาวิเคราะหวิจัยขอมูลทางดานการตลาดการดําเนินธุรกิจและขอมูลอ่ืนๆ เพื่อใหคําปรึกษา
แนะนําเกี่ยวกับการพัฒนาธุรกิจและสงเสริมการตลาดแกสหกรณ และกลุมเกษตรกรเพื่อสงเสริม
และพัฒนาสินคาการบรรจุภัณฑ และรูปแบบการบริการเพื่อเพิ่มพูนคาสินคา  

2.4) กลุมสงเสริมและพัฒนาการบริหารการจัดการสหกรณ มีหนาที่และความ
รับผิดชอบเกี่ยวกับการศึกษา วิเคราะห วิจัย และใหคําแนะนําเกี่ยวกับโครงสรางการจัดระบบงาน 
การบริหารงาน บุคคลและการควบคุมภายในเพื่อพัฒนาใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง
ศึกษา วิเคราะห ความตองการสนับสนุนเงินทุนและสินเชื่อแกสหกรณ  

2.5) หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการตาม
กฎหมายวาดวยสหกรณ  และกฎหมายอื่นที่เกี่ยวของสงเสริมเผยแพร และใหความรูกับอุดมการณ 
หลักการ และวิธีการสหกรณใหแกบุคลากรสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไปสงเสริมและ
พัฒนาการดําเนินงานของสหกรณระบบการบริหารการจัดการ และการพัฒนาธุรกิจสหกรณของ
สหกรณและกลุมเกษตรกร สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ สงเสริมใหสหกรณ
และกลุมเกษตรกรเขมแข็งโดยใหมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง สามารถวางแผนไดดวยตนเอง  
ดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 

สําหรับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีหนาที่และอํานาจดังนี้ 
• มีหนาที่ความรับผิดชอบในการดําเนินการตามกฎหมายวาดวยสหกรณและ

กฎหมายอื่นที่เกี่ยวของ สงเสริม เผยแพร และใหความรูเกี่ยวกับอุดมการณ หลักการ และวิธีการ
สหกรณ ใหแกบุคลากรของสหกรณ กลุมเกษตรกรและประชาชนทั่วไป 

• สงเสริมและพัฒนาการดําเนินงานของสหกรณ ระบบการบริหารจัดการและการ
พัฒนาธุรกิจของสหกรณและกลุมเกษตรกร 

• สงเสริมและพัฒนากลุมเกษตรกรใหเปนสหกรณ 
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• สงเสริมใหสหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง โดยมีสวนรวมในการพัฒนาตนเอง
ดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาไดดวยตนเอง 

• ตามระเบียบกรมสงเสริมสหกรณ วาดวยอํานาจหนาที่การสงเสริมกํากับและดูแล
สหกรณของขาราชการและลูกจาง พ.ศ.2544 ขอ 3 

• ตรวจสอบการดําเนินงานของสหกรณ ในฐานะกรมสงเสริมสหกรณเปนเจาหนี้
สหกรณตามสัญญากูเงินทุกประเภทตาง ๆ ที่สหกรณกูจากกรมสงเสริมสหกรณ และตามหนังสือ
กรมสงเสริมสหกรณที่ กษ 1101/5817 ลงวันที่ 30 พฤษภาคม 2546 

• ประสานงาน แนะนํา สงเสริม การบริหารงานของวิสาหกิจชุมชน กลุมอาชีพ ตาม
บัญชีมอบหมายแนบทายคําสั่งนี้ 

• ประสานงานการปฏิบัติงานกับหนวยงานที่เกี่ยวของในพื้นที่รับผิดชอบตามยุทธ
ศาสตรจังหวัด โครงการ นโยบายของกรมสงเสริมสหกรณและนโยบายรัฐบาล 

• ปฏิบัติงานงานอื่นๆ ตามที่สหกรณจังหวัดมอบหมาย 
 
ตอนที่ 7 สมรรถนะทางดานการตลาด  

โครงการพัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC (APEC IBIZ) เปนโครงการรวม
ประเทศในกลุม APEC มีวัตถุประสงคมุงพัฒนาที่ปรึกษาที่จะตองเขาไปใหการสงเสริมและ
สนับสนุนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในกลุมประเทศเอเปค ประเทศไทยโดยกรม
สงเสริมอุตสาหกรรมไดรวมมือและนําแนวคิดหลักสูตร Apec IBIZ นี้มาใชเพื่อพัฒนาที่ปรึกษาที่มี
บทบาทในการเขาไปสงเสริมใหกับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย และได
จัดหลักสูตรอบรมตามแนวคิดของโครงการพัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC (APEC IBIZ) นี้
เปนจํานวนหลายรุน   

และจากผลการดําเนินการโครงการพัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC ที่ผาน
มาตั้นแตป 2546  มีที่ปรึกษาเขารวมโครงการจํานวน 379 ราย สอบผานหลักสูตรจํานวน 334 ราย 
และมีกิจกรรมตามขอกําหนดผานเกณฑและขึ้นทะเบียนเปนที่ปรึกษาในโครงการจํานวน 141 ราย  
ซึ่งที่ปรึกษาเหลานี้ไดมีสวนในการใหคําปรึกษาแนะนํา ผูประกอบการ SMEs จํานวนมากใน
โครงการชุบชีวิตธุรกิจไทย ( ITB ) และ โครงการเสริมสรางผูประกอบการใหมแหงชาติ ( NEC) ของ
กรมสงเสริมอุตสาหกรรม ในระหวางป 2546 – ป 2549  

โครงการพัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC (APEC IBIZ) นี้ไดกาํหนดสมรรถนะ
ของที่ปรึกษาไว 105 สมรรถนะ (สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ. 2547) ไดแบงหมวดหมูหลักวิชา
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ออกเปน 11 วิชา เชน หลักสูตรทางดานบัญชีการเงิน หลักสูตรทางดานการตลาด หลักสูตร
ทางดานการบริหารพัฒนาบุคคล หลักสูตรทางดานการวิเคราะหและตัดสินใจ เปนตน  และ ได
กําหนดสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาดไว 17 สมรรถนะ ดังรายละเอียด ประเด็นยอย 
(สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ 2547) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

สมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาทางดานการตลาดของ APEC IBIZ มีดังนี้ 
- สามารถวิเคราะหสถานการณได  
- สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  
- สามารถประเมินและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  
- ความสามารถและทักษะในการขาย 
- สามารถประเมินและประยุกตใชการวางแผนกลยุทธ  
- ความสามารถเขาใจสภาพแวดลอมเกี่ยวของกับเศรษฐกิจ และสังคม  
- สามารถเขาใจสถานการณการเมือง 
- สามารถตระหนักถึงความสําคัญของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 
- สามารถการสื่อสาร  
- สามารถทําการวิจัยจากขอมูลข้ันปฐมภูมิและทุติยภูมิได  
- สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลได 
- สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  
- สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ  
- สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ 
- สามารถในการประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 
- สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ 
- สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาดได  
- สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช 
จากสมรรถนะที่จําเปนสาํหรบัที่ปรึกษาทางดานการตลาดดังกลาวนี ้ สวนหนึง่เปน

สมรรถนะที่เกีย่วของกับที่ปรึกษาทางดานการตลาดและธุรกิจ อีกสวนหนึ่งเปนสมรรถนะรวม
ระหวางที่ปรึกษาทางดานการตลาดและทีป่รึกษาในสาขาอื่น ดงัแสดงในตารางที ่2.4 
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ตารางที่ 2.4 สมรรถนะทางดานการตลาด 
สมรรถนะ สมรรถนะ

การตลาดและธุรกิจ 
สมรรถนะรวม สมรรถนะรวมของที่ปรึกษา

ทางดาน 
สามารถวิเคราะหสถานการณได    
สามารถวิเคราะหสภาพตลาด    
สามารถประเมินและประยุกตใช
ขอมูลทางสถิติ 

   

ความสามารถและทักษะในการขาย    
สามารถประเมินและประยุกตใชการ
วางแผนกลยุทธ 

   

ความสามารถเขาใจสภาพแวดลอม
เกี่ยวของกับเศรษฐกิจ และสังคม 

   

สามารถเขาใจสถานการณการเมือง    
สามารถตระหนักถึงความสําคัญ
ของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 

   

สามารถการสื่อสาร   ที่ปรึกษาทางดานการเงิน 
ที่ปรึกษาทางดานบริหาร
บุคคล 
ที่ปรึกษาทางดานกฏหมาย 
ที่ปรึกษาทางดานการ
แกปญหาและตัดสินใจ 

สามารถทําการวิจัยจากขอมูลขั้น
ปฐมภูมิและทุติยภูมิได 

   

สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลได   ที่ปรึกษาทางดานพานิชย
อิเลคโทรนิค 

สามารถประเมินทักษะทางเทคนิค
ของผูประกอบการ 

  ที่ปรึกษาทางดานผลิต 
ที่ปรึกษาทางดานพานิชย
อิเลคโทรนิค 

สามารถประเมินภูมิความรูทางดาน
ตลาดโลกของผูประกอบการ 

  ที่ปรึกษาทางดานกฏหมาย 

สามารถประเมินทักษะดานการวิจัย
ของผูประกอบการ 

   

สามารถในการประเมินทักษะ   ที่ปรึกษาทางดานให
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สมรรถนะ สมรรถนะ
การตลาดและธุรกิจ 

สมรรถนะรวม สมรรถนะรวมของที่ปรึกษา
ทางดาน 

ทางดานการเจรจาตอรองของ
ผูประกอบการ 

คําปรึกษาแนะนําทั่วไป 
 

ความาสามารถในการใหคําปรึกษา
แกผูประกอบการในการนําเสนอ
ผลงาน 

   

สามารถชวยผูประกอบการใหมี
ความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติ
การ 

   

สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํา
กลยุทธทางการตลาดได 

   

สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํา
การวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช 

   

 
จากสมรรถนะที่ไดจากการวิจัย ผูวิจัยไดศึกษาองคความรูและทักษะที่เกี่ยวของจาก

ดัชนีคูมือกําหนดสมรรถนะ (APEC-IBIZ Competency Requirement Index) ซึ่งไดกําหนดองค
ความรูและทักษะที่เกี่ยวของกับสมรรถนะตางๆไวดังนี้ 
สามารถวิเคราะหสถานการณ 

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับผลกระทบตอปจจัยตางๆทีม่ีผลตอสถาณการณการแขงขัน

ในทางการตลาด เชน ปจจยัทางดานประชากร ปจจยัทางดานลกูคาและ ปจจัยที่
เกี่ยวของกับกฏขอบังคับตางๆ เปนตน 

ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจสหกรณที่ใหคําแนะนําสงเสริม 

สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับเครื่องมือเทคนิค วิธกีาร และกระบวนการ ในการทําการวจิัย 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหความไดเปรียบเสียเปรียบในการแขงขันในตลาดของธุรกิจ 

SME ที่ใหคําปรึกษา 
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สามารถประเมินและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  
ดานความรู 
- ความรูที่เกี่ยวของกับการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการทั้งในภาครัฐและภาค

ธุรกิจเอกชน 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการอานวเิคราะหและประยุกตใชขอมูลสถิติตางๆ 
- มีความสามารถในการคาดการณสถานการณทางการตลาดจากการวิเคราะหขอมูล

ทางสถิติ 
สามารถประเมินและประยุกตใชการวางแผนกลยุทธ  

ดานความรู 
- ความรูที่เก่ียวกับเครื่อง เทคนิควิธีการ และข้ันตอนในการจัดทํากลยุทธการทาง

การตลาด โดยเปนองคความรูที่เหมาะสมกับธุรกิจของผูประกอบการ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยทุธทางการตลาดใหแกผูประกอบการ 

ความสามารถเขาใจสภาพแวดลอมเกี่ยวของกับเศรษฐกิจ และสังคม  
ดานความรู 
- ความรูเกีย่วกบัดัชนีชี้วัดที่เกี่ยวของกับทองถิ่น ประเทศ และตลาดโลก  
- ความรูในการที่จะวิเคราะหแนวโนมที่มีผลกระทบตอทางเศรษฐกิจและสังคม  
- ความรูทีเ่กี่ยวของรูแหลงขอมูลที่สําคัญที่เกี่ยวของมีผลกระทบตอเศรษฐกิจและสังคม 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่

เกิดจากสถานการณนโยบายเศรษฐกิจและนโยบายรัฐบาลที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 
- มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่

เกิดจากสภาพสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลง 
สามารถเขาใจสถานการณการเมือง 

ดานความรู 
- ความรูที่เกี่ยวกับสถานการทางการเมืองที่มีผลกระทบตอภาคธุรกิจทั้งสถานการณ

การเมืองภายในประเทศและตางประเทศ  
- มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับนโยบายของภาครัฐที่มีผลกระทบตอธุรกิจและการ

เติบโตของภาคธุรกิจ 
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ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกจิทั้งโอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่

เกิดจากสถานการณทางการเมืองทีม่ีการเปลี่ยนแปลงไป 
สามารถตระหนักถึงความสําคัญของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวกับการประยกุตใชกฎหมายที่มีผลกระทบตอธุรกิจ และสภาพแวดลอม

ตางๆ ในการจดัตั้งองคกรภาคธุรกิจ  
- รูจักผูเชี่ยวชาญทางเทคนิควิธีการตางๆ และขอบังคับทางกฎหมาย 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหถงึผลกระทบตอธุรกิจของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม

แหงชาติ 
สามารถการสื่อสาร  

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของ เทคนิค วธิีการ ในการสื่อสารทางการพูดและไมใชการพูด  
- เทคนิควธิีการในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตรและกระบวนการใหการปรึกษา  
- เทคนิควธิีการในการทําใหลกูคาเชื่อมัน่และไววางใจ  
- เทคนิควธิีการในการสื่อสารทางกาย เทคนิควิธกีารในการสื่อสารไดอยางชัดเจนตรง

ประเด็น  
- เทคนิควธิีการในการพูด เขียนไดชัดเจน กระทัดลัด  
- เทคนิควธิีการประยุกตใชภาพในการสื่อสาร 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด (Verbal) และการสื่อสารที่ไมใชการ

พูด (Non Verbal) 
- มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตรในระหวางกระบวนการใหคําปรึกษา 
- มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อมัน่และไววางใจ 
- มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย 
- มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย เพื่อเสริมขอความที่ตองการพูด 
- มีความสามารถในการพูดสื่อสารไดอยางชัดเจนและตรงประเด็น 
- มีความสามารถในการปรับวธิีการพูดใหเหมาะสมกับพืน้ฐานผูฟง 
- มีความสามารถในการสื่อความโดยการเขยีนไดชัดเจนกะทัดรัด 
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- มีความสามารถในการประยกุตใชภาพในการสื่อสาร 
สามารถทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิได  

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับกระบวนการในการทาํวิจัยโดยใชขอมูลปฐมภูมิ การออกแบบ

สอบถามและการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  
- มีความรูแหลงขอมูลตางๆ ทีเ่กี่ยวของในการจัดหาเพื่อทาํการวิเคราะหขบวนการทาง

ธุรกิจ 
ดานทักษะ 
- มีความรูในการระเบียบวิธวีจิัยทางการตลาดประเภทตางๆ 
- มีความสามารถในการดําเนนิการวิจัยตลาดไดดวยตนเอง 
- มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและหัวขอ เพื่อทาํวิจัยทางการตลาดที่เปน

ประโยชนตอธรุกิจที่ใหคาํปรึกษาได 
- มีความสามารถในการนาํขอมูลจากการวิจยัและขอมูลจากแหลงขอมลูที่จําเปนตางๆ 

มาใชในการจดัทําแผนกลยทุธของธุรกิจ SME 
- มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการวิจยั (ขอมูลทุติยภูมิ) ที่จาํเปนตอธุรกจิ 

สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลได 
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของการรวบรวมขอมูล ประมวลผลขอมูล และจัดเก็บขอมูลอยางเปน

ระบบ  
- มีความรูเกี่ยวกับการบริหารจัดการสารสนเทศที่เกี่ยวของกับธุรกิจ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูลตางๆที่จาํเปนตองใชในการจัดการทาง

การตลาด 
- มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่จําเปนตองใชในการจัดการทาง

การตลาดใหมคีวามเหมาะสมในการวิเคราะหและนําไปใช 
- มีความสามารถในการวิเคราะหประเดน็ขาวสารตางๆ ที่มีผลกระทบทัง้ทางบวกและ

ลบตอธุรกิจ SME ที่ใหคาํปรึกษา 
สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  

ดานความรู 
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- มีความรูเกี่ยวกับอุปกรณ  เทคนิควธิีการ เครื่องมือ และระบบงานทีเ่กีย่วของกับการ
ดําเนนิธุรกิจ 

ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการพิจารณาและคัดเลือกเทคโนโลยทีี่เหมาะสมและจําเปนตอ

ธุรกิจ 
- มีความสามารถในการใชงานโปรแกรมและโปรแกรมประยุกตชนิดตางๆ สําหรับธุรกิจ

ขนาดเล็ก 
- มีความสามารถประเมินทักษะทางดานเทคนิคของผูประกอบการได 

สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ  
ดานความรู 
- ความรูเกีย่วของกับการดําเนินกิจกรรมทางธุรกจิระหวางประเทศ  
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับผลกระทบในตลาดโลกตอภาคธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถประเมินผูประกอบการวาเขาใจโอกาสในการสงออกสนิคาหรือบริการ

ไปตางประเทศ 
- มีความสามารถประเมินผูประกอบการวาเขาใจถึงผลกระทบของธุรกิจจากการแขงขัน

จากตางประเทศในตลาดในประเทศ 
สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ 

ดานความรู 
- ความรูเกีย่วของกับกระบวนการวิจยัการตลาด 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการวิจัยตลาดของผูประกอบการ 
- มีความสามารถในการประเมินผูประกอบการไดมีการดาํเนนิการวิจัยทางการตลาด

อยางเหมาะสมหรือไม 
สามารถในการประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับเทคนิควิธีการเจรจาตอรอง 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 
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- มีความสามารถในการประเมินความรูทฤษฎีตางๆ ที่เกีย่วของการเจรจาตอรองของ
ผูประกอบการ 

สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ 
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับข้ันตอนตางๆในการจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
- มีความสามารถในการใหคําแนะนาํสหกรณนําเปาหมายแผนกลยทุธไปจัดทํา

แผนปฏิบัติการทางการตลาด 
สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาดได  

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวกับเครื่อง เทคนิควิธกีาร และข้ันตอนในการจัดทํากลยทุธการทาง

การตลาด โดยเปนองคความรูที่เหมาะสมกับธุรกิจของผูประกอบการ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยทุธทางการตลาดใหแกผูประกอบการ 

สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช 
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับกระบวนการในการทาํวิจัยโดยใชขอมูลปฐมภูมิ การออกแบบ

สอบถามและการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  
- มีความรูแหลงขอมูลตางๆ ทีเ่กี่ยวของในการจัดหาเพื่อทาํการวิเคราะหขบวนการทาง

ธุรกิจ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําวเิคราะหและนําผลการวิจัยตลาดไป

ใชในการจัดทาํแผนการตลาด 
- มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําการวิจัยตลาด 

ในการพัฒนาขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จากการที่สหกรณ
ประสบปญหาในเรื่องของการจัดการ และในระยะหลังมีปญหาเรื่องของธุรกิจ เพราะฉะนั้นบทบาท
ของขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ก็จําเปนที่จะตองเขาไปใหคําแนะนําสงเสริมใน
เร่ืองตางๆ รวมทั้งในเรื่องการตลาด แตในขณะเดียวกัน ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณสวนใหญยังขาดความรูและขาดสมรรถนะ ที่เพียงพอในการเขาไปใหการสงเสริม ดังนั้นมี
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ความจําเปนที่จะตองใหการพัฒนาและสงเสริมสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยที่ในปจจุบันยังไมมีการกําหนดสมรรถนะที่ชัดเจนทางดาน
การตลาดสําหรับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่กําหนดตามหลักสูตร Apec IBIZ มาใชเปนกรอบในการศึกษาและกําหนด
สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนแกขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

เนื่องจากบทบาทหนาที่ของขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ และที่
ปรึกษามีลักษณะคลายคลึงกัน โดยที่ปรึกษามีบทบาทในการเขาไปใหการปรึกษาแนะนํา การ
สงเสริมและสนับสนุนแกผูประกอบการ เชนเดียวกับขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณก็มีบทบาทในการเขาไปใหการปรึกษาแนะนํา สงเสริมและใหการสนับสนุนแกสหกรณและ
กลุมเกษตรกร เพียงแตมีกลุมเปาหมายที่แตกตางกัน ดังนั้นการนํากรอบสมรรถนะทางดาน
การตลาดของหลักสูตร Apec IBIZนํามาประยุกตใชจึงมีความเหมาะสมและสอดคลอง แตอยางไร
ก็ตาม ในการนําสมรรถนะทางดานการตลาดจากหลักสูตร Apec IBIZมาใชนี้ จําเปนที่จะตองมี
การศึกษาเปนลําดับข้ันตอน โดยในลําดับแรกหลักสูตร Apec IBIZ พัฒนาข้ึนมาจาก
กลุมเปาหมายที่เปนผูประกอบการในกลุมประเทศเอเปคทั้งหมด ดังนั้นจําเปนที่จะตองศึกษา
สมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของไทยเพื่อใหไดสมรรถนะทางดานการตลาด
สําหรับที่ปรึกษาสําหรับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย จากนั้นจะนํา
สมรรถนะตางๆเหลานี้นํามาศึกษาเพื่อกําหนดสมรรถนะที่มีความเหมาะสมและสอดคลองกับ
ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยทําการสํารวจและวิจัยจากกลุมตัวอยางของ
ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
 
ตอนที่ 8 งานวิจัยที่เกี่ยวของและกรอบแนวคิดในการวิจัย 

การศึกษางานวิจัยตางๆ นี้ ผูวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษางานวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับ
การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อนํามาพัฒนา
กรอบแนวคิดในการพัฒนาสมรรถนะของที่ปรึกษาโดยใชแนวคิดทั้ง 2 มาประกอบกันผลงานวิจัยที่
มีประเด็นใกลเคียงที่จะสามารถนํามาศึกษาได ดังตอไปนี้ 

งานวิจัยภายในประเทศ 
จากการศึกษางานวิจัยในประเทศไทย มีงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้  
นรินทร บุญชู (2532) ไดทําการวิจัยเรื่องลักษณะการเรียนรูดวยการนําตนเองของ

นักศึกษามหา-วิทยาลัยรามคําแหง ตามแนวคิดของ Guglielmino (1977) ผลการวิจัยพบวา  
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นักศึกษาที่มีลักษณะการเรียนรูดวยการนําตนเอง อยูในระดับสูงจะประสบความสําเร็จในการเรียน
ตามความกาวหนาของตนเองไดมากกวาผูที่มีระดับการเรียนรูดวยการนําตนเองต่ํากวา   

 
คณาพร คมสัน (2540) ไดทําการวิจัยเรื่องการพัฒนาการเรียนรูดวยการนําตนเองใน

การอานภาษาอังกฤษ เพื่อความเขาใจสําหรับนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ไดรูปแบบที่
เนนกระบวนการเรียนที่ผูเรียนมีอิสระในการวางแผนกิจกรรมการเรียนใหบรรลุเปาหมายระยะยาว
ของการเรียน จะโดยลําพังหรือรวมมือกับผูอ่ืนโดยใชสัญญาการเรียนเปนเครื่องมือในการกําหนด
เปาหมายการเรียนที่มาจากการประเมินความตองการที่แทจริงของตนแลววิจัยกึ่งทดลองกลุม
ตัวอยาง จํานวน 2 หอง มีนําเรียน 42 คน ใชเวลา 12 สัปดาห สัปดาหละ 3 คาบ รวม 24 คาบ 
พบวาคะแนนความสามารถทางการอานภาษาอังกฤษเพื่อความเขาใจหลังการเรียนของผูเรียนทั้ง
สองไมแตกตางกัน แตคะแนนของผูเรียนที่มีความสามารถอยูในระดับตํ่าของกลุมทดลองสูงกวา
คะแนนของผูที่มีความสามารถอยูในระดับต่ําของกลุมควบคุมอยางมีนัยสําคัญของสถิติที่ระดับ 
.01 คะแนนเฉลี่ยหลังการเรียนของผูเรียนดวยรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นสูงกวาคะแนนเฉลี่ยกอน
การเรียนอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 คะแนนเฉลี่ย ลักษณะการเรียนรูดวยการนําตนเองทั้งสอง
กลุมไมแตกตางกัน คะแนนเฉลี่ยลักษณะการเรียนรูดวยการนําตนเองหลังการเรียนของกลุม
ทดลองสูงกวากอนการเรียนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
พร ศรียมก (2545) ไดทําการวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการจัดการศึกษานอกระบบ

โรงเรียนเพื่อสงเสริมสมรรถนะในการสอนงานของหัวหนางานในโรงงานอุตสาหกรรม พบวา  
วิธีการสอนงานของหัวหนางานในโรงงานอุตสาหกรรม ไดแก การสอนงานโดยการฝกปฏิบัติ  
การฝกอบรม การสาธิต อินทราเนตและการสอนแนะ สําหรับ สมรรถนะในการสอนงานของหวัหนา
งานทางดานความรู คือ ความรูเกี่ยวกับธุรกิจและองคกร ความรูความชํานาญในงานที่รับผิดชอบ 
ความรูดานการบริหารและจัดการ ความรูดานการบริหารคุณภาพ สมรรถนะทางดานทักษะคือ 
ทักษะความชํานาญในงานที่รับผิดชอบทักษะในการสอนงานแบบตางๆ ทักษะมนุษยสัมพันธ 
ทักษะการพูดและการสื่อสาร ทักษะการเปนผูนํา สมรรถนะทางดานเจตคติคือ เจตคติที่ดีตอ
องคการ ตอลักษณะงานที่ทํา ตอผูบังคับบัญชา เพื่อนรวมงาน และผูใตบังคับบัญชา และ รูปแบบ
การจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อสงเสริมสมรรถนะในการสอนงานของหัวหนาในโรงงาน
อุตสาหกรรม ประกอบดวยนโยบาย เปาหมาย วัตถุประสงค กลุมเปาหมาย หลักสูตรและเนื้อหา 
สื่อการเรียนการสอน หนวยงานที่รับผิดชอบ การจัดการศึกษา และการกํากับดูแลและการ
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ประเมินผลโครงการ และการตรวจสอบรูปแบบดังกลาวพบวา เปนรูปแบบที่สามารถนําไป
ประยุกตใชไดในโรงงานอุตสาหกรม 

 
วุฒิพล สกลเกียรติ (2546) ไดทําการวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการจัดการเรียนรู

เพื่อพัฒนาทักษะสําหรับผูใชโรงงานในสถานประกอบการภาคอุตสาหกรรม : กรณีศึกษา
อุตสาหกรรมยานยนตและชิ้นสวน พบวา ทักษะที่จําเปนทั้ง 5 กลุม คือ การทํางานประจํา การ
จัดการ การทํางานภายใตสภาพแวดลอม การเรียนรูในสถานประกอบการ และการสราง
ความสัมพันธในการทํางาน และนอกจากนั้น ขั้นตอนการจัดการฝกอบรมทักษะ ไดแก 1)วิเคราะห
สิ่งที่เกิดขึ้น 2)วิเคราะหงานและผูปฏิบัติงาน รวมถึงการวัดผลความสามารถในการปฏิบัติงาน 3) 
ทําความเขาใจ พิจารณาความสําคัญและบงชี้สาเหตุของชองวางที่เกิดขึ้น 4) คัดเลือกกลยุทธเพื่อ
เพิ่มความสามารถการปฏิบัติงาน เพื่อแกไขชองวางที่เกิดขึ้นจากสาเหตุการขาดทักษะเปนหลัก  
5) ประเมินความนาจะเปนในการนํากลยุทธไปใช และสรางแผนปฏิบัติการ 6)นํากลยุทธในใชเพิ่ม
ความสามารถหรือประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของผูปฏิบัติงาน 

งานวิจัยในตางประเทศ 
จากการศึกษางานวิจัยในตางประเทศ มีงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้  
Langton (1990) ไดศึกษาเกี่ยวกับการเรียนรูดวยการนําตนเอง ผลสัมฤทธิ์ทางการ

เรียนและความพึงพอใจของผูเรียนรัฐศาสตรในระดับวิทยาลัยตอโครงการเรียนรูโดยการเรียนรูดวย
การนําตนเองกับการเรียนรูที่ครูเปนผูนํา โดยเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนและระดับการ
เรียนรูดวยการนําตนเองของผูเรียนทั้งสองกลุมพบวา คาเฉลี่ยของผลการเรียนของผูเรียนทั้งสอง
กลุมไมแตกตางกัน แตความพึงพอใจตอโครงการเรียนของผูเรียนทั้งสองกลุมแตกตางกัน โดยผูที่
เรียนในโครงการเรียนรูดวยการนําตนเองมีความรูสึกวาไดรับประโยชนมากกวาและมีความพอใจที่
มีโอกาสไดเลือก มีโอกาสกําหนดจุดประสงคการเรียนและประเมินผลการเรียนของตนเอง รวมทั้ง
รับผิดชอบในการทํางานของตนเอง มีความพอใจที่ไดอิสระในการเรียนและไมตองมีความกดดันใน
การทํางาน มีความรูสึกวาไดเรียนรูที่จะสรางทางเลือกที่หลากหลาย ไดเรียนรูที่จะตัดสินใจและมี
ความรบัผิดชอบตองานของตัวเอง 

 
Hacker (1992) ไดศึกษาการฝกอบรมอิงสมรรถภาพที่เกี่ยวกับทักษะในงาน โดย

การศึกษานี้จัดขึ้นโดยหุนสวนความรวมมือระหวางมหาวิทยาลัยมิชิแกน และบริษัทเจนเนอรร
มอเตอร เพื่อจัดฝกอบรมอิงสมรรถนะใหกับพนักงาน 400 คน ซึ่งพนักงานทั้งหมดไดรับการ
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ถายทอดความรูพื้นฐานผานโปรแกรมการฝกอบรมและอบรมซ้ําอยางเต็มที่โดยใชเครื่องมือ 3 ชนิด
ที่พัฒนาขึ้นมา คือ 1) โปรแกรม Skill 2000 ซึ่งโปรแกรมนี้ถูกบันทึกในสื่อ วีดีโอเลเซอรดีสด (VDO 
Laser Disk) 2) โปรแกรม CASAS (Comprehensive Adult Student Assessment System)  
ซึ่งเปนโปรแกรมที่ใชสําหรับประเมินผลของผูเรียนแตละคน และ 3) โปรแกรม ABS (Adult Basic 
Skill) ซึ่งเปนโปรแกรมที่จัดการโดยคอมพิวเตอรที่ใหผูเรียนเรียนรูและฝกทักษะพื้นฐานอยางเต็มที่
ไมมีขอจํากัด 

โครงการนี้จะประเมินผลโดยใชการประเมิน 4 วิธี คือ สัมภาษณเจาหนาที่โครงการ, 
เจาหนาที่ธุรการและหุนสวนโครงการ สัมภาษณผูเรียนโดยวิธีสุม ทบทวนขอมูลจากผลการเรียนรู
และชั่วโมงเรียน และขอมูลจากการสังเกตของศูนยฝกทักษะ ซึ่งไดผลสรุปดังนี้ 

• โครงการศึกษานี้มีผลตอชีวิตความเปนอยูของพนักงานผูรวมโครงการอยางมาก 
• ทําใหสัมพันธภาพระหวางสหภาพแรงงานและฝายบริหารมีความสัมพันธที่เข็มแข็งขึ้น 
• โปรแกรม Skill 2000 ไมมีประโยชนมากนัก 
• โปรแกรม CASAS ไมเพียงพอตอการใชสําหรับการประเมิน 
• โปรแกรม ABS เปนเครื่องมือที่ดีที่ชวยผูเรียนไดเรียนรูและฝกทักษะ 
• การสนับสนุนของหุนสวนโครงการในการที่จะใหพนักงานในสังกัดรวมมือใน

การศึกษาในโครงการนี้ มีสวนสําคัญอยางมาก 
 

Mcgee (1992) ไดทําการศึกษาเรื่องการเรียนรูแบบนําตนเองในกลุมของแพทยที่อยู
ประจําหองฉุกเฉิน  ในการทํางานของแพทยประจําหองฉุกเฉินพวกเขามีความจําเปนที่จะตอง
พัฒนาความรูของตนอยูเสมอ  เพราะปญหาของคนไขที่พบนับวันจะซับซอนขึ้น  ผูวิจัยตองการ
ศึกษาวา  แพทยที่รับผิดชอบงานดังกลาวมีวิธีการเรียนรูเพื่อพัฒนาตนเองในวิชาชีพของตน
อยางไร  จากการศึกษาพบวา  วิธีการเรียนรูเพื่อพัฒนาตนเองของแพทยกลุมที่ศึกษาคือ  การอาน
วารสารทางการแพทย  และสิ่งพิมพอ่ืนๆ  รวมทั้ง  การฟงเทปและดูวิดีโอ  และการสื่อสารกับเพื่อ
รวมงานที่จะเกิดขึ้นในบริบทตางๆ  ไดแก  ขณะที่สังเกตการรักษา  ขณะที่ชวยในการรักษาและใน
บริบทอ่ืนๆ  นอกเวลางาน  นอกจากนี้ยังพบวา  วิธีการเรียนรูอีกวิธีหนึ่งที่แพรหลายคือ  การใช
คอมพิวเตอรชวยในการเรียนรู  การดูเคเบิลทีวี  การใช Bill board และ forum ผานทาง
คอมพิวเตอร  และการพูดคุยกับเพื่อนรวมอาชีพผานทาง Video  Conferences ซึ่งวิธีการเหลานี้
จะทําใหแพทยกลุมนี้สามารถติดตอส่ือสารแลกเปลี่ยนขอคิดเห็นและขอความรูกับเพื่อนรวมอาชีพ
ไดทั้งในระดับประเทศและนานาชาติ 
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Baxter (1994) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางระดับการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
วิธีการเรียน การเรียนตามความกาวหนาของตนเองและความมั่นใจในการทํางานของลูกจางใน
สถานประกอบการ โดยศึกษาจากผลการวัดระดับการเรียนรูดวยการนําตนเอง แบบวัดทักษะและ
ความมั่นใจในการทํางานและแบบวัดวิธีการเรียน พบวาระดับการเรียนรูดวยการนําตนเองสามารถ
อธิบายวิธีการเรียนของผูเรียนได ผูที่มีระดับการเรียนรูดวยตนเองสูงจะมีความมั่นใจในตัวเอง 

 
Fernandaz – Toro  และ Jones (1996)  ไดทําการวิจัยเรื่องประสบการณของผูเรียน

ในการเรียนรูแบบนําตนเองและการฝกฝนการเรียนรูแบบนําตนเอง  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
คือ  นักศึกษาชาวอังกฤษที่ลงทะเบียนเรียนภาษาตางประเทศโดยการเรียนรูดวยการนําตนเองของ
มหาวิทยาลัยนิวคาสเซิล  จํานวน 70 คน  ซึ่งไดมาจากการสุมดวยวิธีการสุมอยางงาย  กลุม
ตัวอยางจะถูกสัมภาษณทางโทรศัพทเกี่ยวกับ  ประสบการณในการเรียนภาษา  เพื่อใหไดขอมูล
เกี่ยวกับพื้นความรูเดิม  และพฤติกรรมในการเรียนรูแบบนําตนเอง  ขอคําถามจะเปนการถาม
เกี่ยวกับรูปแบบการเรียนภาษาอังกฤษในหองเรียน  และรูปแบบการเรียนภาษาโดยการเรียนรูแบบ
นําตนเอง   ความสามารถในการนําภาษาที่เรียนไปใชงานในประเทศเจาของภาษานั้นๆ  การหยุด
เรียนหรือความลมเหลวที่เกิดขึ้นในขณะที่เรียนภาษาเหลานั้น  ผลการวิจัยพบวา  แรงจูงใจเปน
กุญแจสําคัญที่จะนําไปสูความสําเร็จในการเรียนภาษา  ความลมเหลวในการเรียนเกิดจากความ
ยากในตัวภาษานั้นๆ  เอง  และเกิดจากการแทรกแซงของภาษาแม  การที่เรียนแลวจะสามารถใช
ภาษานั้นๆไดหรือไม  ข้ึนอยูกับวาไดเดินทางไปหรือไดอยูอาศัยในประเทศเหลานั้นหรือไม  ในเรื่อง
ของวิธีการเรียน  การเรียนรูแบบนําตนเองมักจะไมไดผลกับผูเรียนในระยะเริ่มตนและมีผลทําให
หยุดเรียนกลางคัน  อยางไรก็ตาม เมื่อมีการเพิ่มเติมการเรียนรูแบบนําตนเองเขาไปกับการเรียน
ตามปกติที่มีครูสอนในหองเรียน  จะไดผลดีกวาการที่จัดการเรียนการสอนในชั้นเรียน  หรือจัดใน
รูปแบบการเรียนรูแบบนําตนเอง  แบบใดแบบเดียวเทานั้น 
 

Good (1996) ไดศึกษารูปแบบการเรียนรูดวยการนําตนเองสําหรับการประเมินความ
ตองการจําเปนทางการฝกอบรมของผูรับบริการที่ศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก โดยใชเทคนิค 
เดลฟายและการสัมภาษณ พบวา 1) การเรียนรูดวยการนําตนเองเปนกรอบที่เหมาะกับการ
ออกแบบระบบการเรียนการสอนในศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก 2) รูปแบบกระบวนการทาง
การศึกษาผูใหญของ Knowles เปนพื้นฐานที่เหมาะกับการออกแบบระบบการเรียนการสอนใน
ศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก 3) การใชรูปแบบการประเมินความตองการจําเปนทางการ
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ฝกอบรมที่ใชการเรียน รูดวยการนําตนเองรวมกับสวนประกอบของรูปแบบกระบวนการทาง
การศึกษาผูใหญของ Knowles สามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการที่ไดลงทะเบียนใน
โครงการฝกอบรมการบริหารธุรกิจขนาดเล็กที่ศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก และ 4) ระบบการ
เรียนการสอนที่ใชการเรียนรูดวยการนําตนเอง  สําหรับโครงการระดับบัณฑิตศึกษาในการศึกษา
ผูใหญและธุรกิจจะชวยสงเสริมคุณภาพบุคลากรเพื่อการพัฒนาศูนยการพัฒนาธุรกิจขนาดเล็ก  
และโครงการทางการศึกษาผูใหญอ่ืนๆ 

 
Hunt (1999) ไดศึกษาความคิดเห็นของผูดําเนินการฝกอบรมผานเว็บเกี่ยวกับ

สมรรถนะที่จําเปนตอการออกแบบการฝกอบรมผานเว็บ พบวา สมรรถนะที่มีความสําคัญอยาง
มากตอการออกแบบการฝกอบรมผานเว็บในระดับมากกวารอยละ 70 มี 2 ดาน คือ ดานการ
ออกแบบและพัฒนารอยละ 82 และดานความเขาในเรื่องการเรียนรูของผูใหญรอยละ 74 ซึ่ง
สอดคลองกับความคิดเห็นของคณะผูเชี่ยวชาญของสมาคมอเมริกาเพื่อการฝกอบรมและพัฒนา ที่
จัดใหสมรรถนะดานความเขาใจเรื่องการเรียนรูของผูใหญมีความสําคัญอยางมาก 

 
Haggerty  (2000)  ไดทําการวิจัยเรื่อง  การสอนนักศึกษาที่เปนผูใหญดวยวิธีการ

เรียนรูแบบนําตนเอง  และผลกระทบที่เกิดกับรูปแบบที่ใชในการเรียนรูของผูเรียน  โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อหาคําตอบที่แนนอนวา  การสอนทักษะการเรียนรูแบบนําตนเองใหแกนักศึกษาที่
เปนผูใหญ  และใหผูเรียนทํากิจกรรมการเรียนรูแบบนําตนเอง  จะทําใหผูเรียนพึงพอใจ  และ
สามารถนําทักษะการเรียนรูแบบนําตนเองไปใชไดจริงหรือไม  ประชากรในการวิจัยครั้งนี้
ประกอบดวยนักศึกษาแหงมหาวิทยาลัยชุมชนหลุยเซียนาใต  จํานวน 36 คน  อายุระหวาง 18-36 
ป   ที่สมัครเขาเรียนในชั้นปที่ 1  ในวิชาชีววิทยาทั่วไป  นักเรียนทุกคนจะกรอกขอมูลเกี่ยวกับการ
สรางรูปแบบการเรียนรูในระดับมหาวิทยาลัย  เพื่อวัดความชอบ – ไมชอบในการเรียนรูแบบนํา
ตนเองเปนครั้งแรก  ตลอดภาคการศึกษา  ผูเรียนจะไดรับการอบรมทักษะและกิจกรรมที่เปนการ
เรียนรูแบบนําตนเอง  ผลการวิจัยพบวา  แตแรกนั้นผูเรียนสวนใหญพอใจวิธีการเรียนแบบมีครู
สอนในชั้นเรียนมากกวา  และไมเปลี่ยนแปลงเลย  อยางไรก็ตาม  เดิมมีผูเรียนเพียง 6%  ที่ชอบ
รูปแบบการเรียนรูแบบนําตนเอง  และตอมาเพิ่มข้ึนเปน 33 %  ความชอบนี้ไมมีความสัมพันธกับ
อายุของผูเรียนเลย  แตมีความสัมพันธที่ดีเกิดขึ้นระหวางการเรียนรูแบบนําตนเองกับผลสัมฤทธิ์
ทางการเรียนของผูเรียน  ผูที่ชอบการเรียนรูแบบนําตนเองจะมีความรับผิดชอบมากขึ้น  เขาใจ
ตําราที่ใชในการเรียนมากขึ้นและมีทัศนคติที่ดีตอการเรียนรูแบบนําตนเองดวย  ในตอนทายยังมี
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การสรุปดวยวา  ในวิชาอ่ืนๆ  ก็เชนกัน  ผูเรียนสวนใหญก็ยังชอบวิธีการ ใหครูสอนในหองเรียน
แบบเดิม  ผูวิจัยไดแสดงความคิดวาที่เปนเชนนี้อาจจะเปนเพราะผูเรียนไดรับผลกระทบจากปจจัย
ภายนอกที่สงผลถึงประสบการณการเรียนของตัวผูเรียนในอดีต  สมัยที่เรียนตั้งแตชั้นประถมศึกษา
ปที่ 1  จนถึงชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย 

 
Alfredo และ Ximina (2007) ไดศึกษารูปแบบหนาที่ที่อิงสมรรถนะของผูควบคุมงาน

กอสรางในประเทศกําลังพัฒนา โดยวิเคราะหหนาที่ของวิศวกรผูควบคุมงานกอสรางหรือโฟรแมน
ซึ่งเปนผูรับผิดชอบที่หนางานกอสราง โดยไดศึกษาลึกถึงหนาที่ในระดับกรรมกรกอสรางและงาน
หลักที่จะเพิ่มคุณคาใหกับการบริหารจัดการงานกอสราง ซึ่งรูปแบบของหนาที่ที่อิงกับกรอบ
สมรรถนะที่ไดนี้ จะนําไปใชสําหรับการฝกอบกรม การพัฒนาและใหประกาศนียบัตรรับรองแกโฟร
แมนของงานกอสรางในประเทศชิลี และประเทศกําลังพัฒนาอ่ืนๆ  ซึ่งกรอบสมรรถนะนี้จะชวยให
บริษัทที่รับผิดชอบในการดําเนินงานกอสรางและมีกรรมกรที่ขาดการฝกอบรมอยางพอเพียง 
สามารถออกแบบหลักสูตรการฝกอบรมและนําไปปฏิบัติไดอยางมีเปาหมาย 

 
จากการศึกษางานวิจัยทั้งในประเทศและตางประเทศที่เกี่ยวของกับรูปแบบการอบรม

อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเอง พบวา สวนใหญเปนการนํารูปแบบการอบรมแบบใด
แบบหนึ่งมาประยุกต แตไมมีการบูรณการโดยนํารูปแบบทั้ง 2 แนวคิดมาใชรวมกัน สําหรับ
งานวิจัยภายในประเทศวาไดมีการศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของหัวหนางานในโรงงานอุตสาหกรรม 
และผูใชแรงงานในอุตสาหกรรมรถยนตและชิ้นสวน รวมทั้งไดศึกษาวิธีการที่เหมาะสมสําหรับการ
ฝกอบรมเพื่อพัฒนาทักษะที่สอดคลองกับอุตสาหกรรมในประเทศไทย 

สําหรับการอบรมโดยใชแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง งานวิจัยภายในประเทศ 
ไดศึกษาในกลุมนักศึกษาของมหาวิทยาลัยเปด พบวานักศึกษาที่มีความสามารถการเรียนดวยการ
นําตนเองสูงมีโอกาสประสบความสําเร็จในการเรียนไดสูงกวา และงานวิจัยในอีกกลุมหนึง่ไดศกึษา
ในกลุมนักเรียนมัธยมในการเรียนภาษาอังกฤษ ซึ่งไดผลวาในนักเรียนกลุมมีไดคะแนนต่ํา เมื่อใช
วิธีการเรียนรูดวยการนําตนเองจะมีพัฒนาการในการเรียนรูไดสูงขึ้น  สําหรับงานวิจัยใน
ตางประเทศไดนําไปใชในการสอนในระดับวิทยาลัย ซึ่งก็พบวาไมมีความแตกตางในผลสัมฤทธิ์
ของการเรียนแตรูปแบบการเรียนรูดวยการนําตนเองทําใหผูเรียนมีความรูสึกพึงพอใจตอการเรียน 
และมีการใชรูปแบบการเรียนรูดวยการนําตนเองในศูนยธุรกิจขนาดเล็ก ซึ่งพบวาเปนรูปแบบที่มี
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ความเหมาะสม แตก็มีการวิจัยบางเรื่องพบวา ผูเรียนสวนใหญพอใจวิธีการเรียนแบบมีครูสอนใน
ชั้นเรียนมากกวา 

จากงานวิจัยตางๆ ที่กลาวมา สรุปไดวา การอบรมที่อิงสมรรถนะที่ใหการอบรมเปนไป
อยางมีประสิทธิภาพ มีเปาหมาย และการเรียนรูดวยการนําตนเองทําใหผูเรียนรูสึกพึงพอใจและ
เกิดการพัฒนาการที่ดีขึ้น แตกลุมที่ศึกษากรณีดังกลาวขางตน เปนกลุมของพนักงานทั่วไป 
พนักงานในภาคอุตสาหกรรม นักศึกษาในมหาวิทยาลัย และนักเรียนในระดับมัธยม ยังไมมีการ
นํามาใชกับการพัฒนากลุมที่ปรึกษา ผูเชี่ยวชาญหรือขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ และนอกจากนั้นรูปแบบการอบรมยังไมไดเปนการบูรณะการรวมระหวาง 2 แนวคิด 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ(Mobile Unit) ผูวจิยั
ไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งสามารถสังเคราะหเปนกรอบความคิดในการ
วิจัยครั้งนี้ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ปจจัยนําเขา ไดศึกษารวบรวมขอมูลจากแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของจากเอกสาร
ขอมูลกําหนดเปนรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณโดยประมวลจาก 3 แนวคิดหลัก คือ การศึกษานอกระบบโรงเรียน รูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.1) การศึกษานอกระบบโรงเรียน 

 ผูวิจัยไดนํา แนวคิดการศึกษาผูใหญ และการศึกษานอกระบบโรงเรียนมาใชกับการ
พัฒนาที่ปรึกษา เนื่องจากเปนโปรแกรมการพัฒนาที่จัดขึ้นที่นอกเหนือและแตกตางไปจาก
การศึกษาในโรงเรียนตามปกติทั่วๆ ไป ดังที่ อาชัญญา รัตนอุบล (2546) ไดอธิบายการศึกษานอก
ระบบโรงเรียนวามีความหมายครอบคลุมถึงมวลประสบการณการเรียนรูตลอดชีวิต ที่บุคคลไดรับ
การเรียนรูจากโปรแกรมการศึกษาที่จัดขึ้นนอกเหนือไปจากการศึกษาในโรงเรียนตามปกติ ซึ่งมวล
ประสพการณดังกลาว เกิดจากกิจกรรมการศึกษาที่จัดขึ้นเพื่อเปดโอกาสใหบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ได
มีโอกาสแสวงหาความรู  ทักษะ  ทัศนะคติโดยยึดผู เ รียนเปนสําตัญ  เพื่อมุงแกปญหาใน
ชีวิตประจําวัน ฝกอาชีพ หรือเพื่อพัฒนาความรูเฉพาะเรื่องตามที่ผูเรียนสนใจ 

การที่ผูเรียนหรือขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณซึ่งเปน
ผูใหญมีวัยวุฒิ ตั้งแต 20 ปจนเกินวัย 60 ป จึงไดนําแนวคิดการศึกษาผูใหญ จากที่ Knowles 
(1978) ไดกลาววา ผูใหญมีความตองการจะเรียนรูในสิ่งที่จะสามารถนําไปใชในชีวิตจริงหรือ
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นําไปใชเพื่อแกไขในสถานการณตางๆ ที่ตนเองประสพ ซึ่งแตกตางจากเด็กซึ่งจะเรียนตามที่ครู
กําหนดหรือสอนในชั้นเรียน นอกจากนี้ นิรชรา ทองธรรมชาติ และคณะ (2544)ไดกลาวถึงการ
เรียนรูของผูใหญในวัยทํางานวาจะมีการเรียนรูที่ตางกับการเรียนรูของเด็ก เพราะผูใหญตองการ
เรียนรูมาใชในการทํางาน และสรางประสบการณใหมๆ ในชีวิต การออกแบบเนื้อหาและเทคนิค
การอบรมจึงตองคํานึงถึงลักษณะของผูเรียนเปนสิ่งสําคัญ 

นอกจากนี้ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณสวนใหญหาง
เหินจากการเรียนมาเปนเวลานาน ดังนั้นการที่จะดึงกลับมาใหเขาชั้นเรียนเพื่อพัฒนา จําเปน
จะตองมีแรงจูงใจในดานตางๆ ดังที่ Roger (1979) ไดกลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ ซึ่งหางเหินจาก
การเรียนในระบบมาเปนเวลานาน ตองกลับเขามาเรียนรูอีกครั้งวาเกิดจากแรงจูงใจดานตางๆ หลาย
ดาน ซึ่งไดแกแรงจูงใจดานอาชีพ แรงจูงใจมุงพัฒนาตน แรงจูงใจดานสังคม แรงจูงใจในการเรียนรู
เพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา เปนตน 
 1.2) รูปแบบการฝกอบรมที่อิงกับสมรรถนะ  

รูปแบบการอบรมที่อิงสมรรถนะ ของ Blank (1982) ผูวิจัยเห็นวามีความสอดคลอง
กับการพัฒนาขีดความสามารถทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ เนื่องจากขั้นตอนในการพัฒนารูปแบบจะเร่ิมการกําหนดสมรรถนะที่จําเปนในงาน 
การพัฒนาหลักสูตรการเรียนรู เนนที่เนื้อหาองคความรูที่สอดคลองกับสมรรถนะ และการเนนการ
ปฏิบัติและทดสอบจนผูเขารับการอบรม มีความรูจริง โดยมีขั้นตอนการพัฒนารูปแบบดังนี้ คือ 
Blank (1982) 

ขั้นตอนที ่1 การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ 
ขั้นตอนที ่2 การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน 
ขั้นตอนที ่3 การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชพี 
ขั้นตอนที ่4 การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน 
ขั้นตอนที ่5 การเขียนวัตถปุระสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ 
ขั้นตอนที ่6 การเรียงลาํดบังานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ 
ขั้นตอนที ่7 การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลภาคปฏิบัต ิ
ขั้นตอนที ่8 การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน 
ขั้นตอนที ่9 การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู 
ขั้นตอนที ่10 การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมือการเรียนรู 
ขั้นตอนที ่11 การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู 
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ขั้นตอนที ่12 การนาํโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมินผล 
1.3) แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง  

 การใชแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการอบรมที่อิงสมรรถนะเพียงอยางเดียว ผูวิจัย
เห็นวายังไมเพียงพอ เนื่องจากเงื่อนไขปจจัยขอจํากัดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณมีหลายดาน เชน มีความแตกตางกันในดานประสบการณพื้นฐานทางการศกึษา 
ที่ปรึกษาสวนใหญมีภาระหนาที่การงานที่มีเวลาที่แตกตางกัน เปนตน  
 ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดการเรียนรูดวยตนเอง ซึ่งเปนรูปแบบที่มีความยืดหยุน คํานึงถึง
ความแตกตางระหวางบุคคล เปดโอกาสใหผูเรียนรับผิดชอบ ควบคุมกระบวนการเรียนรูของตนเอง
ใหบรรลุเปาหมายตามที่ตองการ เนนผูเรียนมีสวนรับผิดชอบในกิจกรรมการเรียนรูของตนเองโดย
ใหผูเรียนวางแผนการเรียนรูดวยตนเอง สําหรับผูสอนทําหนาที่อํานวยความสะดวก จัดสถานที่
สิ่งแวดลอมที่เอื้อตอการเรียนรู ดังที่ อาชัญญา รัตนอุบล (2546) ไดกลาวถึงกระบวนการเรียนรู
ดวยการนําตนเอง วามีขั้นตอนดังนี้ คือ 

• ข้ันตอนการสรางบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอความคิดริเร่ิม 
• ขั้นตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูดําเนินการรวมกับสถาบัน 
• ขั้นตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรู โดยผูเรียนเปนผูดําเนินการ 
• ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
• ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูที่เหมาะกับผูเรียน 
• ขั้นตอนการจัดกิจกรรมการเรียนรูที่จะทําใหเกิดประสบการณการเรียนรู 
• ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 
2) กระบวนการ เปนการนาํผลจากการศึกษาจากปจจัยนําเขา มาพฒันาเปนรูปแบบ

ฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพือ่พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit)โดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมทีอิ่ง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตัวเอง โดยมีองคประกอบดังนี ้ 
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ตารางที่ 2.5  แนวคิดในการศึกษาวิจยัเปรียบเทียบกับแนวคิดการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะBlank 
และการเรียนรูดวยการนําตวัเอง 

แนวคิดในการศึกษาวิจัย แนวคิด ของ Blank และ SDL 
1. กําหนดนิยามบทบาททางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ 

Blank ขั้นตอนที่ 1 การระบุและบรรยายขอกําหนดทาง
อาชีพ 

2. กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน Blank ขั้นตอนที่ 2 การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับ
การฝกตองเรียนรูกอน 

3. กําหนด Competency ทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  

Blank ขั้นตอนที่ 3 การระบุและตรวจสอบงานหลักใน
อาชีพ 

4. วิเคราะหความรู และทักษะที่จําเปนในการ
พัฒนาใหไดตาม Competency ที่ตองการ 

Blank ขั้นตอนที่ 4 การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและ
ความรูที่จําเปนในงาน 
Blank ขั้นตอนที่ 5 การเขียนวัตถุประสงคการ
ปฏิบัติงานที่ตองการ 
Blank ขั้นตอนที่ 6 การเรียงลําดับงานและวัตถุประสงค
การปฏิบัติงานที่ตองการ 

5. พัฒนาแบบทดสอบการวัด และประเมินผลของ
โครงการและดวยตนเอง  

Blank ขั้นตอนที่ 7 การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลการ
ปฏิบัติงาน 
Blank ขั้นตอนที่ 8 การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน 

6. พัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ Blank ขั้นตอนที่ 9 การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู 
Blank ขั้นตอนที่ 10 การทดลอง การทดสอบภาคสนาม 
และตรวจสอบคูมือการเรียนรู 

7. กําหนดโปรแกรมการฝกอบรม  โดย  
7.1. กําหนดสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่
เอื้ออํานวยตอการเรียนรู 
7.2. สรางกลไกวางแผนการเรียนรู  
7.3. วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดย
ผูเรียนจะตองกําหนดดวยตนเอง  
7.4. ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการ
เรียนรู 
7.5. ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการ
เรียนรู  

Blank ขั้นตอนที่ 11 การพัฒนาระบบการจัดการการ
เรียนรู 
SDL ขั้นตอนที่1 กําหนดสภาพแวดลอมและการสราง
บรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอการเรียนรู 
SDL ขั้นตอนที่2 สรางกลไกการวางแผนการเรียนรูซึ่ง
ผูเรียนดําเนินการรวมกับสถาบัน 
SDL ขั้นตอนที่3 การวินิจฉัยความตองการในส่ิงที่สนใจ
จะเรียนรูโดยผูเรียนเปนผูดําเนินการ 
SDL ขั้นตอนที่4 กําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการ
เรียนรู 
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แนวคิดในการศึกษาวิจัย แนวคิด ของ Blank และ SDL 
7.6. ผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญา
การเรียน  

SDL ขั้นตอนที่5 การออกแบบแผนการเรียนรูโดยทํา
สัญญาการเรียนรู  
SDL ขั้นตอนที่6 ผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตาม
สัญญาการเรียน 
SDL ขั้นตอนที่7 การประเมินผลการเรียนรูดวยตัว
ผูเรียนเอง 

8. การประเมินผล โดย แบงเปน 2 สวน คือ 
     ประเมินผูเรียน โดย ผูเรียนจัดทําแบบทดสอบ
ตามบทเรียน สอบขอเขียน และ สอบสัมภาษณ 
รวมทั้งการไดรับมอบหมายกรณีศึกษาจากสถาบันฯ 
ใหผูเรียนเขาใหคําปรึกษาจริง 
 ประเมินรูปแบบการอบรม 

Blank ขั้นตอนที่ 12 การนําโปรแกรมฝกอบรมไปใชและ
การประเมินผล 
 

 
รูปแบบแนวคิดในการศึกษาวิจัยมีรายละเอียดขั้นตอนดงันี ้
1. การกําหนดนิยาม และบทบาททางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย

สงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit) ซึ่งขั้นตอนนี้ เชนเดียวกับข้ันตอนที่ 1 ของ 
Blank ที่กลาวถึงการระบุและบรรยายขอกําหนดทางวิชาชีพ การอบรมความรู
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
(Mobile Unit)นั้น ซึ่งตองศึกษาหนาที่และบทบาททางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit) ในการที่จะเขาไปใหการ
สงเสริมแกสหกรณ หรือเปนเชนเดียวกับการระบุและบรรยายขอกําหนดวิชาชีพ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ให
ชัดเจน 

2. กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน ซึ่งผูที่จะมาทําหนาที่ใหการสงเสริมทางดาน
การตลาดควรมีพื้นฐานความรู และประสบการณที่เหมาะสมในระดับหนึ่งที่พรอมมา
อบรมพัฒนาเพิ่มเติมใหมีสมรรถนะทางดานการตลาดที่สมบูรณ เชนเดียวกับข้ันตอน
ที่ 2 ของ Blank ที่ตองระบุสวนสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน (Pre-requisite)  

3. กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และ
พัฒนาสหกรณ (Mobile Unit) เชนเดียวกับในข้ันตอนที่ 3 ของ Blank จะตองระบุและ
ตรวจสอบงานหลักในอาชีพ โดยขึ้นอยูกับงานที่ประสบผลสําเร็จแลววาเปนอยางไร 
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หรือเปนการกําหนดสมรรถนะที่จําเปนที่จะทําใหงานนั้นประสพความสําเร็จ บทบาท
ของงานในสวนของการใหการสงเสริมทางดานการตลาดก็เชนเดียวกัน จะตอง
กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ ที่จําเปนเพื่อที่จะสามารถดําเนินกิจกรรมการใหคําปรึกษาดาน
การตลาดไดประสบความสําเร็จ 

4. วิเคราะหความรูและทักษะที่จําเปนในการพิจารณาใหไดตามสมรรถนะที่ตองการ ซึ่ง 
Blank ไดกลาวถึงในขั้นตอนที่ 4 การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จะเปน
ในงาน ซึ่งระหวางการเขียนขอกําหนดของความรูทักษะทัศนคติ ที่จะทําใหรูขอ
แตกตางของผูปฏิบัติงานตามความสามารถของคนที่ปฏิบัติงานไดและคนที่
ปฏิบัติงานไมได และในขั้นตอนที่ 5 ในการเขียนวัตถุประสงคของงานที่ตองการ ซึ่งจะ
เปนการกําหนดขอบเขตความรูที่จําเปน ซึ่งนําไปสูการพัฒนาโปรแกรมฝกอบรมที่
เหมาะสม และนอกจากนั้นในข้ันตอนที่ 6 ของ Blank ยังไดกลาวถึง การเรียงลําดับ
และวัตถุประสงคของการปฏิบัติงานที่ตองการ ซึ่งเปนการจัดลําดับขอบเขตความรูที่
จะนําไปพัฒนาอบรมใหมีความเหมาะสมยิ่งขึ้น ในการพัฒนาทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณก็เชนเดียวกันตองวิเคราะห
ความรูและทักษะที่จําเปน กําหนดและจัดลําดับวัตถุประสงคใหตรงและชัดเจนที่สุด 
เนื่องจากขอบเขตความรูทางดานการตลาดนั้นกวางขวางมาก ถาไมระบุวัตถุประสงค
และลําดับความสําคัญใหดีจะทําใหหลักสูตรอบรมมากเกินขอบเขตที่จําเปนและไม
สามารถพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ ใหมีสมรรถนะตรงกับความตองการได 

5. ข้ันตอนการพฒันาแบบทดสอบการวดัและประเมินผลความสาํเร็จของโครงการ เปน
ข้ันตอนที่สําคญัมากในการอบรมอิงสมรรถนะ ที่จะวดัผลผูผานโครงการอบรมวามี
สมรรถนะตามที่ตองการหรือไม ซึ่งจําเปนจะตองมีแบบทดสอบการวัดและประเมินผล
ที่ดีที่จะวัดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการทีป่ฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณวามีสมรรถนะตามที่ตองการหรือไม ในขั้นตอนนี้สอดคลองกับข้ันตอน
ของ Blank ในขั้นตอนที ่ 7 การพัฒนาแบบทดสอบการวัดผลการปฏิบัติงานและ
ข้ันตอนที ่8 การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน 

6. การพัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ เชนเดียวกับแนวคิดของ Blank ในขั้น 
ตอนที่ 9 การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู และขั้นตอนที่ 10 การทดสอบภาคสนาม
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และการตรวจสอบคูมือการเรียนรู ทั้งคูมือการเรียนรูและแบบทดสอบการวัดและ
ประเมินผลสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณที่พัฒนาขึ้น จะตองมีการทดสอบกับกลุมตัวอยางหรือผูเชี่ยวชาญ 
และนําผลมาปรับปรุงกอนที่จะนําไปใชจริง เพื่อใหไดคูมือและแบบทดสอบที่สมบูรณ 

7. การกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม ในข้ันตอนนี้สอดคลองกับข้ันตอน Blank ใน
ข้ันตอนที ่11 เร่ืองการพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู และไดนําแนวคิด 7 ข้ันตอน
ของการเรียนรูดวยการนําตนเองของ Knowles มาใช โดยไดกําหนดการจัดระบบการ
เรียนรูออกเปนขั้นตอนยอยดังนี้ คือ 
7.1   การสรางกลไกวางแผนการเรียนรู ในการจัดหลักสูตรอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ
หนวยงานหรือสถาบันที่ดําเนินการหลักสูตรจะตองจัดเตรียมอํานวยความสะดวก เชน
สถานที่ อุปกรณการเรียน วิทยากรที่มีความรูที่จะใหคําแนะนํา รวมทั้งสื่อและ
แหลงขอมูลตาง ๆ ที่จะเอื้ออํานวยความสะดวกใหกับผูเรียน ตามความเหมาะสม 
กําหนดวิธีการและขั้นตอนเรียนรูรวมกัน ชวงเวลาการเรียนรูตามหลักสูตรดวยตนเอง 
หรือชวงเวลาที่จะเรียนรูจากวิทยากรผูมีความรู และเชี่ยวชาญและทางดานที่ผูเรียน
ตองการ ขั้นตอนที่ผูเรียนจะทดสอบดวยตนเอง และทดสอบประเมินผลโดยโครงการ 
7.2   วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนกําหนดดวยตนเอง ใน
ขั้นตอนตอนนี้เปนหัวใจของการเรียนรูดวยการนําตนเอง ผูเรียนหรือกลุมผูเรียนที่
ตองการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดจะตองทบทวนพื้นฐานความรูและ
ประสบการณของตนเอง และกรอบความรูที่จําเปนตามสมรรถนะทางดานการตลาด
ของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่กําหนดไวในหลักสูตร 
แลวระบุความรูทักษะที่ตนเองสนใจ หรือยังขาดอยู 
7.3   กําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู จากความรูและทักษะที่ผูเรียนสนใจที่
ตองการพัฒนาเพิ่มเติมนั้น ผูเรียนจะตองกําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการ
เรียนรูในเรื่องนั้น ๆ วาตองการรูถึงระดับไหนและเปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร 
7.4   ผูเรียนออกแบบแผนการเรียนรูดวยตนเองโดยทําสัญญาการเรียนรู ผูเรียนแตละ
คนจะมีพื้นฐานความรูและเงื่อนไขที่แตกตางกัน ผูเรียนจะเขียนแบบแผนการเรียนรู 
เร่ืองท่ีสนใจ และตองการที่สอดคลองกับบริบทของตนเอง แตอยางไรก็ตามเมื่อจบ
หลักสูตรผูเรียนจะตองพัฒนาสมรรถนะที่ครบถวนสมบูรณตามกรอบสมรรถนะ
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ทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่
กําหนดไว 
7.5   ผูเรียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียนรู เปนขั้นตอนที่ผูเรียนมี
อิสระในการเรียนรูตามกรอบของสัญญาการเรียนรูที่ผูเรียนกําหนดขึ้นเอง แตอยางไร
ก็ตามผูเรียนจะตองมีการทดสอบความรูดวยตนเองเปนระยะทบทวนวาไดเรียนรูและ
เขาใจตามเกณฑที่กําหนดหรือไม 

8. การประเมนิผลทั้งตามแนวคิดของ Blank ในขั้นตอนที ่ 12 และแนวคดิการเรียนรูดวย
การนาํตนเองจะมีขั้นตอนการประเมินผลเชนเดียวกนั สําหรับในข้ันตอนการประเมิน 
ผลนี้แบงเปน 2 สวน คือ 
8.1   การประเมินผูเรียน ซึ่งเปนการประเมินสมรรถนะของผูเรียนวา หลังจากผาน
ข้ันตอนตามหลักสูตรอบรมและพัฒนานี้แลว มีสมรรถนะทางดานการตลาดผาน
เกณฑที่กําหนดหรือไม โดยการประเมินผลนี้จะประเมินโดยผูเขาอบรมทําแบบ 
ทดสอบประเภทตาง ๆ ตามที่โครงการกําหนด 
8.2   การประเมินผลโครงการ ซึ่งจะเปนการประเมินผลโครงการโดยภาพรวมวา
โครงการอบรมโดยใชแนวคิดการอบรมอิงสมรรถนะดวยการนําตนเองนี้ประสบ
ความสําเร็จหรือไม 

 
3) ผลลัพธ จากปจจัยนําเขา ซึ่งประมวลจาก 3 แนวคิดหลัก คือ การศึกษานอกระบบ

โรงเรียน แนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองมา
เปนกระบวนการ ที่ผูวิจัยสังเคราะหขึ้นใหม ทั้งนี้ผูวิจัยมุงหวังใหเกิดผลลัพธ คือ ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสรมิและพัฒนาสหกรณไดรับการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด ซึ่งเปน
สมรรถนะทางดานการตลาดที่ไดศึกษาและกลั่นกรองโดยผูเชี่ยวชาญวาเปนสมรรถนะที่เหมาะสม
และสอดคลองกับบริบทของสหกรณของไทย  ซึ่งสามารถกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยไดดังนี้ 
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แผนภาพที่ 2.2 กรอบแนวคิดในการพฒันารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรยีนเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit)  
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการศึกษานอกระบบโรงเรียน ใชแนวคิด Competency Base Model และ Self-Directed Learning เพื่อ
พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ (Mobile Unit) 
1) กําหนดนิยามบทบาททางดานการตลาด 
2) กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน 
3) กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
4) วิเคราะหความรู และทักษะที่จําเปนและจัดทําหลักสูตรในการพัฒนาใหไดตามสมรรถนะที่ตองการ 
5) พัฒนาแบบทดสอบการวัด และประเมินผลของโครงการและดวยตนเอง 
6) พัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ 
7) การกําหนดโปรแกรมฝกอบรม  

7.1. กําหนดสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอการเรียนรู 
7.2. สรางกลไกวางแผนการเรียนรู  
7.3. วินิจฉัยความตองการในสิ่งทีส่นใจจะเรียนรูโดยผูเรียนจะตองกาํหนดดวยตนเอง  
7.4. ขั้นตอนกําหนดวตัถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
7.5. ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสญัญาการเรียนรู  
7.6. กําหนดแผนการฝกอบรม 
7.7. ผูเรียนดําเนนิกิจกรรมการเรียนรูตามสญัญาการเรียนรูและการฝกอบรม 
7.8. ประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 

8) การประเมินผล  
8.1) ประเมินผูเรียน โดยการทําแบบทดสอบและแบบประเมินผลดวยตนเองฯ  
8.2) ประเมินผลความพึงพอใจตอรูปแบบการอบรม 

รูปแบบการฝกอบรมทีอิงสมรรถนะของ Blank  
1) การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ 
2) การระบุสวนประกอบสาํคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน 
3) การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ 
4) การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จาํเปนในงาน 
5) การเขียนวตัถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ 
6) การเรียงลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ 
7) การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลการปฏิบัติงาน 
8) การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน 
9) การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู 
10) การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมือการเรียนรู 
11) การพัฒนาระบบการจดัการการเรียนรู 
12) การนําโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมนิผล 

แนวคิดการเรียนรูดวยการนาํตนเองของ Knowles 
1. ขั้นตอนกําหนดสภาพแวดลอมและการสรางบรรยากาศที่เอือ้อํานวยตอการเรียนรู 
2. ขั้นตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูซึ่งผูเรียนดําเนินการรวมกับสถาบัน 
3. ขั้นตอนการวินจิฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนเปนผูดําเนนิการ 
4. ขั้นตอนกําหนดวตัถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
5. ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสญัญาการเรียนรู  
6. ขั้นตอนผูเรียนรูดําเนนิกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียน 
7. ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 

สมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงาน 
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
(สมรรถนะหลกัทางดานการตลาด และศึกษาใหเหลือสมรรถนะ 
ที่เหมาะและสอดคลองกับบริบทสหกรณของไทย) 

ปจจัยและเงื่อนไขการใชรปูแบบการฝกอบรมฯ 

แนวคิดการศึกษานอกระบบโรงเรียน 
1) การเรียนรูของผูใหญ  
2) กระบวนการฝกอบรม 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนาสมรรถนะ

ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เปนการวิจัยและ
พัฒนาซึ่งผูวิจัยไดแบงขั้นตอนการดําเนินการวิจัยเปน 4 ระยะ ดังนี้ 

ระยะที่ 1 การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการทีป่ฏิบตังิาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ระยะที่ 2 การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง 

ระยะที่ 3 การทดลองรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในการสงเสริมแกสหกรณ  

ระยะที่ 4 การศึกษาปจจัยเงื่อนไขการใชรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการ
เรียนรูดวยตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริม และพัฒนาสหกรณในการสงเสริมแกสหกรณ  

 
ระยะที่ 1 การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของ
สังคมไทย 

การดําเนินการ ในระยะการกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยขอมูลที่ไดจากการศึกษา วิเคราะห
หาสมรรถนะทางดานการตลาดจะนําไปใชในการกําหนดเนื้อหาสาระ จัดกิจกรรมการฝกอบรมที่
เหมาะสมกับกลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีวิธีดําเนินการวิจัย
ประกอบดวย 2 ขั้นตอน คือ 

ขั้นที่ 1 นํากรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ APEC IBIZ  มาศึกษาสมรรถนะ
ของที่ปรึกษาที่สอดคลองกับบริบทของไทย 

ขั้นที่ 2 กําหนดกรอบสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ  
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ขั้นที่ 1 นํากรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ APEC IBIZ  มาศึกษา
สมรรถนะของที่ปรึกษาที่สอดคลองกับบริบทของไทย  ผูวิจัยไดนําสมรรถนะของที่ปรึกษาใน
โครงการ APEC IBIZ ซึ่งไดกําหนดรายละเอียดสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาดไว 17 
ประเด็นยอย (สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ, 2547) มาใชเปนกรอบในการพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  โครงการ
พัฒนาที่ปรึกษาประเทศในกลุม APEC (APEC IBIZ) ไดกําหนดสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดาน
การตลาดไว 17 สมรรถนะ จากกรอบแนวคิดสมรรถนะทางดานการตลาดของ Apec IBIZ นี้ ผูวิจัย
ไดนํามาวิเคราะหจัดกลุม และจัดทําประเด็นคําถามที่สื่อความหมายเปนรูปธรรมที่ชัดเจนขึ้น 
จากนั้นทําการสํารวจความคิดเห็นจากที่ปรึกษาของไทย เพื่อใหไดกรอบสมรรถนะที่จําเปนสําหรับ
ที่ปรึกษาทางดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของไทย โดยสรุปไดเปนสมรรถนะทางดาน
การตลาดและประเด็นคําถาม ดังตารางในภาคผนวก 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
ผูวิจัยไดออกแบบแบบสอบถามความคิดเหน็สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน

ของที่ปรึกษาดานการตลาด โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 2 สวนคือ  
สวนที่ 1 ขอมูลคําถามเกี่ยวกับเนื้อหาสมรรถนะหรือความสามารถ (Competency) 

ทางดานการตลาดดานใดที่มีความสําคัญและจําเปนตอผูที่เปนที่ปรึกษาทางการตลาดของไทย ซึ่ง
เปนขอคําถามมีลักษณะเปนมาตราสวนประมาณคา (rating scale) 5 ระดับ เพื่อตรวจสอบวา
ผูตอบมีระดับความจําเปนในเรื่องนั้นๆ มากนอยเพียงใด โดยมีความหมายดังนี้ 

ระดับ 1  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวาไมมีความจําเปนเลย 
ระดับ 2  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนนอยมาก 
ระดับ 3  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนแตโอกาสไดใชนอย 
ระดับ 4  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนมากตองใชอยูเสมอ 
ระดับ 5  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนอยางมากขาดไมได 
การพิจารณาแปลผลตามเกณฑคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.50 – 5.00 หมายความวา    มีความจําเปนระดับมากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.50 – 4.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.50 – 3.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.50 – 2.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอย 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอยที่สุด 
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สวนที่ 2 ขอมูลความจําเปนเกี่ยวกับสมรรถนะ ขอคําถามในสวนนี้เปนแบบให
เลือกตอบโดยผูตอบ เลือกสมรรถนะหรือความสามารถทางดานการตลาดที่คิดวามีความสําคัญ
มากมาหานอยจํานวน 5 ขอ  

การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 
ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปตรวจสอบความตรงของเนื้หาโดยใหผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบ

ความเหมาะสมของการใชภาษา ความเหมาะสมของขอคําถาม และความครบถวนของสมรรถนะ
ที่ตองการ โดยผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 6 ทาน ประกอบดวย ผูทรงคุณวุฒิดานการศึกษานอกระบบ
โรงเรียน จํานวน 3 ทาน ผูทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณทางดานการตลาดและการใหคําปรึกษา
แนะนํากับผูประกอบการทั้งขนาดใหญและวิสาหกิจขนาดยอมจํานวน 3 ทาน (รายละเอียดใน
ภาคผนวก) 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
ในการกําหนดกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดจัดแบงกลุมออกเปน 4 กลุม เพื่อใหครอบคลุม

ความคิดเห็นของที่ปรึกษาที่ใหบริการใหคําปรึกษาแนะนําแกผูประกอบการที่ครบถวนในบริบท
ของไทย โดยมีกลุมตัวอยาง ดังนี้ 

- ที่ปรึกษาที่เผยเขารวมโครงการ APEC IBIZ ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม  
- ที่ปรึกษาที่เคยเขารวมโครงการอบรมจัดทําแผนธุรกิจ ของ สสวท.  
- บริษัทที่ปรึกษาตาง ๆ  และที่ปรึกษาที่เคยรวมงานกับผูวิจัย 
การจัดเก็บรวบรวมขอมูล 
ผูวิจัยไดกระจายการจัดเก็บขอมูลโดย กําหนดเปาหมายจํานวน 100 ราย (ที่ระดับ

ความเชื่อมั่นอยางมีนัยสําคัญรอยละ 90)  จาก 4 กลุมตัวอยาง ดังนี้ 
- ที่ปรึกษาที่เผยเขารวมโครงการ APEC IBIZ ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม ซึ่ง

โครงการอบรมที่ปรึกษา APEC IBIZ เคยจัดอบรม 4 รุน ผูวิจัยไดขอ E-Mail จาก
ผูประสานงานโครงการไดทั้งหมด จํานวน 3 รุน คือ รุนที่ 1 รุนที่ 2 และรุนที่ 3 ได
สง E-Mail ไปทั้งหมดประมาณ 200 ฉบับ 

- ที่ปรึกษาที่เคยเขารวมโครงการอบรมจัดทําแผนธุรกิจ ของ สสวท. ไดจัดสง  E-Mail 
ไปทั้งหมดประมาณ 20 ฉบับ 

- บริษัทที่ปรึกษาตาง ๆ  และที่ปรึกษาที่เคยรวมงานกับผูวิจัย ผูวิจัยไดจัดสง
แบบสอบถามไปประมาณ 50 ฉบับ 
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การวิเคราะหขอมูล 
ในการวิเคราะหขอมูล สําหรับขอมูลสวนที่1 ผูวิจัยวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูป 

SPSS วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก คาเฉลี่ย สําหรับขอมูลสวนที่2 ผูวิจัยวิเคราะหดวย
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และนํามาจัดลําดับ เพื่อเปรียบเทียบกับสมรรถนะที่จําเปนที่ไดจาก
ขอมูลในสวนที่1 และกําหนดเปนสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยใชเกณฑพิจารณาแปลผลตามเกณฑคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.50 – 5.00 หมายความวา    มคีวามจําเปนระดับมากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.50 – 4.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.50 – 3.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.50 – 2.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอย 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอยที่สุด 
 
ขั้นที่ 2 กําหนดกรอบสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ  
ผูวิจัยไดทําการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนสําหรับขาราชการที่

ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เพื่อนํามากําหนดเปนสมรรถนะทางดานการตลาดที่
จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยมีขั้นตอน ดังนี้ 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
1. สรางแบบสอบถามความคิดเห็นสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของ

ขาราชการที่ปฏิบัติหนาที่สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งจากสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน
สําหรับที่ปรึกษาทางดานการตลาดสําหรับบริบทของไทย  เพื่อใหคําปรึกษาแนะนําแก
ผูประกอบการ แตสําหรับสหกรณแลว ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณซึ่ง
มีบทบาทในการใหคําปรึกษาแนะนําแกสหกรณ สมรรถนะที่จําเปนอาจมีความแตกตางกัน ผูวิจัย
จึงตองทําการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ เพื่อใหไดสมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับความ
จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งแบบสอบถาม
ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 ขอมูลคําถามเกี่ยวกับเนื้อหาสมรรถนะหรือความสามารถ (Competency) 
ทางดานการตลาดดานใดที่มีความสําคัญและจําเปนตอทานในการปฏิบัติหนาที่ใหการสงเสริม
และพัฒนาดานการตลาดแกสหกรณ ซึ่งเปนขอคําถามมีลักษณะเปนมาตราสวนประมาณคา 
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(rating scale) 5 ระดับ เพื่อตรวจสอบวาผูตอบมีระดับความจําเปนในเรื่องนั้นๆ มากนอยเพียงใด 
โดยมีความหมายดังนี้ 

ระดับ 1  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวาไมมีความจําเปนเลย 
ระดับ 2  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนนอยมาก 
ระดับ 3  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนแตโอกาสไดใชนอย 
ระดับ 4  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนมากตองใชอยูเสมอ 
ระดับ 5  ผูตอบมีความเห็นในประเด็นที่ถามวามีความจําเปนอยางมากขาดไมได 
สวนที่ 2 ขอมูลความจําเปนเกี่ยวกับสมรรถนะ ขอคําถามในสวนนี้เปนแบบให

เลือกตอบโดยผูตอบ เลือกสมรรถนะหรือความสามารถทางดานการตลาดที่คิดวามีความสําคัญ
มากมาหานอยจํานวน 5 ขอ  

การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 
ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปตรวจสอบความตรงของเนื้หาโดยใหผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบ

ความเหมาะสมของการใชภาษา ความเหมาะสมความสอดคลองของเนื้อหาและขอคําถามตาม
สมรรถนะที่ตองการ โดยผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 6 ทาน ประกอบดวย ผูทรงคุณวุฒิดานการศึกษา
นอกระบบโรงเรียน จํานวน 3 ทาน ผูทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณทางดานการตลาดและการให
คําปรึกษาแนะนํากับผูประกอบการทั้งขนาดใหญและวิสาหกิจขนาดยอมจํานวน 3 ทาน 
(รายละเอียดในภาคผนวก)   

ผลจากจากการตรวจสอบความสอดคลอง (IOC) ของแบบสอบถามฯ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 0.85 แสดงวาขอคําถามมีความสอดคลองกับสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนตอที่
ปรึกษา (รายละเอียดในภาคผนวก) 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรของการวิจัยครั้งนี้  เปนขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา

สหกรณใน10 จังหวัดในเขตภาคกลาง ประกอบดวย ปทุมธานี นนทบุรี อยุธยา สระบุรี ชัยนาท ลพบุรี 
สิงหบุรี อางทอง กรุงเทพฯ พื้นที่1 และ พื้นที่2 จํานวนทั้งสิ้น 150 คน โดยผูวิจัยทําการจัดเก็บตัวอยาง
ทั้งหมด จํานวน 150 คน  

การเก็บรวบรวมขอมูล 
ผูวิจัยไดประสานงานกับสํานักงานสหกรณจังหวัดทั้ง 10 จังหวัด เพื่อขอความรวมมือ

จัดสงแบบสอบถามใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในพื้นที่ชวย
ตอบแบบสอบถาม โดยไดสงแบบสอบถามทั้งสิ้นจํานวน 150 ฉบับ  ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล 



  

 

 
                                                                                                                                        98 

โดยการประสานงานกับสหกรณจังหวัดตางๆเพื่อขอความรวมมือจัดสงแบบสอบถามและเก็บ
รวบรวมขอมูล  

การวิเคราะหขอมูล 
ในการวิเคราะหขอมูล สําหรับขอมูลสวนที่1 ผูวิจัยวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูป 

SPSS วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก คาเฉลี่ย สําหรับขอมูลสวนที่2 ผูวิจัยวิเคราะหดวย
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และนํามาจัดลําดับ เพื่อเปรียบเทียบกับสมรรถนะที่จําเปนที่ไดจาก
ขอมูลในสวนที่1 และกําหนดเปนสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยใชเกณฑพิจารณาแปลผลตามเกณฑคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.50 – 5.00 หมายความวา    มีความจําเปนระดับมากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.50 – 4.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.50 – 3.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.50 – 2.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอย 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.49 หมายความวา    มีความจําเปนในระดับนอยที่สุด 

 
ระยะที่ 2 การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง 
วัตถุประสงค : เพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ
และแนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในการสงเสริมแกสหกรณ ใหสหกรณสามารถแกไข
ปญหาการตลาดและบริหารจัดการธุรกิจไดดีขึ้น 

การดําเนินการ ในระยะการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง ประกอบดวย 3 ขั้นตอนคือ 

ข้ันที่ 1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง โดยทําการศึกษาเอกสารแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของ ไดแก 
การศึกษาผูใหญ แนวคิดในการจัดการศึกษาสําหรับผูใหญและขั้นตอนวิธีการที่เหมาะสม  รูปแบบ
การฝกอบรมที่เกี่ยวกับแนวคิดวิธีการ รูปแบบการฝกอบรมรูปแบบตางๆที่แตกตางกัน ซึ่งรูปแบบ
ใดมีความเหมาะสมสอดคลองกับเงื่อนไขและขอจํากัดของขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ และทฤษฎีทางจิตวิทยา ที่เกี่ยวของกับการเขาสูกระบวนการเรียนรูของผูใหญ แรงจูงใจใน
การเรียนรูตางๆเหลานี้ วิธีการจูงใจอยางไรเพื่อที่จะผลักดันใหเกิดความตองการในการพัฒนา 
จิตวิทยาที่จะใหผูใหญสามารถเรียนรูไดอยางมีประสิทธิภาพเปนตน 
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ขั้นที่ 2 สรางกรอบแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะและการเรียนรู
ดวยตนเอง โดยทําการวิเคราะหแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของที่ไดทํา การศึกษามาในขั้นตอนที่ผาน
มา โดยทําการวิเคราะหกระบวนการ รูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะ การเรียนรูดวยการนําตนเอง 
การศึกษาของผูใหญ และจิตวิทยาการเรยีนรูของผูใหญ เปนตน 

ขั้นที่ 3 รางรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ  
และการเรียนรูดวยตนเองพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณในการสงเสริมแกสหกรณ โดยทําการสังเคราะห กระบวนการอบรมอิง
สมรรถนะ ซึ่งมีขั้นตอนการพัฒนารูปแบบดังนี้ คือ (Blank, 1982)  

1. การระบุและบรรยายขอกําหนดทางอาชีพ  
2. การระบุสวนประกอบสําคัญที่ผูรับการฝกตองเรียนรูกอน  
3. การระบุและตรวจสอบงานหลักในอาชีพ  
4. การวิเคราะหงานหลักในอาชีพและความรูที่จําเปนในงาน  
5. การเขียนวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
6. การเรียนลําดับงานและวัตถุประสงคการปฏิบัติงานที่ตองการ  
7. การพัฒนาแบบทดสอบวัดผลภาคปฏิบัติ  
8. การพัฒนาแบบทดสอบขอเขียน  
9. การพัฒนาโครงรางคูมือการเรียนรู  
10. การทดลอง การทดสอบภาคสนาม และตรวจสอบคูมอืการเรียนรู  
11. การพัฒนาระบบการจัดการการเรียนรู  
12. การนําโปรแกรมฝกอบรมไปใชและการประเมินผล  

 และประมวลเขากับการเรียนรูดวยการนําตนเอง ซึ่งมีกระบวนการและขั้นตอนดังนี้ 
(อาชัญญา รัตนอุบล, 2546) 

1. ข้ันตอนการสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอความคิดริเร่ิม 
2. ข้ันตอนสรางกลไกการวางแผนการเรียนรูดําเนินการรวมกับสถาบัน 
3. ข้ันตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรู  โดยผู เ รียนเปน 

ผูดําเนินการ 
4. ขั้นตอนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
5. ขั้นตอนการออกแบบแผนการเรียนรูที่เหมาะกับผูเรียน 
6. ขั้นตอนการจัดกิจกรรมการเรียนรูที่จะทําใหเกิดประสบการณการเรียนรู 
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7. ขั้นตอนการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง 
จากแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนํา

ตนเอง ผูวิจัยไดนํามาประมวลและวิเคราะหโดยคํานึงถึงวัตถุประสงคของการพัฒนารูปแบบที่มุง
ตอบสนองตอการสงเสริมพัฒนาขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณใหสามารถแกไข
ปญหาดานการตลาด และการบริหารจัดการซึ่งไดวิเคราะหและไดประมวลรางรูปแบบฝกอบรมขึ้น
โดยมีรายละเอียด กรอบแนวคิดในการพัฒนาดังนี้ 
ตารางที่ 3.1 แนวทางการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดฯ 

แนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้น 
CBT SDL 

กิจกรรมตามรปูแบบที่พัฒนาขึ้น 

1) การกําหนดนิยามและบทบาท
ทางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  

  ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดและ 
เปนผูที่รับรูปญหาของการดําเนินงานของ
สหก รณ แ ล ะ กลุ ม เ กษต ร ก ร โ ด ยต ร ง 
ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณมีหนาที่หลัก  ในการสงเสริมให
สหกรณและกลุมเกษตรกรเขมแข็ง โดยมี
สวนรวมในการพัฒนาตนเองดําเนินการและ
แกไขปญหาไดดวยตนเอง  เผยแพรและให
ความรูตางๆใหแกบุคลากรสหกรณ  

2) การกําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของ
ผูเรียน  

  ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดโดยตรง  
จึงมีความเขาใจปญหาของการดําเนินงาน
ของสหกรณและกลุมเกษตรกร  รวมทั้งมี
บทบาทหนาที่ในการเขาไปใหคําแนะนํา
สงเสริมแกสหกรณ  ดังนั้นจึงมีคุณสมบัติ
พื้นฐานเหมาะสมในการเขารับการฝกอบรม
ในโครงการนี้  

3) การกําหนดสมรรถนะทางดาน
การตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาฯ  

  ผูวิจัยไดทําสํารวจที่ปรึกษาทางดานการตลาด 
ถึงปญหาและสมรรถนะทางดานการตลาดที่
จําเปนที่สอดคลองกับบริบทของไทย  

4) การวิเคราะหความรูและทักษะที่
จํ า เปนในการพิจารณาให ไดตาม
สมรรถนะที่ตองการ  

  ผูวิจัยจึงไดวิ เคราะหขอมูล และกําหนด
ความรูและทักษะที่จําเปน และจัดลําดับ
ความสําคัญของความรูและทักษะดังนี้ 
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แนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้น 
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5) การพัฒนาแบบทดสอบการวัดและ
ประเมินผลความสําเร็จของโครงการ  

  ผู วิจัยไดจัดทําแบบทดสอบการวัดและ
ประ เมินผลที่ จะวัดสมรรถนะทางด าน
การตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณวามีสมรรถนะ
ตามที่ตองการหรือไม  

6) การพัฒนาคูมือการเรียนรูและ
ตรวจสอบคูมือ  

  ผูวิจัยไดพัฒนาคู มือการเรียนรูทางดาน
การตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย 

   สงเสริมและพัฒนาสหกรณที่พัฒนาขึ้น  
7) การกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม    ไดกําหนดการจัดระบบการเรียนรูออกเปน 8 

ขั้นตอน 
7 . 1 )  สร า งสภาพแวดล อมและ
บรรยากาศที่ เอื้ออํานวยตอการ
เรียนรู 

  ผูวิจัยไดประสานงานกับสหกรณ  จังหวัด
ลพบุรีและพระนครศรีอยุธยา เพื่อจัดเตรียมส่ิง
อํานวยความสะดวก เชน สถานที่ฝกอบรม  
อุปกรณการเรียน วิดิโอโปรเจคเตอร กระดาน
ไวทบอรด เอกสารประกอบการอบรมและอื่นๆ 

7.2) การสรางกลไกวางแผนการเรียนรู   ผูวิจัยจะจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่
สอดคลองกับสมรรถนะหลัก  คือ สามารถ
ชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทาง
การตลาด และสามารถชวยผูประกอบการให
มีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ   

7.3) การวินิจฉัยความตองการในสิ่ง
ที่ สนใจจะเรียนรู โดยผู เ รียน
กําหนดดวยตนเอง 

  กําหนดใหมีการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่
สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนกําหนดดวยตนเอง
ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนดความ
คิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่
จําเปนและผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมี
ฝกการอบรม  

7 . 4 )  การกํ าหนดวั ตถุ ป ระสงค
เปาหมายการเรียนรู 

  กําหนดวัตถุประสงค เปาหมายการเรียนรู 
ความรูและทักษะที่ ผู เรียนสนใจที่ตองการ
พัฒนาเพิ่มเติมนั้น ผูเขารวมโครงการจะตอง
กําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรู
ในเรื่องนั้น ๆ  
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7.5) การออกแบบแผนการเรียนรู
โดยทําสัญญาการเรียนรู 

  ผูเขารวมโครงการจะตองออกแบบแผนการ
เรียนรูและทําสัญญาการเรียนรู 

7.6) การกําหนดแผนการฝกอบรม 
 

  ไดกําหนดโปรแกรมการฝกอบรมโครงการ
พัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ  
 

7 .7) ผู เ รียนดํา เนินกิจกรรมการ
เรียนรูตามสัญญาการเรียนรูและ
การฝกอบรม 

  ผูเรียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญา
การเรียนรูและโปรแกรมการฝกอบรม 

7.8) การประเมินผลการเรียนรูดวย 
ตัวผูเรียนเอง 

  ผู เ ข า ร วมโครงการจะมีจัดทํ าแบบการ
ประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆ ที่ไดเรียนรู
และประเมินความสําเร็จตามสัญญาการ
เรียนรู ในระหวางชวงเวนวางจากการ
ฝกอบรม 

8) การประเมินผล 
8.1) การประเมินผูเรียน  
8.2) การประเมินผลโครงการ  

 

  ผูวิจัยและคณะผูดําเนินการจัดการฝกอบรม
จะทําการประเมินผล และติดตามผลการ
ฝกอบรมโดยแบงเปน 2 สวน คือ 
1. การประเมินผูเรียน ซึ่งเปนการประเมิน
สมรรถนะของผู เ รียนวา  หลังจากผาน
ขั้นตอนตามหลักสูตรอบรมและพัฒนานี้แลว 
มีสมรรถนะทางดานการตลาด ผานเกณฑที่
กําหนดหรือไม  
2. การประเมินผลโครงการ ซึ่งจะเปนการ
ประเมินผลโครงการโดยภาพรวมวาโครงการ
อบรมโดยใชแนวคิดการอบรมอิงสมรรถนะ
ดวยการนําตนเองนี้ประสบความสําเร็จ
หรือไม  

 
ผูวิจัยไดจัดทําเปนรางรูปแบบการฝกอบรมและกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่

จําเปนสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยมีขั้นตอนเบื้องตนดังนี้ 
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1. การกําหนดนิยามบทบาททางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในขั้นตอนนั้นเปนการรวบรวมขอมูลหนาที่และบทบาททางดาน
การตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณแกสหกรณ วามีบทบาท
อยางไร เพื่อเปนขอมูลในการกําหนดเนื้อหาความรูและทักษะที่จําเปนในการพัฒนา 

2. กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน ผูเรียนที่จะพัฒนาเปนทางดานการตลาดแก
สหกรณ  จําเปนจะตองมีคุณสมบัติทั้งพื้นฐานการศึกษาและประสบการณทํางานในรายวิชาชีพ
ทางการตลาดเบื้องตนที่จําเปนในการที่จะไดรับการพัฒนาตอยอด 

3. กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ โดยใชกรอบสมรรถนะของโครงการอบรมที่ปรึกษาในโครงการพัฒนาที่ปรึกษา
ในกลุมประเทศ APEC ซึ่งระบุสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาดไวและนํามาจัดลําดับ
ความสําคัญและคัดเลือกเพื่อใหเหลือสมรรถนะทางดานการตลาดที่สําคัญและจําเปนสําหรับ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่สอดคลองกับบริบทของสหกรณของ
ไทย 

4. วิเคราะหความรูและทักษะที่จําเปนในการพัฒนาใหไดตามสมรรถนะที่กําหนด 
เปนการกําหนดองคความรู และทักษะในแตละสมรรถนะ เพื่อพัฒนาขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณใหมีความรูและทักษะสอดคลองกับสมรรถนะ โดยเขียน
รายละเอียดและจัดเรียงลําดับองคความรูทักษะในแตละสมรรถนะและจัดเปนหลักสูตรในการ
พัฒนา ในข้ันตอนนี้รวมถึงการสรางหลักสูตรการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่สอดคลองกับสมรรถนะที่กําหนด ตาม
รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการอบรมอิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเอง  

5. พัฒนาแบบทดสอบการวัดผลทั้งดานความรูและดานทักษะเพื่อใชในการ
ประเมินผลผูเขารวมโครงการวาผานหรือไมผานตามเกณฑในแตละสมรรถนะหรือไม โดยมี
แบบทดสอบและประเมินตางๆ ดังนี้ 

- แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู 
- แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดวยตนเอง   

 แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู ผูวิจัยจะดําเนินการโดย
แจกแจงสมรรถนะ ตามสมรรถนะที่กําหนด วิธีการจัดทําจะพิจารณาจากองคความรูที่เกี่ยวของกับ
สมรรถนะที่กําหนดและทักษะที่เกี่ยวของ จากนั้นนาํองคความรูทีเกี่ยวของมาวิเคราะหเนื้อหาวิชา
ที่จําเปนที่จะตองศึกษาเพื่อพัฒนาองคความรูเหลานี้ เมื่อไดเนื้อหาวิชาตางๆ มาจัดทําเปน
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แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดกอน - หลังเขาโครงการ  ดานความรูโดยขอคําถาม
สําหรับทดสอบ โดยคําถามสําหรับทดสอบองคความรูประกอบดวยจํานวนคําถาม 34 ขอ ซึ่ง
จํานวนคําถาม 34 ขอนี้จะมีจัดแบงสัดสวนไปตามเนื้อหาวิชาตางๆ ที่ครอบคลุมโดยจํานวนคําถาม
ในแตละหัวขอวิชาขึ้นอยูกับเนื้อหาวิชาในแตละวิชาวามีมากหรือนอยอยางไร ดังรายละเอียด  
ตารางที่ 3.2 แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู 

เรื่อง คําถาม 
1. สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 
2. ผลิตภัณฑแบงตามลักษณะทางกายภาพ PHYSICAL GOODS สามารถแยกไดกี่
ประเภท อะไรบาง 
3.  ในการวางกลยุทธดานราคา ควรพิจารณาถึงส่ิงใดบาง 
4. กลยุทธดานราคาที่ธุรกิจตางๆมักจะนิยมใชกันมีอะไรบาง 
5. เครื่องมือตางๆที่เกี่ยวกับการตั้งราคาขาย (Other Price-Related-Tools) มี
อะไรบาง 
6. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงอะไร 
7.  ปจจัยที่ควรใชในการพิจารณาตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งมีอะไรบาง 
8.  สวนประสมการสงเสริมการตลาด(Promotion Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 

1. สวนประสมทาง
การตลาด 

9.  กลยุทธในการผลักดัน (Push Strategy) ทําอยางไร 
10.  กลยุทธ Market Penetration: การเจาะตลาด มีวิธีการอยางไร 
11.  การวางกลยุทธการตลาดในการแขงขันเพื่อการอยูรอดของธุรกิจมีวิธีการอยางไร 
12.  Product Life Cycle หมายถึงอะไร 
13.  ระยะที่ 2 ชวงแนะนําตัว Introduction ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธอยางไร 
14.  ระยะที่ 3 ชวงเติบโต Growth ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธอยางไร 

2. กลยุทธการตลาด 

15.  การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Positioning) คืออะไร 
16.  การกําหนดกลุมเปาหมายคืออะไร 
17.  การแบงสวนตลาด (Segmentation) คืออะไร 

3. การกําหนด
กลุมเปาหมาย 

18.  ตลาดชองวาง (NICHE MARKETS) คืออะไร 
19.  ปจจัยดานประชากร DEMOGRAPHICS จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 4. การวิเคราะห

พฤติกรรมลูกคา 20.  ปจจัยดานจิตวิทยา Psychographics จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 
21.  ปจจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Factors) ที่กระทบการกําหนดเปายอดขาย
ประกอบดวยอะไรบาง 

5. การกําหนดเปา
ยอดขาย 

22.  วิธีการตั้งเปายอดขายทําไดอยางไร 
23.  แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด หมายถึงอะไร 6. แผนปฏิบัติการ

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

25.  แผนการตลาด (Marketing plan) หมายถึงอะไร 7. การเขียนแผนการ
ตลาด 26.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน(Executive Summary) มีความสําคัญ

อยางไร ทําอยางไร 
8. กระบวนการ
วิเคราะห SWOT 

27.  ใน SWOT จุดแข็งหมายถึงอะไร 

28. การพัฒนาบรรจุภัณฑ Packaging มีความหมายอยางไร 9. การพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม 29.  การออกแบบ ฉลาก (Label)  เพื่อประโยชนอะไร   
10. การบริหารตรา
สินคา 

30.  ลักษณะของตราสินคาที่ดีควรเปนอยางไร 

31.  คําวา การบริการในทางการตลาดหมายถึงอะไร  11. การบริหารงาน
บริการ 32. ในการใหบริการกับลูกคาอยางมีชั้นเชิงนั้น จําเปนตองมีการคิดเปนกลยุทธในเชิง

การตลาดดวย ซึ่งโดยปกติเรามักจะมองที่ 4P แตในการบริการนั้นตองเพิ่มอีก 3P คือ
มีอะไรบาง 
33.  ชองทางการสื่อสารอาจแบงออกเปนกี่แบบ อะไรบาง 12. การสื่อสาร

การตลาดแบบครบ
วงจร 

34.  การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร มีวิธีการอยางไร 

 
หลังจากนั้น ผูวิจัยนําแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูที่ไดสราง

ขึ้นใหผูทรงคุณวุฒิในสาขาวิชาตางๆ ที่เกี่ยวของจํานวน  6 ทาน เพื่อตรวจสอบความสอดคลอง
ของเนื้อหา ผลจากจากการตรวจสอบความสอดคลอง (IOC) ไดคาเฉลี่ยเทากับ 1.00 แสดงวาขอ
คําถามของแบบทดสอบฯมีความสอดคลองกับสมรรถนะทางดานการตลาดที่กําหนดเนื่องจากมี
คาเฉลี่ยมากกวา 0.5 (รายละเอียดในภาคผนวก) 
 

แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเองนี้ ผูวิจัยจะดําเนินการโดยแจก
แจงสมรรถนะ ตามสมรรถนะที่กําหนด วิธีการจัดทําจะพิจารณาจากองคความรูที่เกี่ยวของกับ
สมรรถนะที่กําหนด จากนั้นนําองคความรูทีเกี่ยวของมาวิเคราะหเนื้อหาวิชาที่จําเปนที่จะตอง
ศึกษาเพื่อพัฒนาองคความรูเหลานี้ เมื่อไดเนื้อหาวิชาตางๆ มาจัดทําเปนแบบประเมินสมรรถนะ
ทางดานการตลาด ดานความรูโดยขอคําถามสําหรับแบบประเมิน โดยคําถามสําหรับประเมินองค
ความรูประกอบดวยจํานวนคําถาม 24 ขอ ซึ่งจํานวนคําถาม 24 ขอนี้จะมีจัดแบงสัดสวนไปตาม



  

 

 
                                                                                                                                        106 

เนื้อหาวิชาตางๆ ที่ครอบคลุมโดยจํานวนคําถามในแตละหัวขอวิชาขึ้นอยูกับเนื้อหาวิชาในแตละ
วิชาวามีมากหรือนอยอยางไร ในแบบประเมินนี้ใชวิธีทัศคติตามแบบ Likert scale แบงเปน 5 
ระดับ โดยสอบถามความเห็นของผูเขาอบรมวามีความรูความเขาใจในเนื้อหาวิชาการตลาดใน
หลักสูตรตางๆในระดับใด ดังรายละเอียด  
ตารางที่ 3.3 แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง 

เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค 

สวนประสมทางการตลาด  - เขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด  
      Product  Price  Place  และ Promotions  

กลยุทธการตลาด 
 

- เขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆทาง
การตลาด  

- เขาใจวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
- เขาใจกลยุทธทางการตลาดที่ใชในแตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

การกําหนดกลุมเปาหมาย 
 

- เขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย  
- เขาใจวิธีการแบงสวนตลาด  
- เขาใจวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย  
- เขาใจความหมายพฤติกรรมลูกคา  

แผนปฏิบัติการและ
งบประมาณการตลาด 

- เขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทางการตลาด  
- เขาใจองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

การกําหนดเปายอดขาย 
 

- เขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  
- เขาใจวิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ  
- เขาใจขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย  

กระบวนการวิเคราะห 
SWOT 

- เขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคทางการ
ตลาด  

การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 

- เขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
- เขาใจกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
- เขาใจวิธีการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

การบริหารตราสินคา - เขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา  
- เขาใจลักษณะของตราสินคาที่ดี 

การบริหารงานบริการ - เขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด  
- เขาใจความแตกตางของงานบริการกับสินคา  
- เขาใจกลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4 P  
- เขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 
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เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค 

การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

- เขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  
- เขาใจ 8 ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 

หลังจากนั้น ผูวิจัยนําแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูที่ไดสราง
ขึ้นใหผูทรงคุณวุฒิในสาขาวิชาตางๆ ที่เกี่ยวของจํานวน  6 ทาน เพื่อตรวจสอบความสอดคลอง
ของเนื้อหา  ผลจากจากการตรวจสอบความสอดคลอง (IOC) ไดคาเฉลี่ยเทากับ 1.00 แสดงวาขอ
คําถามดวยการประเมินตนเองฯมีความสอดคลองกับสมรรถนะทางดานการตลาดที่กําหนด
เนื่องจากมีคาเฉลี่ยมากกวา 0.5 (รายละเอียดในภาคผนวก) 

 
สําหรับการวัดทางดานทักษะนั้น ผูวิจัยจะนําทักษะตางๆตามสมรรถนะที่กําหนดมา

เปนประเด็นในการวิเคราะห จากนั้นจะกําหนดประเด็นคําถามที่สอดคลองกับเนื้อหาวิชาที่
สนับสนุนทักษะนั้นๆ จัดทําเปนแบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานทักษะ สําหรับการ
ทดสอบดานทักษะนี้จะเนนที่ใหผูเขารวมอบรมในโครงการทําการประเมินตนเอง โดยวัดระดับที่
ผูเขารวมอบรมใหความมั่นใจวามีความรูจะทักษะในเรื่องนั้น ที่สามารถที่จะนําไปใชและปฏิบัติได 
ในบริบทของสหกรณและกลุมอาชีพตางๆ 

สําหรับแบบทดสอบทั้ง 2 ชุดนี้ จะใชในการทดสอบกับกลุมผูเขารวมโครงการกอนเริ่ม
โปรแกรมการฝกอบรมและหลังจากจบโปรแกรมการฝกอบรม แลวนําผลมาทดสอบความแตกตาง
ของสมรรถนะวาเพิ่มข้ึนหรือลดลง 

6. พัฒนาคูมือการเรียนรูสําหรับผูเรียน และตรวจสอบคูมือ จากกรอบองคความรู
และทักษะที่จําเปน นํามาพัฒนาเปนคูมือการเรียนรูที่มีรายละเอียดในแตละองคความรูและทักษะ 
และเชื่อมโยงกับหนังสือ แหลงขอมูล เอกสารประกอบตาง ๆ ที่สอดคลองกับเนื้อหาที่กําหนด 
รวมทั้งพัฒนาแบบทดสอบสําหรับผูเรียนเพื่อใหสามารถทดสอบความรูดวยตนเอง โดยวิธีการ
พัฒนาคูมือการเรียนรู ผูวิจัยไดกําหนดจากสมรรถนะตางๆ จากการวิจัยในขั้นที่ 1 จากนั้นนํา
สมรรถนะตางๆ มาวิเคราะหแยกองคความรูที่เกี่ยวของและทักษะที่เกี่ยวของ จากนั้นนํามากําหนด
เปนเนื้อหาวิชาในดานตางๆ ที่เกี่ยวของ รวมทั้งการศึกษาเอกสารวิชาการทางดานการตลาดใน
สวนที่เกี่ยวของกับเนื้อหาวิชาในเรื่องนั้นๆ โดยเฉพาะจากเอกสารคูมือในหลักสูตร Apec IBIZ 
บทความตางๆ จากเวบไซด และจากเอกสารตําราตางๆ กรณีศึกษาที่เกี่ยวของตางๆ จากนั้นนํา
บทความและกรณีศึกษาตางๆ จัดแยกแยะตามหมวดหมูตามเนื้อหาวิชา แลวจัดทําเปนบทตางๆที่
แยกแตละเนื้อหาสาระที่เกี่ยวของกับองคความรูที่จําเปน และสมรรถนะที่จําเปน กําหนด
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วัตถุประสงคในแตละบท แตละหัวขอ โดยมีรายละเอียดของเนื้อหาสาระ และวัตถุประสงค 
(รายละเอียดคูมือในภาคผนวก) ดังนี้ 
ตารางที่ 3.4 เนื้อหาของคูมือการเรียนรูทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
 

บทที่ วัตถุประสงค 
1. สวนประสมทางการตลาด เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย 

Product Price Place Promotions เขาใจความหมายแตละสวนผสมและ
สามารถประยุกตใชกับสถานการณของสหกรณในพื้นที่ได 

2. กลยุทธการตลาด เพื่อใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธ
ตางๆทางการตลาด วงจรชีวิตผลิตภัณฑ และกลยุทธทางการตลาดที่ใชใน 
แตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาด และวิธีการ
เลือกกลุมเปาหมาย และมีความสามารถประยุกตใช เขาใจพฤติกรรมลูกคา 
เขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงตลาด และการเลือกกลุมเปาหมายไป
ประยุกตกับบริบทของธุรกิจสหกรณได 

4. การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา เพื่อใหผูเรียนเขาใจลูกคาที่มีลักษณะตามกลุมปจจัยตางๆ  ปจจัยตางๆที่สงผล
ตอพฤติกรรมการซื้อที่สําคัญ กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ กลุมผูบริโภคที่
แตกตาง เชน Innovator Early Adoptors Early Majority Late Majority และ 
Laggards เปนตน 

5. การกําหนดเปายอดขาย เพื่อใหผู เรียนเขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  วิธีการ
พยากรณเปายอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย และ
ใหผูเรียนสามารถนําไปจัดทําเปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อ
ประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 

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

เพื่อใหผูเรียนเขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทาง
การตลาด และองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

7. กระบวนการวิ เคราะห 
SWOT 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาด และมีทักษะในการนําไปวิเคราะห 

8. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม เพื่อใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
กลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม และการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

9. การบริหารตราสินคา เพื่อใหผูเรียนเขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา ลักษณะของตรา
สินคาที่ดีและการทําใหตราสินคาเปนที่รูจัก 
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บทที่ วัตถุประสงค 
10. การบริหารงานบริการ เพื่อใหผูเรียนเขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด ความแตกตางของงาน

บริการกับสินคา กลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4P 
และเขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

11. การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ 8 
ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 

 
หลังจากนั้นผูวิจัยไดจัดนํารางคูมือไปตรวจสอบ โดยนํารายละเอียดคูมืออภิปรายรวมกับ

ผูบริหารของสวนราชการที่เกี่ยวของเพื่อพิจารณากรอบเนื้อหา และรายละเอียดของเนื้อหาวา
สอดคลองกับสมรรถนะของขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่ตองการ 

 
7. กําหนดโปรแกรมการฝกอบรม เปนกระบวนการวิธีการถายทอดความรูโดยนํา

แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เปนหลักโดยมขีั้นตอนดังนี้ 
7.1 กําหนดสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวยตอการเรียนรูหนวยงาน

หรือสถาบันที่ดําเนินกิจกรรมจะตองคํานึงถึงปจจัยที่มีผลตอการเรียนรูของขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่เขารวมโครงการ โดยยึดปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของกบัแนวคดิการ
เรียนรูของผูใหญเขามาประกอบในการกําหนดสภาพแวดลอมที่จําเปนและเหมาะสม ที่เอ้ืออํานวย
ตอการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรียมสิ่งอํานวยความสะดวก เชน     

• สถานที่ฝกอบรมจัดที่ หองอบรมสัมมนาจังหวัดลพบุรี ซึ่งมีส่ิงอํานวยความ
สะดวกสําหรับการฝกอบรมครบถวนสมบูรณ อุปกรณการเรียน วิดิโอ
โปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด และอาหาร  

• อุปกรณการเรียน วิดิโอโปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด เอกสารประกอบการ
อบรมและอื่นๆ 

• วันเวลาฝกอบรมที่ยืนหยุนขึ้นอยูกับผูเขาอบรม มีชวงเวลาการเรียนรูตาม
หลักสูตรดวยตนเอง กําหนดใหมีชวงเวนวางระหวางการอบรมแตละสัปดาห 
เพื่อใหผูเรียนไดมีเวลาทบทวนและเรียนรูดวยตนเอง  

• จัดเตรียมสื่อและแหลงขอมูลตางๆ ใหแกผูเขาอบรม  
7.2 วางแผนการเรียนรู โดยผูเรียน กําหนดแผนการเรียนรูที่เหมาะสมกับตนเอง โดย

ปรึกษารวมกับสถาบันที่ดําเนินการและผูเรียนรวมในชั้น เพื่อกําหนดแนวทางและปจจัยตางๆ ที่
สถาบันฯ จะสนับสนุนใหเกิดการเรียนรูได ผูวิจัยไดจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่สอดคลองกับ
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สมรรถนะหลัก คือ สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด และสามารถชวย
ผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  โดยมีเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของ วัตถุประสงค
และวิธีการฝกอบรม ดังรายละเอียดในภาคผนวก 

7.3 วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนจะตองกําหนดดวยตนเอง 
โดยผูเรียนพัฒนาจากกรอบสมรรถนะ ที่กําหนดในหลักสูตรประเมินขีดความสามารถปจจุบันที่
ตนเองมีอยู พิจารณาสิ่งที่ตนเองสนใจ แลวกําหนดเปนกรอบความรู ทักษะที่ตนเองจะตองศึกษา
และฝกฝน  ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนอความคิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่
จําเปนและผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม ผูเรียนที่ตองการพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดจะตองทบทวนพื้นฐานความรูและประสบการณของตนเอง และกรอบความรูที่
จําเปน แลวระบุความรูทักษะที่ตนเองสนใจ หรือยังขาดอยู 

7.4 ผูเรียนกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายการเรียนรูของตนเองและกลุมรวมกัน 
ผูเขารวมโครงการจะตองกําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรูในเรื่องนั้นๆ วาตองการรูถึง
ระดับไหนและเปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร 

ในขั้นตอนวินิจฉัยความตองการสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียน และการกําหนด
วัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรูของตนเอง ผูวิจัยจะดําเนินการโดยจัดชี้แจงรายละเอียด
สมรรถนะตางๆใหกับผูเขารวมอบรมในวันประถมนิเทศ ใหเห็นถึงสมรรถนะตางๆที่จําเปนและ
เนื้อหาวิชาตางๆ ที่สอดคลองกับสมรรถนะ หลังจากนั้นเปดโอกาสใหผูเขารวมอบรมอภิปรายถึง
ประเด็นเนื้อหาวิชาตางๆที่ผูเขารวมอบรมแตละทานสนใจ และใหผูเขาอบรมแตละทานไดแสดง
ความคิดเห็น โดยเนนใหเห็นถึงความจําเปนแตละวิชาตามพื้นฐาน ประสบการณ และการศึกษา
ของแตละทานเพื่อใหไดขอสรุปเนื้อหาวิชาหลักที่จําเปนรวมกัน เพื่อนํามาใชในการจัดทําแผนการ
เรียนรูในขั้นตอไป 

7.5 ออกแบบแผนการเรียนรูโดยผูเขารวมโครงการจัดทําสัญญาการเรียนรู ซึ่งสัญญา
การเรียนรูของผูเรียนแตละคนในกลุมอาจจะเหมือนกันหรือแตกตางกัน ผูวิจัยจะมอบหมายให
ผูเขารวมโครงการทําสัญญาการเรียนรู เนื่องจากผูเขารวมโครงการแตละคนจะมีพื้นฐานความรู
และเงื่อนไขที่แตกตางกันซึ่งจะเขียนแบบแผนการเรียนรู เร่ืองที่สนใจและตองการที่สอดคลองกับ
บริบทของตนเอง และนําไปใชในการควบคุมการเรียนรูใหเปนไปตามเปาหมายการเรียนรูที่ตนเอง
สนใจ 

7.6 กลุมผูเรียนและสถาบันฯ รวมกันกําหนดแผนการฝกอบรมซ่ึงกลุมผูเรียนจะ
พิจารณาจากเนื้อหาหลักสูตรที่กําหนด แลวพิจารณาในสวนที่ตนเองยังขาดความรูและทักษะใน
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ดานนั้นอยู และตองการไดรับการถายทอดโดยการฝกอบรม แลวกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม 
โดยกําหนดแผนการอบรมของผูเขาอบรม 

7.7 ผูเรียนรูดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียนนี้ ซึ่งเนื้อหาบางสวนศึกษา
ดวยตนเอง บางสวนเขาเรียนในชั้นเรียนตามโปรแกรมการฝกอบรมตามที่ไดรวมวางแผนกับ
สถาบันฯ และสถาบันอํานวยความสะดวกให ผูเขารวมโครงการจะไดรับการฝกอบรมตามแผนการ
ฝกอบรม และศึกษาดวยตนเอง ซึ่งผูเรียนมีอิสระในการเรียนรูตามกรอบของสัญญาการเรียนรูที่
ผูเรียนกําหนดขึ้นเอง 

7.8 การประเมินผลดวยตนเอง  ผูวิจัยไดประยุกตใชแบบประเมินสมรรถนะทางดาน
การตลาดดวยตนเอง เนื่องจากมีประเด็นคําถามในแตละเนื้อหาวิชาที่สอดคลองกับสมรรถนะที่
กําหนด (ตารางที่ 3.3) โดยแบบประเมินฯนี้ผูวิจัยจะไดมอบหมายใหกับผูเขารวมการอบรม ใหทํา
การประเมินผลเปนระยะหลังจากที่ไดเร่ิมกระบวนการอบรม เพื่อเปนการประเมินวาสมรรถนะ
ทางดานใดที่ผูเขารวมการอบรมยังขาดอยูและจําเปนตองพัฒนาเพื่อรูประเด็นปญหาและสามารถ
ศึกษาเพิ่มเติมไดตรงจุด 

8. การประเมินผล โดยกําหนดใหมีการประเมินผลทั้งสมรรถนะผูเขารวมโครงการ 
และความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรม โดยใชแบบประเมินตางๆ ดังนี้ 

- แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู 
- แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง   
- แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด

การศึกษานอกระบบโรงเรียน แนวคิด Competency Base Model และ 
Self-Directed Learning 

โดยขั้นตอนการจัดทําแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรูและแบบ
ประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเองดังกลาว มีรายละเอยีดดังไดกลาวมาแลว 

สําหรับแบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯโดยใชแนวคิด
การศึกษานอกระบบโรงเรียน แนวคิด Competency Base Model และ Self-Directed Learning 
ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามความเห็นผูเขารวมอบรมวา มีความพึงพอใจตอรูปแบบการอบรมใน
ดานตางๆ อยางไร โดยในแบบสอบถามนี้ใชวิธีวัดทัศคติตามแบบ Likert scale แบงเปน 5 ระดับ 
โดยสอบถามความเห็นของผูเขาอบรมวามีความรูความพึงพอใจตอเงื่อนไขตางในรูปแบบในระดับ
ใด  มีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 3.5 แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯ 

ขอ หัวขอ 

1 ระยะเวลาทั้งหมดที่ใชในการเรียนรูตามรูปแบบ 
2 ระยะเวลาของแตละกิจกรรมในรูปแบบ 
3 บรรยากาศในการเรียนรู 
4 จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ 
5 การปฐมนิเทศ  ชี้แจงหลักสูตรและวิธีการเรียนรู  
6 เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให 
7 การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจ 
8 การประเมินตนเองและจัดทําแบบฝกหัดกรณีศึกษาที่ไดรับมอบหมาย 
9 จัดทําขอเสนอแผนการตลาดของผูประกอบการที่ไดรับมอบหมาย  

10 การทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆที่กําหนด 
โดยผูเขาอบรมพิจารณาเกณฑความพึงพอใจ ดังนี้ 
5      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับมากทีสุ่ด        
4      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับมาก               
3      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับปานกลาง      
2      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับนอย              

        1      หมายถงึ    พงึพอใจ ในระดับนอยทีสุ่ด 
ผูวิจัยนําแบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯที่ไดสรางขึ้นให

ผูทรงคุณวุฒิในสาขาวิชาตางๆ ที่เกี่ยวของจํานวน  6 ทาน เพื่อตรวจสอบความสอดคลองของ
เนื้อหา ความเหมาะสมในการเรียงลําดับขอคําถามกอนหลังของคําถาม  ผลจากจากการ
ตรวจสอบความสอดคลอง (IOC) ของรูปแบบการฝกอบรมฯ ในประเด็นตางๆ มีความสอดคลอง
กับแนวคิด CBT และ SDL โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.97 และทุกรายการมีคาเฉลี่ยมากกวา 0.5 
(รายละเอียดในภาคผนวก) 

 
หลังจากไดจัดทํารางรูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาข้ึนในขั้นนี้แลว ผูวิจัยจะทําการ

ตรวจสอบคุณภาพโดยผูทรงคุณวุฒิจํานวน 6 ทาน ตรวจสอบความเหมาะสมและความสอดคลอง 
โดยผูทรงคุณวุฒิจะพิจารณาตามแบบประเมินดัชนีความสอดคลอง โดยใชสูตรในการคํานวณ
ดัชนีความสอดคลอง(Index of item objective congruent : IOC) ซึ่งถือเกณฑ IOC มากกวา 0.5 
จึงยอมรับวาเปนรูปแบบการฝกอบรมที่เหมาะสม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน
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ของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และพัฒนาสหกรณ  ผูทรงคุณวุฒิทั้ ง  6 ทาน 
ประกอบดวย ผูทรงคุณวุฒิดานการศึกษานอกระบบโรงเรียน จํานวน 3 ทาน ผูทรงคุณวุฒิที่มี
ประสบการณทางดานการตลาดและการใหคําปรึกษาแนะนํากับผูประกอบการทั้งขนาดใหญ และ
วิสาหกิจขนาดยอมจํานวน 3 ทาน (ดังรายละเอียดในภาคผนวก) 

ผลการตรวจสอบคุณภาพโดยผูทรงคุณวฒุ ิ
จากรางรูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้นนี้ ผูวิจัยจะทําการตรวจสอบคุณภาพโดย

ผูทรงคุณวุฒิจํานวน 6 ทาน ตรวจสอบความเหมาะสมและความสอดคลอง ไดผลดังนี้ 
ตารางที่ 3.6 ผลการประเมินความสอดคลอง (IOC) รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการศึกษา
นอกระบบจาก ผูทรงคุณวุฒิ 

รายการประเมินความสอดคลองของรูปแบบ IOC การแปลความหมาย 

1. วัตถุประสงคของแตละกิจกรรมตามโปรแกรมการอบรม
โครงการฯ สอดคลองกับแนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด 
CBT และ SDL 

1.00 สอดคลอง 

2. กิจกรรมตางๆตามโปรแกรมการอบรมโครงการฯ สอดคลองกับ
แนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

0.67 สอดคลอง 

3. หลักสูตรตางๆที่กําหนด ในตารางสรุปเนื้อหาวิชา  สอดคลอง
กับแนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

0.67 สอดคลอง 

4. ระยะเวลาที่ใชในการอบรมและเรียนรู สอดคลองกับแนวคิดการ
จัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

0.67 สอดคลอง 

5. แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู 
สอดคลองกับแนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

1.00 สอดคลอง 

6. แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานทักษะ 
สอดคลองกับแนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

1.00 สอดคลอง 

7. แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบ สอดคลองกับ
แนวคิดการจัดการเรียนรูตามแนวคิด CBT และ SDL 

1.00 สอดคลอง 

จากการประเมินความสอดคลอง (IOC) รูปแบบการฝกอบรมฯ ในประเด็นตางๆ มี
ความสอดคลองกับแนวคิด CBT และ SDL โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.86 และทุกรายการมีคาเฉลี่ย
มากกวา 0.5 

นอกจากนั้น ผูทรงคุณวุฒิใหความเห็นเพิ่มเติม ดังนี้ 
• ควรจะมีกิจกรรมที่นําประสบการณของผูเรียนมาแลกเปลี่ยน รวมทั้งมีการลงมือ

ปฏิบัต ิ
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• มีกิจกรรมที่ empower ใหผูเรียนจัดชวงเวลาใหผูเขาอบรมมา และใหคําปรึกษา
แนะนําประเด็นที่สงสัย 

• การวัดสมรรถนะดานปฏิบัติ ควรใชแบบทดสอบแบบตรวจสอบรายการ (Check 
list) ใหผูเขาอบรมตอบ 

• แบบประเมินดานสมรรถนะการตลาด ควรเพิ่มเติมเร่ืองราคา Positioning และ 
กลยุทธที่คูแขงขันใช โดยขอคําถาม จํานวน 50 ขอ มจีํานวนคอนขางมาก 

• ในหลักสูตร การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดนั้น ควรมีเนื้อหาในเรื่อง
วิเคราะหคูแขงขันดวย และควรเพิ่มรายละเอียด เชน ราคา(Price index) และ Position ของ 
คูแขงขันวาแตละรายนั้นจับตลาดกลุมไหนอยางไร และมีกรณีศึกษาที่เกี่ยวกับสหกรณจะไดตรง
กับประสบการณของผูเขาอบรม 

ทั้งนี้ผูวิจัยไดนําความเห็นมาปรับปรุงรูปแบบการฝกอบรม หลักการฝกอบรม คูมือการ
ฝกอบรม รวมทั้งแบบการประเมินผลทั้งดานความรู และดานปฏิบัติ 
 
ระยะที่ 3 การทดลองใชรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะ และแนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ระยะนี้เปนการทดลองใชรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะ และการเรียนรูดวยตนเองเพื่อเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณโดยทําการอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริม และพัฒนาสหกรณที่สนใจเขารวมโครงการพัฒนาทางดานการตลาด ประกอบดวยการ
ดําเนินการ 6 ขั้นตอน ดังนี้   

 
ขั้นที่ 1 การวางแผนและเตรียมการ 
ผูวิจัยไดออกแบบแผนดําเนินการทดลองการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษา

นอกระบบโรงเรียน เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ  การวิจัยนี้เปนการวิจัยกึ่งทดลอง (Qusi-Experiment) โดยกําหนดใหมี
การวัดผลกอนการทดลองและหลังการทดลอง ซึ่งมีแบบแผนการทดลอง ดังนี้ 
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OE1 X OE2 

 
OE1    หมายถึง   การประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูและดาน

ปฏิบัติการของผูเขาอบรม กอนการฝกอบรมที่ใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

OE2      หมายถึง   การประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูและดาน
ปฏิบัติการของผูเขาอบรม หลังการฝกอบรมที่ใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

 X     หมายถึง   รูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ
และแนวคิดการเรียนดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

 
ขั้นที่ 2 การเลือกกลุมตัวอยาง   
ประชากร ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ

พัฒนาสหกรณในเขตภาคกลาง จํานวน 10 จังหวัด ประกอบดวย ปทุมธานี นนทบุรี อยุธยา สระบุรี 
ชัยนาท ลพบุรี สิงหบุรี อางทอง กรุงเทพฯ พื้นที่1 และ พื้นที่ 2   

กลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดพิจารณาเลือกกลุมตัวอยางจากขาราชการในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณในจังหวัดในเขตภาคกลาง ซึ่งผูวิจัยไดปรึกษาผูบริหารระดับสูงของสวน
ราชการในการเลือกกลุมตัวอยางซึ่งไดใหความเห็นวาเนื่องจากขอจํากัดของการอบรมซึ่งใชเวลา
คอนขางมากและมีการเวนชวงเวลาฝกอบรมเพื่อใหผูเขาอบรมศึกษาดวยตนเอง รวมทั้งการ
เดินทางระหวางจังหวัดตองใชเวลาและงบประมาณจํานวนมาก ผูบริหารของสวนราชการจึงเหน็วา
ควรเลือกทําการอบรมใหกับ MUในพื้นที่ในจังหวัดใดจังหวัดหนึ่งจะมีขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในจังหวัดลพบุรี เนื่องจากมีขาราชการในหนวยสงเสริมและพฒันา
ความสะดวกและเหมาะสมกวา และใหความเห็นเพิ่มเติมวาจังหวัดที่มีความเหมาะสมคือ สหกรณ
จํานวนมาก จากนั้นผูวิจัยไดเขาไปประสานงานกับสหกรณจังหวัดลพบุรีซึ่งรับผิดชอบพื้นที่ ซึ่ง
สหกรณจังหวัดลพบุรีเห็นประโยชนจากการเขารวมการวิจัยนี้และไดใหการสนับสนุนเปนอยางดี 
โดยจัดเตรียมสถานที่และส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆและนัดหมายขาราชการที่เกี่ยวของมา
ประชุมหารือและกําหนดวันเวลาการอบรมในเบื้องตนให โดยมีรายชื่อผูเขารับการอบรมทั้งสิ้น 30 
ราย (รายละเอียดในภาคผนวก) 
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ขั้นที่ 3 การประเมินความรูและทักษะกอนอบรม 
ขั้นการประเมินความรู และทักษะตามสมรรถนะดานตางๆ โดยผูเขารวมโครงการ

ได รับการทดสอบกอนรวมโครงการโดยทําการทดสอบในวันปฐมนิเทศ โดยใชเครื่องมือ
แบบทดสอบที่ไดออกแบบไว ไดแก  

- แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู 
- แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง   

 
ขั้นที่ 4 การดําเนินการอบรม  
การดําเนินการฝกอบรมตามหลักสูตรที่พัฒนาขึ้น ในการดําเนินการเพื่อทดสอบ

รูปแบบการฝกอบรมฯ ตามหลักสูตรที่พัฒนาขึ้นมานี้ ผูวิจัยจะดําเนินการกับกลุมตัวอยางผูเขารวม
โครงการอบรมพัฒนาทางดานการตลาดกับศูนยถายทอดเทคโนโลยี่การสหกรณ กรมสงเสริม
สหกรณ ซึ่งผูวิจัยจะจัดใหมีการดําเนินการพัฒนาสมรรถนะของที่ปรึกษาทางดานการตลาดตาม
ขั้นตอนที่ไดพัฒนาขึ้น (ข้ันตอนที่ไดพัฒนาขึ้นในระยะที่ 1) โดยมีกลุมผูเขาอบรมเปนกลุม
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในจังหวัดลพบุรี จํานวน 30 คน 
ดําเนินการฝกอบรมตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น โดยผูเขารวมโครงการไดรับการฝกอบรมและศึกษา
ดวยตนเองเปนเวลารวมประมาณ 82 ชั่วโมงโดยมีรายละเอียดโดยสรุป ดงันี้  

- จัดอบรมเนื้อหาวิชาที่ผูเขารวมโครงการสนใจและวางแผนเรียนรูเปนเวลา 6 วัน 
(ประมาณ 48 ชั่วโมง)  

- ในระหวางอบรม ผูเขารวมโครงการจะศึกษาดวยตนเอง มีการประเมินตนเอง และ
จัดทําแบบฝกหัด (ประมาณ 40 ชั่วโมง)  

(รายละเอียดอยูในภาคผนวกที่ 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 การประเมินความรูและทักษะหลังอบรม 
ขั้นการประเมินความรู และทักษะตามสมรรถนะดานตางๆ ที่ผูเขารวมโครงการไดรับ

หลังการอบรมจากโครงการ โดยใชเครื่องมือแบบทดสอบที่ไดออกแบบไว ไดแก  
- แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู 
- แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง   

การวิเคราะหขอมูล ดําเนินการโดยทําการวิเคราะหขอมูล การเรียนรูตามสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่กําหนด เปรียบเทียบคะแนนจากการผลการทดสอบกอนและหลัง การ
ตรวจสอบผลการทดสอบ  

การสัมภาษณเชิงลึก 
นอกจากการประเมินความรู และทักษะตามสมรรถนะดานตางๆ โดยใชเครื่องมือ

แบบทดสอบที่ไดออกแบบไวแลว จะทําการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับรูปแบบ
การพัฒนาการเรียนรูที่ออกแบบขึ้นนี้กับผูเขารวมอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน 

วัตถุประสงคการวิจัยในขั้นนี้เพื่อศึกษาขอมูลในเชิงคุณภาพ จากกลุมผูเขารวม
โครงการที่มีการดําเนินกิจกรรมตางๆ ครบถวนตามรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้น ตั้งแตจํานวนที่เขา
อบรม มีการรวมกําหนดกลุมเปาหมายวัตถุประสงคการเรียนรู การทําสัญญาการเรียนรู มีการ
ประเมินตนเองเพื่อใหไดขอมูล ที่เกี่ยวของที่สมบูรณวาผลลัพธจากการที่ผูวิจัยเขารวมดําเนิน
กิจกรรมในโครงการแลวครบทุกข้ันตอน มีผลลัพธ ไดสมรรถนะทางดานการตลาดสอดคลองกับ
วัตถุประสงคของโครงการหรือไมอยางไร  

วิธีการวิจัยจะใชการสัมภาษณทางโทรศัพทตามหัวขอการวิจัยแบบมีโครงสรางโดยจะ
ดําเนินการหลังจากที่ไดประมวลผลตามแบบทดสอบ และการประเมินผลดวยตัวเองของผูวิจัยแลว 
และสรุปผลการดําเนินกิจกรรมตางๆของผูเขารวมอบรม และคัดแยกผูเขารวมอบรมที่มีการดําเนิน
กิจกรรมตางๆ  ตามรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นอยางครบถวน โดยไดกําหนดประเด็นในการ
สัมภาษณไวดังนี้ 

1. ความเห็นตอรูปแบบการอบรมที่ไดพัฒนาขึ้นและกจิกรรมการสอนที่ยดึหยุนตาม
ผูเรียน 

2. การใชประโยชนจากคูมือการตลาดที่ให 
3. การทาํสัญญาการเรียนรูปละประโยชนของสัญญาการเรียนรูที่ได 
4. การประเมนิตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง 
5. มีความรูและทักษะทางดานการตลาดสงูขึ้นหรือไม และไดมีการนาํไปใชหรือไม 



  

 

 
                                                                                                                                        118 

โดยในขั้นตอนการวิเคราะหขอมูลจะวิเคราะหจากเนื้อหาที่ผูเขารวมอบรมใหขอมูล 
จัดแบงหมวดหมู และสรุปประเด็นสําคัญที่เกี่ยวของในแตละหัวขอ จากนั้นจะนํารูปแบบวิธีการ
ตางๆ ใหอาจารยที่ปรึกษาและอาจารยที่ปรึกษารวมวิเคราะหความตรงความสอดคลองของเนื้อหา 

 
ขั้นที่ 6 ขั้นการประเมินผลรูปแบบการฝกอบรม 
การประเมินผลรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานใน

หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณนี้ใชเครื่องมือแบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการ
ฝกอบรมฯที่ไดออกแบบ สําหรับการวิเคราะหขอมูล จะทําการวิเคราะห โดยใชวิธีการแจกแจง
ความถี่ แสดงผลเปนคารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสรุปผลความพึงพอใจและ
ความคิดเห็นในการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ 
 
ระยะที่ 4 การศึกษาปจจัยและเงื่อนไขการใชรูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะ และการ
เรียนรูดวยตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการ
อบรมอิงสมรรถนะ และแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ระยะนี้เปนการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขการใชรูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะ และการ
เรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ขั้นตอนนี้เปนการศึกษาขอมูล ทําการวิเคราะหปจจัยที่จําเปน 
ปญหาอุปสรรคในการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ พรอมทั้งทําการสังเคราะห ขอมูลเพื่อกําหนดเปน
ปจจัยเงื่อนไขของการใชรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการอบรมอิงสมรรถนะและการเรียนรู
ดวยการนําตนเอง โดยจะจัดทําสนทนากลุม โดยเชิญกลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณผูเขารวมโครงการอบรม และพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และพัฒนาสหกรณ ใหผูเขารวมประชุมแสดงความคิดเห็นตอปจจัย
เงื่อนไขของการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ และปญหาอุปสรรคในการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ นี้ 
นอกจากนั้น เพื่อใหไดความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ
ทั้งหมด ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามปจจัยและเงื่อนไขการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ สอบถามผูเขา
อบรมทั้งหมดโดยประเด็นคําถามสอดคลองกับประเด็นการสนทนากลุม ดังนี้ 

ขอคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการเรียนรูดวยตนเอง 
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1. รูปแบบการเรียนรูดวยตนเองมีความเหมาะสมในการนํามาใชในการพัฒนา
สมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ MU หรือไม 

ปจจัยที่มีผลตอรูปแบบการฝกอบรมอบรมนี้ 
2. ในการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ MU วิธีใด ทานคิดวาเหมาะสม

ที่สุด 
3. ปจจัยอะไรที่ทําใหทานไมสามารถดําเนินกิจกรรมการเรียนรูดวยตนเองได 
ขอคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสนับสนุนอื่นๆ 
4. ทานคิดวาปจจัยที่จะสงเสริมใหทานเกิดการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดาน

การตลาดคืออะไร 
5. ปญหาและอุปสรรคในการอบรมดวยรูปแบบนี้ 
6. ขอเสนอแนะอื่นๆ 
ขอมูลที่ไดทั้งจากการสนทนากลุมและแบบสอบถามนํามาวิเคราะหโดยสถิติเชิง

พรรณนา จัดกลุมขอคิดเห็น แจกแจงความถี่ และนํามาจัดลําดับตามความถี่ และสรุปประเด็นที่มี
ความถี่สูงสรุปเปนผลการวิเคราะหปจจัยที่จําเปน ปญหาอุปสรรคในการใชรูปแบบการฝกอบรมฯ 

 
จากรายละเอยีดวิธีการวิจยัขางตนสามารถสรุปวิธีดําเนนิการไดดังรูป 
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ขั้นที่ 1 การวางแผนและเตรียมการ 

      ระยะที่ 3 
     การทดลอง 
    รูปแบบฯ 

วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาผลการใช
รูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด CBM 
และ SDL  

Focus Group 
Interview 

วิเคราะหปจจัยเงื่อนไขในการนํา
รูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 
CBM และ SDL 

      ระยะที่ 4 
การศึกษาปจจัยและเงื่อนไขการ 
นํารูปแบบการฝกอบรมไปใชฯ 

วัตถุประสงค : เพื่อศึกษาปจจัยและ
เงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรม
โดยใชแนวคิด CBM และ SDL 

ขั้นที่ 2 การเลือกกลุมตัวอยาง   

ขั้นที่ 3 การประเมินความรูและทักษะ
กอนอบรม 

ขั้นที่ 4 การดําเนินการอบรม  

ขั้นที่ 5 การประเมินความรูและทักษะ
หลังอบรม และการสัมภาษณเชิงลึก 

ขั้นที่ 6 ขั้นการประเมินผลรูปแบบการ
ฝกอบรม 

      ระยะที่ 2 
            พัฒนารูปแบบการฝกอบรม

ทางดานการตลาด 

ขั้นที่ 1 ศึกษาแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
- รูปแบบการฝกอบรมอิงสมรรถนะ 
- รูปแบบการฝกอบรมดวยการนําตนเอง 
- แนวคิดทฤษฎีการศึกษาผูใหญ 
- รูปแบบการฝกอบรม 
 

ขั้นที่ 2 สรางกรอบแนวคิดการฝกอบรม 

ขั้นที่ 3 พัฒนารูปแบบการฝกอบรมทางดาน
การตลาดโดยใชแนวคิด CBM และ SDL 
และ ศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของขาราชการ
ที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ 

วัตถุประสงค : เพือ่พัฒนารูปแบบการฝกอบรม  
โดยใชแนวคิด Cometency Based Model และ 
Self-Directed Learning (CBM และ SDL) 

ขั้นที่ 1 ศึกษากรอบ
สมรรถนะของที่ปรึกษาใน
โครงการ Apec IBIZ 

      ระยะที่ 1 
   กําหนดสมรรถนะที่จําเปนของ

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ 
 

วัตถุประสงค : เพือ่ศึกษาสมรรถนะที่
จําเปทางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ 

ขั้นที่ 2 กําหนดกรอบ
สมรรถนะของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมฯ 

ตรวจสอบโดย
ผูทรงคุณวุฒิ 

ภาพประกอบที่ 3.1 ขั้นตอนการดําเนนิการวิจยัเพื่อพฒันารูปแบบการอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณฯ 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยครั้งนี้มีเปาหมายเพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียน 

เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณผูวิจัยไดเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อตอบวัตถุประสงคของการวิจัย โดยแบงออกเปน 
4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ 

• สวนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่
ปรึกษาในโครงการ Apec IBIZ   

• สวนที่ 2 ผลการศึกษาความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณตอสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน 

ตอนที่ 2 ผลการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่ 
อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การให
คําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ตอนที่ 3 ผลการศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แบงออกเปน 3 
สวน ดังนี้ 

• สวนที่ 1 ผลการเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอนและหลังของผูเขา
อบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน  

• สวนที่ 2 ผลการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับรูปแบบการ
พัฒนาการเรยีนรูที่ออกแบบขึ้นนี้กับผูเขาอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน  

• สวนที่ 3 ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมฯ 
ตอนที่ 4 ผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 

รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางความรู 
ทักษะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แบงออกเปน 
3 สวน ดังนี้ 
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• สวนทื่ 1 ปจจัยในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรม
ที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

• สวนที่ 2 เงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการ
ฝกอบรมท่ีอิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

• สวนที่ 3 ขอเสนอแนะรูปแบบที่เหมาะสมในการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาด 
 
ตอนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงาน 
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ในการนําเสนอผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการ 
ที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยแบงออกเปน 2 สวน คือ สวนที่ 1  
ผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ Apec 
IBIZ สวนที่ 2 ผลการศึกษาความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณตอสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน ทั้งนี้ ขอมูลที่ไดจากการศึกษา และวิเคราะห
สมรรถนะทางดานการตลาดจะนําไปใชในการกําหนดเนื้อหาสาระ เพื่อจัดกิจกรรมการฝกอบรมที่
เหมาะสมกับกลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยมีรายละเอียด 
ผลการวิเคราะหดังนี้ 
 
สวนที่ 1 ผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษา 
ในโครงการ Apec IBIZ 

ผลการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาใน
โครงการ Apec IBIZ พบวา สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของที่ปรึกษาในบริบทของไทยที่
สามารถนําไปใชเปนกรอบในการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  โดยมีรายละเอียดผลการวิเคราะหดังนี้   
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ตารางที่ 4.1 สรุปผลสมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับบริบทของไทย 

สมรรถนะทางดานการตลาดของ Apec IBIZ 
คาเฉลี่ยระดับ
ความจําเปน 

การแปล
ความหมาย 

1    สามารถวิเคราะหสถานการณ 4.73 จําเปนมาก 
2    สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  4.45 จําเปนมาก 
3    สามารถคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  4.08 จําเปนมาก 
4    ความสามารถและทักษะในการขาย 3.72 จําเปนปานกลาง 
5    สามารถเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและสังคม  4.34 จําเปนมาก 
6    สามารถเขาใจสถานการณการเมือง  4.20 จําเปนมาก 
7    สามารถเขาใจแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม  3.85 จําเปนปานกลาง 
8    สามารถทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิได  3.91 จําเปนปานกลาง 
9    สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 4.33 จําเปนมาก 
10  ความสามารถในการสื่อสาร 4.25 จําเปนมาก 
11  สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  3.92 จําเปนปานกลาง 
12 สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ  3.75 จําเปนปานกลาง 
13  สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ  3.94 จําเปนปานกลาง 
14  ประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 3.69 จําเปนปานกลาง 
15  ใหคําปรึกษาแกผูประกอบการในนําเสนอ ขอเสนอและผลงาน 3.93 จําเปนปานกลาง 
16 สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  4.38 จําเปนมาก 
17  สามารถวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของผูประกอบการ 4.51 จําเปนมาก 
18  สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด 4.49 จําเปนมาก 
19  สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช  3.74 จําเปนปานกลาง 

 
จากขอมูลในตารางที่ 4.1 วิเคราะหคาเฉลี่ยระดับความสําคัญในแตละสมรรถนะ

พบวาไดระดับคาเฉลี่ยอยูในชวงคะแนน 3.685 – 4.725 ซึ่งแสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามเหน็
วาทุกสมรรถนะมีความสําคัญ และผลสรุปจากการสํารวจขอมูล  โดยใชเกณฑคาเฉลี่ยระดับ
ความจําเปนมาก (เกินกวา 4.000) ไดสมรรถนะที่ทางดานการตลาดจําเปนสําหรับที่ปรึกษาใน
บริบทของไทย 10 สมรรถนะ คือ1,2,3,5,6,9,10,16,17 และ18  และเมื่อพิจารณาจากขอมูลใน
สวนที่ 2 ซึ่งเปนขอมูลการจัดลําดับความสําคัญพบวาสมรรถนะที่ 1,2,4,8,9,10,16,17 และ18 เมื่อ
นํามาประมวลผลรวมกัน พบวามีสมรรถนะที่สอดคลองกับสวนที่ 1 อยู 7 สมรรถนะ ดังนัน้ผูวจิยัจงึ
เพิ่มสมรรถนะอีก 2 ดาน คือ สมรรถนะที่ 4 และ 8 จึงสรุปวาสมรรถนะที่จําเปนของที่ปรึกษาใน
บริบทของไทยมี 12 สมรรถนะดังนี้ 
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ตารางที่ 4.2 สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของไทย 
สมรรถนะที ่ สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในบริบทของประเทศไทย 

1 ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ 
2 ความสามารถในการวิเคราะหสภาพตลาด  
3 ความสามารถในการคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  
4 ความสามารถและทักษะในการขาย 
5 ความเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและสังคม  
6 ความเขาใจสถานการณการเมือง  
7 ความสามารถในการทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิ 
8 ความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 
9 ความสามารถในการสื่อสาร 
10 ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ  
11 ความสามารถในการวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของสหกรณ 
12 ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ 

 
สวนที่ 2 ผลการศึกษาความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณตอสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน 

ผูวิจัยไดทําการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนโดยใชแบบสํารวจ
ความคิดเห็นขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในเขตภาคกลาง จาํนวน 10 
จังหวัด และทําการวิเคราะหขอมูล เพื่อจัดลําดับโดยทําการเปรียบเทียบกับผลการวิเคราะห
สมรรถนะทางดานการตลาดจากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ Apec IBIZ ทั้ง 12 ดาน 
เพื่อนํามากําหนดเปนสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล จากจํานวนแบบสอบถามที่จัดสง
จํานวน 150 ฉบับ ไดรับกลับคืนจํานวน 89 ฉบับ ไดผลการสํารวจ โดยมีรายละเอียดผลการ
วิเคราะหดังนี้ 
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ตารางที่ 4.3 ผลการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
สมรรถนะ

ที่ 
สมรรถนะทางดานการตลาด คาเฉล่ีย การแปล

ความหมาย 
1 ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ 3.96 จําเปนมาก 
2 ความสามารถในการวิเคราะหสภาพตลาด  3.54 จําเปนมาก 
3 ความสามารถในการคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ  3.41 จําเปนปานกลาง 
4 ความสามารถและทักษะในการขาย 3.32 จําเปนปานกลาง 
5 ความเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและ

สังคม  
3.61 จําเปนมาก 

6 ความเขาใจสถานการณการเมือง  3.34 จําเปนปานกลาง 
7 ความสามารถในการทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิ 3.30 จําเปนปานกลาง 
8 ความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 
3.62 จําเปนมาก 

9 ความสามารถในการสื่อสาร 3.79 จําเปนมาก 
10 ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ  3.69 จําเปนมาก 
11 ความสามารถในการวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของสหกรณ 3.53 จําเปนมาก 
12 ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ 3.62 จําเปนมาก 

 
ผลการศึกษาความคิดเห็นของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา

สหกรณตอสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนจากขอมูลในสวนที่ 1 พบวา สมรรถนะทางดาน
การตลาดที่จําเปนสามารถแบงเปน 2 กลุม คือ 1) สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนในระดับ
มาก ประกอบดวย ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ (สมรรถนะที่1) ความสามารถใน
การวิเคราะหสภาพตลาด (สมรรถนะที่2) ความเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและ
สังคม (สมรรถนะที่5) ความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 
(สมรรถนะที่8) ความสามารถในการสื่อสาร (สมรรถนะที่9) ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติ
การของสหกรณ (สมรรถนะที่10) ความสามารถในการวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของสหกรณ(สมรรถนะที่
11) และความสามารถในการจัดทํากลยทุธทางการตลาดของสหกรณ (สมรรถนะที่12)  2) สมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่จําเปนวนระดับปานกลาง ประกอบดวย ความสามารถในการคนหาและ
ประยุกตใชขอมูลทางสถิติ (สมรรถนะที่3) ความสามารถและทักษะในการขาย (สมรรถนะที่4) 
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ความเขาใจสถานการณการเมือง(สมรรถนะที่6) และความสามารถในการทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและ
ทุติยภูมิ (สมรรถนะที่7) 

สําหรับขอมูลในสวนที่ 2 ที่ใหผูตอบแบบสอบถามจัดลําดับความสําคัญนั้น มีผูตอบ
ขอมูลในสวนนี้เพียงเล็กนอย ดังนั้นจึงไมนําขอมูลในสวนนี้มาพิจารณา 

เมื่อพิจารณาสมรรถนะทางดานการตลาดในกลุมที่มีความจําเปนมาก พบวาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่มีระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 5 อันดับแรก คือ ความสามารถในการวิเคราะห
สถานการณ (สมรรถนะที่1) ความสามารถในการสื่อสาร (สมรรถนะที่9) ความสามารถในการ
พัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ (สมรรถนะที่10) ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทาง
การตลาดของสหกรณ (สมรรถนะที่12) และ ความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยาง
มีประสิทธิภาพ (สมรรถนะที่ 8) มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96, 3.79, 3.69, 3.62 และ 3.62 ตามลําดับ 
ทั้งนี้ ในการพัฒนารูปแบบการฝกอบรม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จากผลที่ไดนี้ ผูวิจัยจึงมุงเนนสมรรถนะทางดาน
การตลาด 3 ดาน ซึ่งเปนสมรรถนะหลักของที่ปรึกษาทางการตลาดและธุรกิจ คือ ความสามารถใน
การวิเคราะหสถานการณ (สมรรถนะที่1) ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ 
(สมรรถนะที่10) และความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ (สมรรถนะที่
12) สําหรับสมรรถนะทางดานการตลาดที่ เหลือ 2 ดาน  คือ ความสามารถในการสื่อสาร 
(สมรรถนะที่9) เปนความสามารถในการจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 
(สมรรถนะที่8) เปนสมรรถนะรวมกับที่ปรึกษาทางดานอื่น ดังนั้น ขอบเขตของหลักสูตรในการ
พัฒนารูปแบบการฝกอบรม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริม และพัฒนาสหกรณ จึงประกอบดวย ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ 
(สมรรถนะที่1) ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ (สมรรถนะที่10) และ
ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ (สมรรถนะที่12) 

จากสมรรถนะที่ไดจากการวิจัย ผูวิจัยไดศึกษาองคความรูและทักษะที่เกี่ยวของจาก
ดัชนีคูมือกําหนดสมรรถนะ (APEC-IBIZ Competency Requirement Index) ไดกําหนดองค
ความรูและทักษะไวดังนี้ 
สามารถวิเคราะหสถานการณ 

ดานความรู 
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- ความรูทีเ่กี่ยวของกับผลกระทบตอปจจัยตางๆทีม่ีผลตอสถาณการณการแขงขัน
ในทางการตลาด เชน ปจจยัทางดานประชากร ปจจยัทางดานลกูคาและ ปจจัยที่
เกี่ยวของกับกฏขอบังคับตางๆ เปนตน 

ดานทักษะ 
- มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจสหกรณที่ใหคําแนะนําสงเสริม 

สามารถชวยสหกรณใหมคีวามสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  
ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับข้ันตอนตางๆในการจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
- มีความสามารถในการใหคําแนะนาํสหกรณนําเปาหมายแผนกลยทุธไปจัดทํา

แผนปฏิบัติการทางการตลาด 
สามารถชวยสหกรณใหจดัทํากลยุทธทางการตลาด 

ดานความรู 
- ความรูทีเ่กี่ยวกับเครื่อง เทคนิควิธกีาร และข้ันตอนในการจัดทํากลยทุธการทาง

การตลาด โดยเปนองคความรูที่เหมาะสมกับธุรกิจของสหกรณ 
ดานทักษะ 
- มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยทุธทางการตลาดใหแกสหกรณ 

 
ตอนที่ 2 ผลการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรม 
ที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะการ
ใหคําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ 

รูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ และแนวคิด
การเรียนรูดวยการนําตนเอง มีรายละเอียดกิจกรรมตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น ดังนี้ 

1) การกําหนดนิยามและบทบาททางดานการตลาด  
ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีหนาที่หลัก ในการสงเสริมใหสหกรณและกลุม
เกษตรกรเขมแข็ง โดยมีสวนรวมในการพัฒนาตนเองดําเนินการไดดวยตนเอง และแกไขปญหาได
ดวยตนเอง เผยแพรและใหความรูตางๆ ใหแกบุคลากรสหกรณ   
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ดังนั้น ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีบทบาทที่ในการเขาไปใหคําแนะนําปรึกษา
ทางดานการตลาดดวย เพื่อเสริมศักยภาพในการแขงขัน จึงตองมีความสามารถในการวิเคราะห 
วินิจฉัยปญหา ใหคําแนะนําในการกําหนด   กลยุทธทางการตลาด และจัดทําแผนทางการตลาด
แกสหกรณที่ประสพปญหาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2) การกําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน   
 กําหนดคุณสมบัติผูเขารวมโครงการ ดังนี้ 

• เปนขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในเขตภาคกลาง ซึ่ง
ประกอบดวย ปทุมธานี นนทบุรี อยุธยา สระบุรี ชัยนาท ลพบุรี สิงหบุรี อางทอง กรุงเทพฯ พื้นที่1 และ พื้นที่ 2 

• มีพื้นฐานความรูและประสบการณที่เหมาะสมในระดับหนึ่งที่พรอมมาอบรม
พัฒนาเพิ่มเติมใหมีสมรรถนะทางดานการตลาดที่สมบูรณ  

• สามารถเขารับการฝกอบรมไดสม่ําเสมอตลอดหลักสูตร 
• มีความสนใจและตองการพัฒนาความรูความสามารถทางดานการตลาด 
3) การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาด  
สมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา

สหกรณ ดังนี้  
• ความสามารถในการวิเคราะหสถานการณ 
• ความสามารถในการพัฒนาแผนปฏิบัติการของสหกรณ  
• ความสามารถในการจัดทํากลยุทธทางการตลาดของสหกรณ 
4) การวิเคราะหความรูและทักษะที่จําเปน   
ผูวิจัยจึงไดวิเคราะหและกําหนดหลักสูตรทางดานการตลาดที่จําเปนสอดคลองกับ

ความรูและทักษะที่กําหนด ดังนี้ 
ตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะหองคความรูและทักษะที่จําเปน  
สมรรถนะดาน
การตลาด 

ความรู ทักษะ 
หลักสูตรที่จําเปน 

สามารถวิ เคราะห
สถานการณ 

- ความรูที่ เกี่ยวของกับ
ผลกระทบตอปจ จัย
ตางๆที่มีผลตอสถาณ
ก า รณ ก า ร แ ข ง ขั น
ในทางการตลาด  

- มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ
วิเคราะหจุดออน จุด
แข็งของธุรกิจสหกรณ
ที่ ใ ห คํ า แ น ะ นํ า
สงเสริม 

- SWOT ANALYSIS 
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สมรรถนะดาน
การตลาด ความรู ทักษะ 

หลักสูตรที่จําเปน 

สามารถชวย
สหกรณใหมี
ความสามารถ
พัฒนาแผนปฏิบัติ
การ 

- ความรูที่เกี่ยวของกับ
ขั้นตอนตางๆในการ
จัดทําแผนปฏิบัติการ
ทางการตลาด 

- มีความสามารถชวย
สหกรณจัดทํา
แผนปฏิบัติการทาง
การตลาด 

- มีความสามารถในการ
ใหคําแนะนําสหกรณ
นําเปาหมายแผนกล
ยุทธไปจัดทํา
แผนปฏิบัติการทาง
การตลาด 

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

- การกําหนดเปายอดขาย 

ส า ม า ร ถ ช ว ย
สหกรณใหจัดทํากล
ยุทธทางการตลาด 

- ความรูที่เกี่ยวกับ
เครื่องมือ เทคนิค
วิธีการ และขั้นตอนใน
การจัดทํากลยุทธการ
ทางการตลาด โดยเปน
องคความรูที่เหมาะสม
กับธุรกิจของสหกรณ 

- มีความสามารถในการ
จัดทําแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหแก
สหกรณ 

- สวนประสมทางการตลาด 
- กลยุทธทางการตลาด 
- การกําหนดกลุมเปาหมาย 
- การวิเคราะหพฤติกรรม
ลูกคา 

- การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
- การบริหารตราสินคา 
- การบริหารงานบริการ 
- การสื่อสารทางการตลาด

แบบครบวงจร 
 

5) การพัฒนาแบบทดสอบการวัดและประเมินผลความสําเร็จของโครงการ 
ผูวิจัยไดพัฒนาแบบทดสอบองคความรูและทักษะ ซึ่งจําแนกตามสมรรถนะและ 

องคความรูที่จําเปน โดยมีรายละเอียดขอคําถามที่สะทอนองคความรูในแตละสมรรถนะ ดังนี้ 
ตารางที่ 4.5 ประเด็นคําถามที่สะทอนองคความรูในแตละสมรรถนะ 

เรื่อง คําถาม 
1. สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 
2. ผลิตภัณฑแบงตามลักษณะทางกายภาพ PHYSICAL GOODS สามารถ 
แยกไดกี่ประเภท อะไรบาง 
3.  ในการวางกลยุทธดานราคา ควรพิจารณาถึงส่ิงใดบาง 

2. สวนประสมทางการตลาด 

4. กลยุทธดานราคาที่ธุรกิจตางๆมักจะนิยมใชกันมีอะไรบาง 
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เรื่อง คําถาม 
5. เครื่องมือตางๆที่เกี่ยวกับการตั้งราคาขาย (Other Price-Related-Tools)  
มีอะไรบาง 
6. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงอะไร 
7.  ปจจัยที่ควรใชในการพิจารณาตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งมีอะไรบาง 
8.  สวนประสมการสงเสริมการตลาด(Promotion Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 

 

9.  กลยุทธในการผลักดัน (Push Strategy) ทําอยางไร 
10.  กลยุทธ Market Penetration: การเจาะตลาด มีวิธีการอยางไร 
11.  การวางกลยุทธการตลาดในการแขงขันเพื่อการอยูรอดของธุรกิจมีวิธีการ
อยางไร 
12.  Product Life Cycle หมายถึงอะไร 
13.  ระยะที่ 2 ชวงแนะนําตัว Introduction ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธ
อยางไร 
14.  ระยะที่ 3 ชวงเติบโต Growth ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธอยางไร 

2. กลยุทธการตลาด 

15.  การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Positioning) คืออะไร 
16.  การกําหนดกลุมเปาหมายคืออะไร 
17.  การแบงสวนตลาด (Segmentation) คืออะไร 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย 

18.  ตลาดชองวาง (Niche  Markets) คืออะไร 
19.  ปจจัยดานประชากร Demographics จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 4. การวิเคราะหพฤติกรรม

ลูกคา 20.  ปจจัยดานจิตวิทยา Psychographics จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 
21.  ปจจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Factors) ที่กระทบการกําหนดเปายอดขาย
ประกอบดวยอะไรบาง 

5. การกําหนดเปายอดขาย 
 
 22.  วิธีการตั้งเปายอดขายทําไดอยางไร 

23.  แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด หมายถึงอะไร 6. แผนปฏิบัติการและ
งบประมาณการตลาด 24.  งบประมาณการตลาด (Marketing Budget) มีวิธีการจัดทําอยางไร 

25.  แผนการตลาด (Marketing plan) หมายถึงอะไร 7. การเขียนแผนการตลาด 
26.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน(Executive Summary) มี
ความสําคัญอยางไร ทําอยางไร 

8. กระบวนการวิเคราะห SWOT 27.  ใน SWOT จุดแข็ง  จุดออน  โอกาสและอุปสรรคหมายถึงอะไร 
28. การพัฒนาบรรจุภัณฑ Packaging มีความหมายอยางไร 9. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
29.  การออกแบบ ฉลาก (Label)  เพื่อประโยชนอะไร   

10. การบริหารตราสินคา 30.  ลักษณะของตราสินคาที่ดีควรเปนอยางไร 
11. การบริหารงานบริการ 31.  การบริการในทางการตลาดหมายถึงอะไร  
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เรื่อง คําถาม 
 32. ในการใหบริการกับลูกคาอยางมีชั้นเชิงนั้น จําเปนตองมีการคิดเปนกลยุทธ

ในเชิงการตลาดดวย ซึ่งโดยปกติเรามักจะมองที่ 4P แตในการบริการนั้นตองเพิ่ม
อีก 3P คือมีอะไรบาง 
33.  ชองทางการสื่อสารอาจแบงออกเปนกี่แบบ อะไรบาง 12. การสื่อสารการตลาด

แบบครบวงจร 34.  การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร มีวิธีการอยางไร 
แบบทดสอบองคความรูที่พัฒนาขึ้น ประกอบดวยขอคําถาม จํานวน 34 ขอ มี

ลักษณะเปนแบบทดสอบแบบเลือกคําตอบจากชุดคําตอบทั้งหมด 45 ขอ (เพื่อใหผูตอบใช
วิจารณญาณในการพิจารณาอยางรอบคอบ และลดโอกาสในการเดาคําตอบที่ถูกตองไดนอยลง) 
ซึ่งจะทําใหผลคะแนนที่ไดสะทอนความรูและทักษะของผูตอบไดตรงมากขึ้น 

นอกจากนี้ ผูเขารวมโครงการจะตองทําการประเมินตนเองในเรื่องความรูและทักษะ 
โดยมีประเด็นคําถามครอบคลุมสมรรถนะในแตละดาน ซึ่งมีเกณฑในการประเมินดังนี้ 

5  หมายถึง  ผูเขารวมโครงการเขาใจดีและสามารถนําไปประยุกตใชไดในบริบทของ
สหกรณและกลุมอาชีพ 

4  หมายถึง ผูเขารวมโครงการเขาใจดี 
3  หมายถึง ผูเขารวมโครงการเขาใจปานกลาง 
2  หมายถึง ผูเขารวมโครงการยังไมเขาใจและตองศึกษาเพิ่มเติม 
1  หมายถึง ผูเขารวมโครงการยังไมเขาใจและตองศึกษาเพิ่มเติมอีกมาก 

 
ตารางที่ 4.6 ประเด็นคําถามสําหรับแบบประเมินตนเอง 

องคความรู ประเด็นคําถาม 
1. สวนประสมทางการตลาด  
 

- เข าใจความหมายสวนประสมทางการตลาด  ซึ่ งประกอบดวย  
1) Product 2) Price 3) Place และ 4) Promotions  

2. กลยุทธการตลาด 
 

- เขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆ 
ทางการตลาด  

- เขาใจวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
- เขาใจกลยุทธทางการตลาดที่ใชในแตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย 
 

- เขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย  
- เขาใจวิธีการแบงสวนตลาด  
- เขาใจวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย  
- เขาใจความหมายพฤติกรรมลูกคา  
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องคความรู ประเด็นคําถาม 
4. แผนปฏิบัติการและ
งบประมาณการตลาด 

เขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทางการตลาด  
เขาใจองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

5. การกําหนดเปายอดขาย 
 

เขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  
เขาใจวิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ  
เขาใจขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย  

6. กระบวนการ วิเคราะห SWOT เขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด  
7. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 

เขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
เขาใจกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
เขาใจวิธีการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

8. การบริหารตราสินคา เขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา  
เขาใจลักษณะของตราสินคาที่ดี 

9. การบริหารงานบริการ เขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด  
เขาใจความแตกตางของงานบริการกับสินคา  
เขาใจกลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4 P  
เขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

10. การส่ือสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

เขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  
เขาใจ 8 ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 

 
สําหรับแบบทดสอบทั้ง 2 ชุดนี้ จะใชในการทดสอบกับกลุมผูเขารวมโครงการกอนเริ่ม

โปรแกรมการฝกอบรมและหลังจากจบโปรแกรมการฝกอบรม แลวนําผลมาทดสอบความแตกตาง
ของสมรรถนะวาเพิ่มข้ึนหรือลดลง 

 
6) การพัฒนาคูมือการเรียนรูสําหรับผูเรียนและตรวจสอบคูมือ ผูวิจัยไดพัฒนา

คูมือการเรียนรูทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่
พัฒนาขึ้น โดยมีรายละเอียดของเนื้อหาสาระ ดังนี้ 
ตารางที่ 4.7 สรุปเนื้อหาของคูมือการเรียนรูทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

บทที่ วัตถุประสงค 
1. สวนประสมทางการตลาด เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย 

Product Price Place Promotions เขาใจความหมายแตละสวนผสมและ
สามารถประยุกตใชกับสถานการณของสหกรณในพื้นที่ได 
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บทที่ วัตถุประสงค 
2. กลยุทธการตลาด เพื่อใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธ

ตางๆทางการตลาด วงจรชีวิตผลิตภัณฑ และกลยุทธทางการตลาดที่ใชใน 
แตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาด และวิธีการ
เลือกกลุมเปาหมาย และมีความสามารถประยุกตใช เขาใจพฤติกรรมลูกคา 
เขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงตลาด และการเลือกกลุมเปาหมายไป
ประยุกตกับบริบทของธุรกิจสหกรณได 

4. การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา เพื่อใหผูเรียนเขาใจลูกคาที่มีลักษณะตามกลุมปจจัยตางๆ  ปจจัยตางๆที่สงผล
ตอพฤติกรรมการซื้อที่สําคัญ กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ กลุมผูบริโภคที่
แตกตาง เชน Innovator Early Adoptors Early Majority Late Majority และ 
Laggards เปนตน 

5. การกําหนดเปายอดขาย เพื่อใหผู เรียนเขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  วิธีการ
พยากรณเปายอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย และ
ใหผูเรียนสามารถนําไปจัดทําเปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อ
ประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 

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

เพื่อใหผูเรียนเขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทาง
การตลาด และองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

7. กระบวนการวิ เคราะห 
SWOT 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาด และมีทักษะในการนําไปวิเคราะห 

8. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม เพื่อใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
กลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม และการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

9. การบริหารตราสินคา เพื่อใหผูเรียนเขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา ลักษณะของตรา
สินคาที่ดีและการทําใหตราสินคาเปนที่รูจัก 

10. การบริหารงานบริการ เพื่อใหผูเรียนเขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด ความแตกตางของงาน
บริการกับสินคา กลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4P 
และเขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

11. การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ 8 
ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 

สําหรับรายละเอียดอยูในคูมือการฝกอบรมอยูในภาคผนวก 
 

7) การกําหนดโปรแกรมการฝกอบรม ผูวิจัยไดนําแนวคิด 7 ขั้นตอนของการเรียนรู
ดวยการนําตนเองของ Knowles มาใช โดยไดกําหนดโปรแกรมการฝกอบรมที่มีลักษณะดังนี้ 
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7.1) สรางสภาพแวดลอมและบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรยีม
สิ่งอํานวยความสะดวก เชน 

• สถานที่ฝกอบรม   
• อุปกรณการเรียน วิดิโอโปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด  
• เอกสารประกอบการอบรม   
• สถานที่ฝกอบรมจัดที่ หองอบรมสัมมนาจังหวัดลพบุรี ซึ่งมีส่ิงอํานวยความ

สะดวกสําหรับการฝกอบรมครบถวนสมบูรณ ที่พกัและอาหาร  
• อุปกรณการเรียน วิดิโอโปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด เอกสารประกอบการ

อบรมและอื่นๆ 
• วิทยากรอบรม จะใชผูวิจัยเปนหลัก ซึ่งมีประสบการณทางดานการตลาดและมี

ประสบการณในแขนงที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ (Competency) ส่ือและแหลงขอมูลตางๆ ได
จัดเตรียม Website ตางๆ ที่สนับสนุนขอมูลทางดานการตลาดใหแกผูเขาอบรม  

• วันเวลาฝกอบรมที่ยืนหยุนขึ้นอยูกับผู เขาอบรม  (อยูในชวงระหวางเดือน
พฤศจิกายน 2552 – กุมภาพันธ 2553) 

• ชวงเวลาการเรียนรูตามหลักสูตรดวยตนเอง กําหนดใหมีชวงเวนวางระหวางการ
อบรมแตละสัปดาห เพื่อใหผูเรียนไดมีเวลาทบทวนและเรียนรูดวยตนเอง 

• จัดเตรียมสื่อและแหลงขอมูลตางๆ ใหแกผูเขาอบรม  
• การกําหนดชวงเวลาอบรมที่สอดคลองกับเวลาที่จํากัดของผูเขารวมโครงการ 
7.2) การสรางกลไกวางแผนการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่

สอดคลองกับสมรรถนะหลัก คือ สามารถวิเคราะหสถานการณ สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด และสามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติ
การ โดยมีเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของดังนี้  
 
ตารางที่ 4.8 สมรรถนะที่จําเปนและเนื้อหาวิชา 

เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค สมรรถนะที่เกี่ยวของ 
1. สวนประสม
ทางการตลาด 

เพื่อให ผู เรียนเขาใจความหมายสวนประสมทาง
การตลาด ซึ่งประกอบดวย Product Price Place 
Promotions เขาใจความหมายแตละสวนผสมและ
สามารถประยุกตใชกับสถานการณของสหกรณในพื้นที่

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 
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เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค สมรรถนะที่เกี่ยวของ 
ได 

2. กลยุทธ
การตลาด 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก 
BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆทางการตลาด วงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ และกลยุทธทางการตลาดที่ใชในแตละชวง
ของกลยุทธผลิตภัณฑ 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

3. การกําหนด
กลุมเปาหมาย 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย การแบง
สวนตลาด และวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย และมี
ความสามารถประยุกตใช เขาใจพฤติกรรมลูกคา เขาใจ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงตลาด และการเลือก
กลุมเปาหมายไปประยุกตกับบริบทของธุรกิจสหกรณ
ได 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

4. การวิ เคราะห
พฤติกรรมลูกคา 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจลูกคาที่มีลักษณะตามกลุมปจจัย
ตางๆ  ปจจัยตางๆที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อที่สําคัญ 
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ กลุมผูบริโภคที่แตกตาง 
เชน Innovator Early Adoptors Early Majority Late 
Majority และ Laggards เปนตน 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

5. การกําหนด
เปายอดขาย 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปา
ยอดขาย  วิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ 
ขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย และใหผูเรียน
สามารถนําไปจัดทําเปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือ
บริการ เพื่อประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 

สามารถชวยผูประกอบการให
มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ พั ฒ น า
แผนปฏิบัติการ 

6. แผนปฏิบัติ
การและ
งบประมาณ
การตลาด 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการ
และแผนงบประมาณทางการตลาด และองคประกอบ
ของแผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

สามารถชวยผูประกอบการให
มี ค ว า ม ส า ม า ร ถ พั ฒ น า
แผนปฏิบัติการ 

7. กระบวนการ
วิเคราะห 
SWOT 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง 
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด และมีทักษะในการ
นําไปวิเคราะห 

สามารถวิเคราะหสถานการณ 

8. กา รพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหม กลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม และการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

9. การบริ ห า ร เพื่อใหผูเรียนเขาใจความสําคัญและประโยชนของตรา สามารถชวยผูประกอบการให
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เนื้อหาวิชา วัตถุประสงค สมรรถนะที่เกี่ยวของ 
ตราสินคา สินคา ลักษณะของตราสินคาที่ดีและการทําใหตรา

สินคาเปนที่รูจัก 
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

10. การ
บริหารงาน
บริการ 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด 
ความแตกตางของงานบริการกับสินคา กลยุทธที่จําเปน
ที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4P และเขาใจ
กระบวนการบริหารงานบริการ 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

11. การส่ือสาร
การตลาดแบบ
ครบวงจร 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร และ  8 ขั้นตอนของการสื่อสารทาง
การตลาดที่ดี 

สามารถชวยผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทางการตลาด 

 
7.3 วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนกําหนดดวยตนเอง

ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนดความคิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่จําเปนและ
ผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม ผูเรียนที่ตองการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด
จะตองทบทวนพื้นฐานความรูและประสบการณของตนเอง และกรอบความรูที่จําเปน แลวระบุ
ความรูทักษะที่ตนเองสนใจ หรือยังขาดอยู 

7.4 กําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู ความรูและทักษะที่ผูเรียนสนใจที่
ตองการพัฒนาเพิ่มเติมนั้น ผูเขารวมโครงการจะตองกําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรู
ในเรื่องนั้นๆ วาตองการรูถึงระดับไหนและเปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร   

ผูวิจัยไดดําเนินการในขั้นตอนการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจการเรียนรูโดย
ผูเรียนเปนผูดําเนินการรวมทั้งการกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู ความรูและทักษะที่
ผูเรียนสนใจ ในขั้นตอนนี้ผูวิจัยไดดําเนินการในวันปฐมนิเทศ โดยใหผูเขารวมการอบรมไดแสดง
ความคิดเห็น วิทยากรไดนําเสนอกรอบหลักสูตรตางๆที่เกี่ยวของกับการพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดทั้งหมด 11 วิชา โดยใหผูเขารวมการอบรมไดแลกเปลี่ยนความคิดเห็นวาในประเด็นวิชา
ในเรื่องใดที่มีความจําเปนโดยตรงกับทางขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ รวมทั้ง
เชื่อมโยงกับเนื้อหาวิชาที่ผูเขารวมอบรมยังขาดทักษะ ซึ่งจากประเด็นการหารือรวมกับผูเขารวม
การอบรม ผูเขารวมการอบรมใหความคิดเห็นวาในเรื่องของวิชาในเร่ืองสวนผสมการตลาด 4P มี
ความจําเปนเนื่องจากเปนพื้นฐานทางดานการตลาดที่สําคัญและจําเปนที่จะตองประยุกตใชกับ
กิจกรรมทางการตลาดของสหกรณและกลุมเกษตรกร และเรื่องกลยุทธการตลาดก็มีความสําคัญ 
แตทั้ง 2 เร่ืองนี้ตองการใหวิทยากรเนนเนื้อหาในสวนที่เกี่ยวของกับสินคาการเกษตร หรือ
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ยกตัวอยางกรณีศึกษาที่เกี่ยวของ เนื่องจากภาคธุรกิจของสหกรณที่จะตองเขาไปใหคําปรึกษาจะ
เกี่ยวของกับสินคาเกษตรเกือบทั้งสิ้น โดยเฉพาะในเรื่องปุย และผลิตภัณฑ OTOP ตางๆ เปนตน 
นอกจากนั้นในเรื่องแผนการตลาดก็คิดวามีความจะเปนซ่ึงคณะกรรมการสหกรณสวนใหญมี
แนวคิดในการที่จะปรับปรุงพัฒนาธุรกิจ แตยังขาดความรูที่จะบูรณาการใหเกิดเปนแผนการที่ได
คํานึงถึงประเด็นตางๆทุกๆดานครบถวนเพื่อใหการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจประสบความสําเร็จ 
ซึ่งแผนการตลาดจะสามารถที่จะทําใหคณะกรรมการคาดการณผลลัพธและกิจกรรมที่จะตอง
ดําเนินการโดยรวมไดและสามารถตัดสินใจวาสหกรณจะสามารถดําเนินการไปในทิศทางใด 
นอกจากนั้นตองการใหวิทยากรนําเสนอในเรื่องของการพัฒนาผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑซึ่ง
ประเด็นในเรื่องนี้เปนประเด็นที่มีความตองการโดยตรงจากกลุมเกษตรกร เนื่องจากกลุมเกษตรกร
ในปจจุบันมีแนวคิดที่จะพัฒนาผลิตภัณฑตางๆขึ้นมา แตยังขาดความรูทางดานการตลาด ซึ่งถา
สามารถที่จะนําแนวคิดทางการตลาด เชน ข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑตองคํานึงถึงผูบริโภค
อยางไร มีวิธีการพัฒนาอยางไร และลักษณะบรรจุภัณฑควรจะเปนอยางไรจึงจะดึงดูดใหผูบริโภค
สนใจและมาซื้อสินคาของผูผลิตได เปนตน เนื้อหาวิชาเรื่องนี้จึงมีความจําเปน เร่ืองการกําหนด
กลุมเปาหมายก็มีความสําคัญ เนื่องจากจากประสบการณของขาราชการที่เขาไปใหคําแนะนํา
สงเสริมแกสหกรณพบวาสวนใหญเมื่อมีความคิดที่จะพัฒนาสินคาขึ้นมามักจะมองในมุมของตัว
ผูผลิตเองซึ่งทําใหสินคาบางครั้งอาจจะไมตรงกับความตองการของผูบริโภค แลวในปจจุบัน
ผูบริโภคมีจํานวนมาก และก็มีสินคาที่หลากหลายในตลาด ดังนั้นการที่จะเลือกพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหมีจุดเดนตรงกับเปาหมายกลุมความตองการของลูกคาจึงมีความสําคัญ สําหรับเนื้อหาวิชาใน
เร่ืองอื่นๆ ผูเขารวมอบรมเห็นวา อาจจะศึกษาดวยตนเองได  และบางเรื่องก็จะเปนเรื่องที่คุนเคย
เชน เร่ืองของการวิเคราะหจุดออน จุดแข็งและอุปสรรค สําหรับการพัฒนาเรื่องของการพัฒนาตรา
สินคาก็นาสนใจ แตในสวนของสินคาของสหกรณและกลุมเกษตรกรอาจจะยังมีความจําเปนไม
มากนัก เนื่องจากเปนสินคาที่ขายอยูในพื้นที่และมีปริมาณการขายไมมากนัก นอกจากนั้นในเรื่อง
ของการสื่อสารการตลาดครบวงจรผลิตภัณฑสินคาสหกรณและกลุมเกษตรกรในวันนี้อาจจะยังไม
มีปริมาณที่มากนักที่จําเปนที่จะตองมีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางมีระบบ อาจจะใชรูปแบบ
การประชาสัมพันธแบบปากตอปาก รวมทั้งไมมีงบประมาณในการที่จะเขาไปดําเนินกิจกรรม
ทางดานนี้ ก็เลยเห็นวาเนื้อหาทางดานการสื่อสารการตลาดครบวงจรอาจจะยังไมใชเร่ืองที่มี
ความสําคัญมากนัก ซึ่งจากการประชุมรวมกับผูเขารวมอบรม ผูวิจัยจึงไดขอคิดเห็นตางๆที่ไดจาก
ผูเขารวมอบรมโดยมีเนื้อหาวิชาที่ผูเขาอบรมสนใจดังนี้ 

- สวนประสมทางการตาลาด องคประกอบ 4 P 
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- กลยุทธการตลาด Matrix BCG , วงจรชวีติผลิตภัณฑแตละชวง และการกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ 

- พฤติกรรมลูกคา การแบงลูกคา 
- ปฏิบัติการจัดการแผนการตลาดและแผนงบประมาณ 
- กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
- บรรจุภัณฑ 
7.5 ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู มอบหมายใหผูเขารวม

โครงการทําสัญญาการเรียนรู  เนื่องจากผูเขารวมโครงการแตละคนจะมีพื้นฐานความรูและเงื่อนไข
ที่แตกตางกันซึ่งจะเขียนแบบแผนการเรียนรู เร่ืองที่สนใจ และตองการที่สอดคลองกับบริบทของ
ตนเอง และนําไปใชในการควบคุมการเรียนรูใหเปนไปตามเปาหมายการเรียนรูที่ตนเองสนใจ 

7.6 กําหนดแผนการฝกอบรม จากเนื้อหาวิชาที่ผูเขาอบรมสนใจ ผูวิจัยนํามาจัดทํา
เปนโปรแกรมฝกอบรมเพื่อพัฒนาขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สําหรับโปรแกรม
ฝกอบรมเพื่อพัฒนาขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ไดสรุปไวในตารางสรุป
กิจกรรมอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณจังหวัดลพบุรี ไดกําหนด
โปรแกรมการฝกอบรม ในวันที่ 18 ธันวาคม 2552 ถึง 5 กุมภาพันธ 2553 ดังรายละเอียด 
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ตารางที่ 4.9 กิจกรรมการฝกอบรมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จังหวัดลพบุรี 
กิจกรรมในชั้นเรียน 

วันที ่
ชวงเชา ชวงบาย งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 

1 
 

- ปฐมนิเทศ ชี้แจงวัตถุประสงคโครงการ หลักสูตร
ตางๆที่กําหนดขึ้น และทฤษฎีการเรียนการสอนของ
ผูใหญ ใชเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

- ผู เข าร วมโครงการทําแบบทดสอบกอนอบรม  
(Pre Test) โดยใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

 

- ใหผู เขารวมโครงการเสนอความคิดเห็นหัวขอ
เนื้ อหาวิชาทางด านการตลาดที่ จํ า เปนและ
ผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม แลว
ระบุความรูและทักษะที่ ผู เรียนสนใจที่ตองการ
พัฒนาเพิ่มเติมนั้น และจัดทําสัญญาการเรียนรู ใช
เวลา 1 ชั่วโมง  

- บรรยายสรุปแนวคิดการตลาด ประมาณ 1 ชั่วโมง 30 
นาที 

- ซักถามแลกเปลี่ยนความคิดเห็น  

- เวลาวางระหวางสัปดาห  ศึกษาดวยตนเอง 
จากเอกสารประกอบการฝกอบรมที่ไดรับ 
จากสื่อตางๆ และจาก Website ที่เกี่ยวของ  

- ใหผูเขารวมโครงการศึกษาประเด็นปญหา
และสรุปความตองการทางดานการตลาด
ข อ ง ส ห ก ร ณ แ ล ะ ก ลุ ม อ า ชี พ จ า ก
ประสพการณที่ผานมา และเขียนสรุปไม
เกิน 1 หนากระดาษ 

2 
 

- อภิปรายกลุม โดยใหผูเขารวมโครงการสรุปประเด็น
ปญหาและความตองการของสหกรณและกลุมอาชีพ
จากที่ไดศึกษามา ประมาณ 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายความหมายของสวนประสมทางการ
ตาลาด  องคประกอบ 4 สวน พรอมยกตัวอยาง
ประกอบของแตละองคประกอบ ผลิตภัณฑ สินคา 
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ใชการ
บรรยายเวลาประมาณ 2 ชั่วโมง  

- ระหว างบรรยาย  ให ผู เ รี ยน เสนอตัวอย างจาก

- ทํ ากรณีศึ กษา  แบ ง ผู เ รี ยนออกเปน  4  กลุม 
วิเคราะหตัวอยางกรณีศึกษา แลวแตละกลุมให
ขอคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดตางๆ และ
นําเสนอในชั้นเรียน โดยใหเวลาอานและวิเคราะห
ประมาณ 30 นาทีและนําเสนอในชั้นเรียน 

- ใหผูเขารวมโครงการคัดเลือก สหกรณหรือ
กลุมอาชีพตัวอยาง ศึกษาลักษณะธุรกิจ 
ประเด็นปญหาทางดานการตลาด ความ
ตองการของสหกรณหรือกลุมอาชีพนั้น และ
เ ขี ย น ร า ย ง า น ส รุ ป ป ร ะ ม า ณ  1-2 
หนากระดาษ 
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กิจกรรมในชั้นเรียน 
วันที ่

ชวงเชา ชวงบาย งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
ประสบการณของผูเรียนที่สัมผัสกับผลิตภัณฑหรือ
บริการในพื้นที่ 

3 - วิทยากรทบทวนเนื้อหาของเรื่องสวนประสมทาง
การตลาด โดยใชเวลาประมาณ 15 นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่อง Matrix BCG , วงจรชีวิต
ผลิตภัณฑแตละชวง  และการกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ วิทยากรบรรยายพรอมถามตอบเปนเวลา
ประมาณ 2 ชั่งโมง 

- อภิปรายกลุ ม  วิทยากรตั้ งประเด็นคํ าถามการ
ผลิตภัณฑหรือบริการที่อยูในแตละชวงอายุ โดยให
ผูเรียนแตละทานยกตัวอยางผลิตภัณฑของธุรกิจ
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  
ใชเวลาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นประมาณ 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายเนื้อหาในเรื่องกลุมเปาหมาย การ
แบงสวนตลาดตางๆ ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 30 
นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่องพฤติกรรมลูกคา การแบง
ลูกคาตามปจจัยตางๆ ประมาณ 1 ชั่วโมง 

- วิทยากรตั้งประเด็นคําถามเรื่องการแบงพฤติกรรม
ลูกคา จากตัวอยางจริงในพื้นที่ โดยใหผูเขารวม
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นในขั้นตอนนี้ ใช เวลา
ประมาณ 30 นาที 

 

- ผูเขารวมโครงการศึกษา SWOT ของ
สหกรณหรือกลุมอาชีพตัวอยาง  และ
นําเสนอความเห็นถึง สวนประสมทาง
การตลาดตางๆที่ควรเปน และกลยุทธที่
ควรนํามาใช  และเขียนรายงานสรุป
ประมาณ 1-2 หนากระดาษ 

- ประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆที่ไดเรียนรู
ทั้งจากในชั้นเรียนและจากการศึกษาดวย
ตนเอง  (ตามแบบฟอรมการประเมิน
ตนเอง) 

4 - แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูเขารวมโครงการถึงผล
การประเมินตนเองวาองคความรูและทักษะดานตาง
มีการพัฒนาไปอยางไรบาง 

- 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 
องคประกอบและวิธีการจัดทําแผนทางการตลาด ใช
เวลาบรรยายและยกตัวอยางและตอบขอซักถามของ

- ใหฝกปฏิบัติการจัดการแผนการตลาด วิเคราะห
กรณีศึกษา โดยแบงกลุมผูเรียนออกเปน 4-5 กลุม 
แตละกลุมวิเคราะหกรณีศึกษา สมมุติขอมูลที่
จําเปนและจัดทําเปนรางแผนการตลาดและแผน
งบประมาณใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง และ
นําเสนอในชั้นเรียนกลุมละประมาณ 15 นาที 

- ผูเขารวมโครงการรวบรวมประเด็นตาง
จากที่ไดวิเคราะหสหกรณหรือกลุมอาชีพ
ตัวอยาง ความเห็นถึงสวนประสมทางดาน
การตลาดที่ควรนํามาใช กลยุทธที่ควร
นํามาใช และจัดทํารางแผนการตลาด
สําหรับสหกรณหรือกลุมอาชีพตัวอยาง 
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กิจกรรมในชั้นเรียน 
วันที ่

ชวงเชา ชวงบาย งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
ผูเรียนประมาณ 2 ชั่วโมง 30 นาที  

5 
 

- วิทยากรบรรยายเรื่องกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม ยกตัวอยางผลิตภัณฑใหมแตละชนิด ใชเวลา
ประมาณ 1 ชั่วโมง 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่องบรรจุภัณฑและยกตัวอยาง
เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

 

- แลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับรางแผนการ
ตลาดตางที่ไปจัดทาํมา 

- จัดทําขอเสนอแนะเปนแผนการตลาดของ
สหกรณหรือกลุมอาชีพและจัดทําเปน
รายงานแผนการตลาดที่สมบูรณ 

- ประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆที่ไดเรียนรู
ทั้งจากในชั้นเรียนและจากการศึกษาดวย
ตนเอง (ตามแบบฟอรมการประเมินตนเอง) 

6 - วิทยากรทบทวนเนื้อหาเรื่องการตลาดที่ไดเรียนมา 
และเปดโอกาสใหผูเขาอบรมซักถาม โดยใชเวลา
ประมาณ 3 ชั่วโมง 
 

- ผูเขารวมโครงการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะ
ตางๆ (Post – Test) เปนเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง  

- กิจกรรมแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบ
การอบรมพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด ใช
เวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

 

หมายเหตุ หมายกําหนดการเบื้องตนในการจัดกิจกรรมฝกอบรม 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 ผูเรียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียนรูซึ่งจะดําเนินการในวัน
ปฐมนิเทศน ชี้แจงใหทราบสมรรถนะที่จําเปน และเนื้อหาวิชาที่สนับสนุนแตละสมรรถนะจากนั้น
ผูเรียนจะพิจารณาเนื้อหาที่สนใจและจําเปนที่จะตองเรียนรูโดยประเมินความรูพื้นฐานที่ตนเองมี
อยู แลวกําหนดเนื้อหาวิชาที่ตนเองสนใจแลวจัดทําสัญญาการเรียนรูตามขอจํากัดของแตละทาน
และการฝกอบรม ผูเขารวมโครงการจะไดรับการฝกอบรมตามแผนการฝกอบรม และศึกษาดวย
ตนเอง ซึ่งผูเรียนมีอิสระในการเรียนรูตามกรอบของสัญญาการเรียนรูที่ผูเรียนกําหนดขึ้นเอง  

7.8 ประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง มอบหมายใหผูเขารวมโครงการจะมี
จัดทําการประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆที่ไดเรียนรูและประเมินความสําเร็จตามสัญญาการ
เรียนรู ในระหวางชวงเวนวางจากการฝกอบรม รวมทั้งการประเมินตนเองตามแบบประเมิน
สมรรถนะดานความรูดวยตนเองที่ไดออกแบบไว  ในการประเมินนี้จําเปนที่จะตองมีการประเมิน
ความรูที่ครอบคลุมประเด็นตางๆที่สอดคลองกับสมรรถนะที่กําหนดทั้งหมด ทั้งจากเนื้อหาวิชาที่ผู
เขาอบรมสนใจและผูวิจัยนํามาจัดทําเปนโปรแกรมฝกอบรมฯและหลักสูตรซึ่งผูเขารวมอบรมให
ความสําคัญไมมาก แตเกี่ยวของและจําเปนในเรื่องการพัฒนาสมรรถนะที่กําหนด ซึ่งผูวิจัยได
ชี้แจงใหผูเขารวมอบรมศกึษาดวยตนเองจากคูมือและแหลงขอมูลอ่ืนๆตางๆประกอบดวย 

8. การประเมินผล ความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรม โดยใชแบบประเมินตางๆ 
แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู  แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับ
รูปแบบการฝกอบรมฯ ที่ผูวิจัยไดสรางขึ้น เพื่อสอบถามความเห็นของผูเขาอบรมวามีความรูความ
พึงพอใจตอเงื่อนไขตางในรูปแบบในระดับใด   
 
ตอนที่ 3 ผลการดําเนนิการตามรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่
อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

ผลการดําเนินกิจกรรมการอบรมเพื่อพฒันาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการ
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยไดจัดกิจกรรมการฝกอบรมตามรูปแบบที่พฒันาขึ้น 
ระหวางวันที ่18 ธันวาคม 2552 ถึงวนัที ่5 กุมภาพนัธ 2553 ซึ่งไดจัดการฝกอบรมทั้งสิน้ 6 คร้ัง มี
จํานวนผูเขารวมอบรมจํานวน 30 ทาน มรีายละเอียดดงันี ้ 

ตารางที่ 4.10 จํานวนคนทีเ่ขาอบรม 
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 จากจํานวนผูเขารวมอบรมทัง้หมด 30 ทาน มี 2 ทาน ที่เขา

รวมอบรมครบทั้ง 6 วัน นอกจากนั้นเปนผูเขารวมอบรมจาํนวน 5 วัน จํานวน 4 ทาน เขารวมอบรม 
4 วัน จํานวน 12 ทาน เขารวมอบรม 3 วนั จาํนวน 8 ทาน เขารวมอบรม 2 วัน จํานวน 3 ทาน และ
มี  1 ทาน ซึ่งไมไดเขารวมกจิกรรมการอบรมเลย เฉลีย่จาํนวนวันที่ผูเขารวมอบรม 3.8 วนั คิดเปน
รอยละ 63 จากจํานวนวนัอบรมทั้งหมด  

ผูวิจัยไดดําเนนิการจัดทําทดสอบกอนเขารวมการอบรม (Pre-test) โดยมจีํานวน
ผูเขารวมทดสอบกอน จํานวนทั้งสิน้ 24 ทาน สาํหรับในวนัสุดทายของการจัดการอบรม ผูวิจยัได
ดําเนนิกิจกรรมทดสอบหลงัการอบรม (Post Test) มีจาํนวนผูเขาทดสอบหลังการอบรม ทั้งสิน้ 18 
ทาน ซึง่เมื่อนาํมาประมวลเพื่อหาตัวอยางเพื่อวิเคราะหผลกอนและหลังการอบรม มีจํานวนผูทีท่าํ
แบบทดสอบทัง้ Pre Test และ Post Test จํานวน 17 ทาน  

กิจกรรมการทาํสัญญาการเรียนรู  มีผูที่ทาํสัญญาการเรียนรูจํานวนทัง้สิ้น 6 ทานจาก
จํานวนผูเขารวมอบรมทัง้หมด 30 ทาน กิจกรรมการประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวย
ตนเอง มีผูเขาอบรมประเมนิผลสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเองทัง้สิ้น 16 ทาน ซึง่เมือ่
ประมวลขอมลูทั้งหมด ไดขอมูลผูที่ทาํกจิกรรมครบทุกกระบวนการตามรูปแบบทีพ่ฒันาขึน้นี ้ ทั้ง
ขั้นตอนทดสอบกอน ทดสอบหลังและมีจาํนวนวันเขารวมการอบรมทัง้สิ้นครบทัง้ 6 วัน และมีการ
ดําเนนิกิจกรรมการทาํสัญญาการเรียนรูรวมกิจกรรมการประเมินตนเอง พบวามีเพียง 2 ทานที่ได
รวมกิจกรรมการเรียนรูครบทุกขั้นตอน ดงันัน้ผลการวิจยันี้จะใหความสําคัญ และวิเคราะหผลจาก
ตัวอยาง 2 ทานที่ผานกิจกรรมการเรยีนรูนีทุ้กขัน้ตอนโดยจะศกึษาผลคะแนนกอนหลังและการ
สัมภาษณเชิงลึก สําหรบัขอมูลจากผูเขาอบรมทานอื่นจะนํามาใชเปนขอมูลประกอบเพื่อศึกษา
ความพึงพอใจและปจจัยเงื่อนไขที่เกีย่วของกับรูปแบบอบรมนี ้

ผลการศึกษาการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
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แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยแบงออกเปน 4 สวน คือ  
สวนที่ 1 ผลการเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอนและหลังของผูเขาอบรมที่ดําเนิน
กิจกรรมครบทุกขั้นตอน สวนที่ 2 ผลการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับรูปแบบ
การพัฒนาการเรียนรูที่ออกแบบขึ้นนี้กับผูเขาอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน และสวนที่ 3 
ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมฯ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
สวนที่ 1 ผลการเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอนและหลังของผูเขาอบรมที่
ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน 

การเปรียบเทยีบความแตกตางของคะแนนสมรรถนะดานความรูทางดานการตลาด
ของผูเขาอบรม แบงออกเปน 3 สวน คือ 1) การเปรียบเทียบความแตกตางของคะแนนสมรรถนะ
ดานความรูทางดานการตลาดของผูเขาอบรมกอน และหลังการอบรมจากแบบทดสอบ 2) การ
เปรียบเทยีบความแตกตางของคะแนนสมรรถนะดานความรูทางดานการตลาดกอนและหลังการ
อบรมของผูเขาอบรมดวยการประเมินตนเอง และ 3) การเปรียบเทียบสมรรถนะดานการทกัษะ
ทางดานการตลาด โดยมีรายละเอียดดังตามสรุปนี ้
ตารางที่ 4.11 สรุปผลเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาด กอน - หลังอบรม 

  กอนอบรม หลังอบรม   เพิ่ม 
(รอยละ) 

    เพิ่ม 
(คะแนน) 

1. แบบทดสอบดานความรู ทานที 1 18 22 4 22 
 ทานที 2 7 17 10 142 
 เฉล่ีย 12.5 19.5 7 56 
2. แบบประเมินดานความรู ทานที 1 2.68 3.96 1.28 48 
    ดวยการประเมินตนเอง ทานที 2 1.96 3.93 1.97 100 
 เฉล่ีย 2.32 3.95 1.63 70 
3. แบบประเมินดานทักษะ ทานที 1 ไมมีทักษะ มีทักษะในเรื่อง

สวนผสมการตลาด 
กลยุทธการตลาด 
กระบวนการ
วิเคราะหSWOT 
และการบริหารตรา
สินคา 

  

 ทานที 2 ไมมีทักษะ ไมมีทักษะ   
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ผลการเปรียบเทียบสมรรถนะดานการตลาดกอนและหลงัของผูเขาอบรมที่ผาน
กิจกรรมตามรปูแบบทุกขั้นตอน ผลการทดสอบจากแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดาน
ความรู ทานที ่ 1 ผลคะแนนกอนอบรมมรีะดับคะแนน 18 หลงัอบรมมีระดับคะแนน 22 คะแนน
เพิ่มข้ึน 4 คะแนน คิดเปนรอยละ 22 ทานที่ 2 มีระดับคะแนนกอนอบรม 7 คะแนน แตหลังอบรมมี
ระดับคะแนน 17 คะแนน เพิม่ข้ึน 10 คะแนน คิดเปนเพิม่ข้ึนรอยละ 142 เมื่อสรุปคะแนนเฉลีย่จาก
แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู คะแนนเฉลีย่กอนอบรม 12.5 คะแนน 
คะแนนเฉลีย่หลังอบรม 19.5 คะแนนเฉลีย่เพิ่มข้ึน 7 คะแนน คิดเปนรอยละ 56  

สําหรับผลจากแบบประเมนิสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู ดวยวิธกีาร
ประเมินตนเองของผูเขาอบรมที่ผานกิจกรรมตามรูปแบบทุกขั้นตอน ทานที ่ 1 กอนอบรมประเมนิ
ตนเองที่ระดับคะแนน 2.68 แตหลงัอบรมประเมินตนเองไดระดับคะแนน 3.96 เพิ่มข้ึน 1.28 คิด
เปนรอยละ 48 ทานที่ 2 ประเมินตนเองกอนอบรมมีระดับคะแนน 1.96 หลังอบรม 3.93 เพิ่มข้ึน 
1.97 คิดเปนรอยละเพิ่มข้ึนรอยละ 100 ระดับคะแนนเฉลี่ยสําหรับการประเมินสมรรถนะทางดาน
การตลาดดานความรูดวยตนเองเฉลีย่ กอนอบรมมีคะแนนเฉลี่ย 2.32 หลงัอบรมไดคะแนนเฉลี่ย 
3.95 เพิ่มข้ึน 1.63 คิดเปนรอยละ 70  

สําหรับการประเมินตนเองในดานสมรรถนะทางดานการตลาดดานทกัษะที่ประเมนิ
ตนเองวามีความรูความสามารถในดานการตลาดดารตางๆ ที่สามารถนําไปประยกุตและปฏิบัติกับ
กลุมเปาหมายสหกรณตางๆ สําหรับทั้ง 2 ทาน ทานที ่ 1 และทานที ่ 2 ประเมนิกอนอบรมวาไมมี
ทักษะทางดานการตลาดในแตละดาน หลงัอบรมทานที ่1 ประเมนิวามีทักษะทางดานการตลาดใน
เร่ืองของสวนผสมผลิตภัณฑ กลยทุธการตลาด กระบวนการวิเคราะห SWOT และการบริหารตรา
สินคา สาํหรบัทานที ่ 2 กม็ีการประเมนิวาไมมทีักษะทางดานการตลาดในแตละดาน สรุปผลจาก
การประเมนิเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาดกอนและหลงั ซึ่งจากแบบทดสอบและการ
ประเมินดวยตนเอง พบวาสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูของผูผานกระบวนการอบรม
ตามรูปแบบครบทุกขั้นตอนทั้ง 2 ทาน มคีวามรูสูงขัน้ แตสําหรับสมรรถนะทางดานการตลาดดาน
ทักษะมีเพิ่มข้ึนเพยีง 1 ทาน และไมไดครอบคลุมเนื้อหาในทุกประเด็นที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ
ทางดานการตลาดทั้งหมด จงึสรุปวาสมรรถนะทางดานการตลาดดานทักษะสูงขึ้นเพียงเล็กนอย 
 
สวนที่ 2 ผลการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับรูปแบบการพัฒนาการ
เรียนรูที่ออกแบบขึ้นนีก้ับผูเขาอบรมทีดํ่าเนินกจิกรรมครบทุกขัน้ตอน 

จากผลการดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น   และการประเมิน
สมรรถนะ ทางการตลาดตามรูปแบบตางๆ เพื่อใหผลลัพธจากการวิเคราะหขอมูลตามสะทอน
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ผลลัพธที่เชื่อมั่นมากยิ่งขึ้น ผูวิจัยจึงไดดําเนินการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นตางๆที่เกี่ยวของกับ
รูปแบบการพัฒนาการเรียนรูที่ออกแบบขึ้นนี้กับผูเขารวมอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบทุกขั้นตอน
ตามกระบวนการ โดยไดขอมูลตางๆจากผูเขารวมอบรมที่ดําเนินกิจกรรมครบดังนี้ 

ทานที1่ (คุณกุลณัฐฐา)  สมัภาษณทางโทรศัพทเมื่อวันที่ 30 เมษายน 2553 
ทานที2่ (คุณศิริชัย) สัมภาษณทางโทรศัพทเมื่อวนัที ่30 เมษายน 2553 
โดยมีประเด็นคําถามดงันี ้
- ความเห็นตอรูปแบบการอบรมฯที่ไดพัฒนาข้ึนและกิจกรรมการสอนทีย่ืดหยุน

ตามผูเรียน  
- การใชประโยชนคูมือการตลาดที่ให 
- การทาํสัญญาการเรียนรูและประโยชนของสญัญาการเรยีนรูที่ได 
- การประเมนิตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง 
- มีความรูและทักษะทางดานการตลาดสงูขึ้นหรือไม และไดนําไปใชหรือไม 

 
สัมภาษณทานที่1   
ความเห็นตอรูปแบบการอบรมฯที่ไดพัฒนาขึน้และกิจกรรมการสอนที่ยืดหยุนตามผูเรียน   

ผูใหสัมภาษณทานที1่ ใหความเหน็วากิจกรรมการอบรมที่พฒันาขึ้นโดยยึดหยุนตาม
ผูเรียนมีความเหมาะสม ทาํใหผูเรียนสามารถกําหนดหวัขอตางๆได มีการแลกเปลีย่น เปนสิง่ที่ดไีม
วาผูเรียนจะอยูในหนวยงานของภาครัฐหรือภาคเอกชน โดยผูเขาอบรมไดกลาวไวดังนี ้

“ รูปแบบการอบรม เชิงสมรรถนะบวกการเรียนรูดวยตัวเอง ทีม่ันยืดหยุนไปตามที่
เรียนผูเรียนกาํหนดหัวขอๆได มีการแลกเปลี่ยน เปนสิ่งที่ดีและตอนนี้ไมวาเราจะเปนหนวยงาน
ภาครัฐ ถาเปนการประชมุเขาก็ตองใชการแลกเปลี่ยนเรียนรูรวมกนัอยูแลว กถ็อืวาดี มันทําใหการ
เรียนมนัก็ไมเครียด “ 

โดยเฉพาะอยางยิง่การกําหนดบทเรียน เนื้อหาที่เรียน ไมใชเรียนตามทีว่ิทยากรหรือ
หนวยงานตางๆกําหนดใหรู แตเรียนไปตามที่ตวัเองอยากจะรู ซึง่ผูเขาเรียนในชั้นเลือกตามความ
ตองการของตนเองตามประสบการณในการทํางาน โดยผูเขาอบรมไดกลาวไวดงันี ้

“กิจกรรมที่ยืดหยุนตามผูเรียนเปนสิ่งที่ดี  สวนตัวชอบกรณีหัวขอที่มันยืดหยุนได 
เพราะวาในการพูดคุยในการประชุมแตละครั้ง  สมมติระเบียบการประชุมเปนเรื่องนี้ แตในการ
ประชุมแตละครั้งมันก็ยังมีประเด็นหรือขอคิดเห็นเพิ่มเติมไปตลอด  ทีนี้พอมันแตกออกไปก็มี
ประเด็นเพิ่ม บางทีเราตั้งหัวขอไว สถานการณมันเปลี่ยน“ 
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การใชประโยชนคูมือการตลาด 
ผูใหสัมภาษณทานที่1ไดใหความเห็นวา คูมือที่พัฒนาขึ้นเปนประโยชนอยางมาก 

โดยเฉพาะในเนื้อหาทฤษฏีดีตางๆ ผูใชสามารถที่จะเลือกทฤษฏีตางๆ เพื่อไปวิเคราะหและนําไป
จัดทําการสอนการทําแผนกลยุทธใหกับสหกรณตางๆได   วิธีการใชขอมูลจากคูมือ ผูใหสัมภาษณ
สวนใหญใหความเห็นวาจะใชวิธีการอานโดยดูจากเนื้อหาภาพรวมทั้งเลม เพื่อใหเห็นวาโครงสราง
ของคูมือเปนอยางไร หลังจากนั้นถามีประเด็นที่ตองการก็จะพลิกดูเพื่อศึกษาในรายละเอียดแตละ
ประเด็น  โดยผูเขาอบรมไดกลาวไวดังนี้ 

“ หนูไดใช  ดทูฤษฏีเพราะวาถา เดี๋ยวหนจูะตองไปสอนทําแผนกลยทุธ กย็ังเปดๆดอูยู 
มันเหมือนไดคูมือ อยางหนูตอนเรียนจบก็หลายปมากแลว ดีมากเลยที่อาจารยมากระตุนเตือนเรา 
และคูมือนี้คิดวาอานไปทัง้เลม แตไมไดอานแบบโฟกัส อานผาน ดูประเด็น ไมไดอานเหมือนตอน
เราเรียน เปดๆ โอเค เขาทา อะไรอยางนั้น “ 

 
การทาํสัญญาการเรียนรูและประโยชนของสัญญาการเรียนรูที่ได 

ผูใหสัมภาษณทานที1่ไดมีการทําสัญญาการเรียนรู โดยสวนหนึง่บนัทกึลงใน
แบบฟอรมที่ใหมาโดยระบุขอมูลอยางกวางๆ ไมมีรายละเอียดนกั เชนระบุเปาหมาย หวัขอที่สนใจ 
อยากเรียนรูเร่ืองอะไร รวมทั้งกําหนดวิธกีาร เพื่อใหเปนแนวทางในการดําเนินกิจกรรมการเรียนรู 
และเพื่อใหรูเปาหมายที่ชัดเจน แตอาจไมเหมาะสมกบัตนเองเทาใดนัก โดยผูเขาอบรมไดกลาวไว
ดังนี ้

 “ ไดทําสัญญาการเรียนรูโดยบันทึกลงในแบบฟอรมทีใ่หมาแตระบุอยางกวางๆไมมี
รายละเอียดมากนกั โดยเราตั้งเปาหมายวาเราจะเรียนเรื่องนั้นเรื่องนี ้ แตการมีสัญญากับตัวเอง 
สําหรับหนูมนัคงไมดีเทาไร เพราะวันหนึง่ๆความคิดมันเปลี่ยนเยอะมาก พอไปบอกวาเราจะ
สัญญาวาเราจะเรียนขอนั้นขอนี้ พอมาอีกวัน หรือสองวนั ความสนใจเรามันไปอีกเรือ่งแลว “ 
 
การประเมินตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง 

ผูใหสัมภาษณไดใหความเห็นวาไดมีการประเมินตนเอง แตไมไดมีการประเมินตนเอง
จากแบบฟอรมที่ทางผูวิจัยไดจัดทําขึ้นแตประเมินจากความคิดเห็นความรูสึกของตัวเอง ซึ่งการที่มี
การประเมินตนเองจะทําใหรูวาความรูและทักษะทางดานไหนที่ตนเองยังขาดอยู เพื่อจะไดศึกษา
เพิ่มเติมโดยศึกษาเพิ่มเติมจากทั้งสอบถามจากทางวิทยากรและจากคูมือที่ไดรับมา โดยผูให
สัมภาษณไดกลาวไวดังนี้ 
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 “ ในระหวางเรียนมีการประเมินตวัเองแตไมไดประเมินตามแบบฟอรมที่กําหนด เชน 
เราไมไดอยูสายการตลาด เขาก็จะไมเขาใจวาทําไมเราตองไปทําโปรโมชั่น ใหขายใหได ผลักดึง..
มันกน็าสนใจ เราไมรูจริงๆวาโฆษณาที่เขาทําออกมา มีบางคนที่เขาออกมาถามกันขางนอกวานี่
มันอยางไง โฆษณามนัเปนกลยทุธทางการตลาด ก็เรารูวาเราขาดตรงนี้อยูยังไมเขาใจก็ไปหาอะไร
เติม ก็มีการประเมินตัวเองบาง ในระหวางเรียน” 
 
ทานมีความรูและทักษะทางดานการตลาดสงูขึ้นหรอืไม และไดนําไปใชหรือไม 

ผูใหสัมภาษณใหความเหน็วา เดิมมพีื้นความรูทางดานนีอ้ยูแลว การเขามาอบรมตาม
รูปแบบนี้จะเปนการเติมเต็มในสวนทีย่ังขาดอยู  ซึ่งโดยสรุปจากการที่ไดอบรมโดยใชรูปแบบการ
อบรมที่พัฒนาข้ึนมาของผูวจิัยนี ้ ทาํใหมคีวามรูสูงขึน้ แตในเรื่องทกัษะในการปฏิบัติมีผลไมมาก 
โดยผูใหสัมภาษณไดกลาวไวดังนี ้

“ ถาลงไปในเชิงปฏิบัติ ก็คอืยังไมได เพราะวาสหกรณมันมีปจจยัอื่นๆ เยอะมากๆ แต
วาในเรื่องทฤษฏี..โอเคเรารูแลววาทําไมมนัถงึตองเปนอยางนี้ ทําไมมันถงึจะตองมีรัฐเขามาชวย
อุดหนนุ ทําไมถึงตองไปหาตลาดชวยเขาอะไรอยางนี้..รู แตวาถาอยางไงจะทาํใหตัวองคกรหรือตัว
สหกรณในฐานะที่เราเปนเจาหนาที่สงเสริม ลงไปใหเขาคิดไดอยางเรายังไมได “ 

“ แตถาตองเขาไปดูแลสหกรณ ถาเขาจะมปีญหา เขาอยากจะใหชวยจดัทําแผนธุรกจิ 
ทําแผนกลยทุธ หรือวิเคราะหสถานการณการตลาด ก็สามารถทาํได  เพราะเดิมก็คือทําอยูแลว 
สงเสริมในเรื่องการทําแผนกลยุทธ การทาํแผนธุรกิจ อยูแลว ซึง่ถาไมตองเรียนก็ทาํไดอยูแลว ถา
เรียนมนัก็ดีข้ึน เพราะน้าํหนมูันยงัไมเต็มแกว คือมนัตองเติม หรือเราลืมไป ตัวหนูเปนทมีวทิยากร
ในเรื่องทาํแผนกลยทุธ ทําแผนธุรกิจ ทาํแผนการตลาดอยูแลว ก็อันนี้อาจจะไดเพิ่มข้ึนมาอีกนดิ
หนอย อยางนอยหนกู็ไดเทคนิค กอนเริม่แรกจากการที่เราไปถงึเราก็วางวาเราจะทําแผนเรื่องกล
ยุทธ จริงๆเรานาจะพูดคยุกับเขากอนในเรื่องการตลาด เราจะแผนอยางงัน้อยางนี้ หรือการ
วางแผนธุรกิจ คือตอนนีเ้ทาที่สงัเกตดูนะคะที่ไปทาํมาก็คือพอทาํเสรจ็แลว สหกรณก็ยัง ถาเราไม
เขาไปกระตุนเลย เขาก็ยังไมหยิบแผนธุรกจิ แผนกลยุทธมาด”ู 
 
สัมภาษณทานที่ 2  
ความเห็นตอรูปแบบการอบรมฯที่ไดพัฒนาขึน้และกิจกรรมการสอนที่ยืดหยุนตามผูเรียน   

ผูใหสัมภาษณทานนี้ใหความเห็นวากิจกรรมการอบรมที่พัฒนาขึ้นโดยยึดหยุนตาม
ผูเรียนมีความเหมาะสม ทําใหผูเรียนสามารถกําหนดหัวขอตางๆได มีการแลกเปลี่ยน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งการกําหนดบทเรียน เนื้อหาที่เรียน ไมใชเรียนตามที่วิทยากรหรือหนวยงานตางๆกําหนดให
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รู แตเรียนไปตามที่ตัวเองอยากจะรู ซึ่งผูเขาเรียนในชั้นเลือกตามความตองการของตนเองตาม
ประสบการณในการทํางาน ซึ่งทําใหมีความเหมาะสมตรงกับความตองการของทุกคน  

 “ ที่วาใหเปนการเรียนรูดวยตัวเอง  ผมก็วาเปนประโยชนดนีะ เพราะวาไมใชวาเรียน
ตามที่เขาใหรู เหมือนเรียนในระบบปดอะไรพวกนี้ หรือวาในมหาลัยเปด ถาเรียนตามที่อาจารย
เขียนตํารามาแลวเทานัน้ เคาจะใหรูอะไรก็เรียนตามนัน้ แตถาเรียนรูดวยตัวเอง กห็มายความวา
มันก็อาจจะไปเรียนตามที่ตัวเองตองการอยากจะรู ไปศึกษาคนควาเพิ่มเติมอะไรพวกเนี่ย หวัขอ
ตางๆเราสนใจตรงไหนก็ไปเพิ่มเติมเอาได ไปเรียนรูไปศึกษาเพิ่มเติมเอา เปนไปตามความตองการ
ของเขา เขาอาจจะมีประสบการณในการทํางาน เร่ืองนี้เหน็วานาสนใจ หรือวาเคยทําแลวมันไม
สําเร็จ ก็มาเสนอในชัน้ อยากศึกษาหัวขออะไร  ผมก็วาเหมาะสมที่ใหเลือกกัน ถาไปกําหนดขึ้นมา
เนี่ย ผมวาความเหมาะสมกอ็าจจะไมตรงกับความตองการของทกุคน“ 

แตอยางไรก็ตามใหความเหน็วา เพื่อใหมีความเหมาะสมมากขึ้นในการจัดกจิกรรม 
เนื่องจากผูเขารับการอบรมแตละทานมีประสบการณ มเีงื่อนไขที่แตกตางกนั ในการจัดการอบรม
อาจจะมกีารตรวจเช็คประวตัิการทํางาน ประวัติการเรียน แลวมาจับกลุมที่มีลกัษณะใกลเคียงกัน
อยูกลุมเดียวกนั ซึง่จะทําใหการเรียนในชั้นมีความเหมาะสมมากยิง่ขึ้น และผูเขาเรียนในชั้น
สามารถโตตอบกันไดและไปในทิศทางเดียวกัน ก็จะทาํใหการเรียนมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น ดังที่
ผูใหสัมภาษณไดกลาวไวดังนี ้

“ จํานวนคนทีห่ลากหลาย ตรงนี้ก็สาํคัญผมวา สาํคัญเพียงแตวา ก็จะตองคลายๆกบั 
ตรวจเช็คประวัติการทาํงาน ประวัติการศึกษา แลวก็มาจัดกลุมกนั ใหใกลเคียงกนัอยูกลุมเดียวกนั 
ผมวาตรงนี้ก็จะทําใหการเรียนในชัน้มนัสนกุขึ้น เพราะวาคุยอะไรกนัก็โตตอบกันได เขาใจไปใน
ทิศทางเดียวกนั ก็จะทาํใหมันสนกุขึ้น ถาเราจัดกลุมได ถึงเวลาที่เราจะตองทาํเปนกลุมข้ึนมา 
อาจจะมีบางหวัขอที่จัดเปนกลุม กน็าจะดีนะผมวา  โดยทางวิทยากรอาจจะใหกรอกประวัติขอมลู
ของแตละบุคคล และก็จัดกลุมข้ึนมา เชน อายุ การศึกษา การทํางาน ประสบการณในการทํางาน 
และก็จัดเปนกลุมข้ึนมา เผื่อจะใชในการเรียนแตละหวัขอวิชาก็แลวแต ใชเลือกเรียนดวย “ 
 
การใชประโยชนคูมือการตลาดที่ให 

ผูใหสัมภาษณใหความเห็นวา คูมือที่พัฒนาขึ้นเปนประโยชนอยางมาก โดยเฉพาะใน
เนื้อหาทฤษฏีดีตางๆ ผูใชสามารถที่จะเลือกทฤษฏีตางๆ เพื่อไปใชได และวิธีการใชขอมูลจากคูมือ 
จะใชวิธีการอานโดยดูจากเนื้อหาภาพรวมทั้งเลม เพื่อใหเห็นวาโครงสรางของคูมือเปนอยางไร 
หลังจากนั้นถามีประเด็นที่ตองการก็จะพลิกดูเพื่อศึกษาในรายละเอียดแตละประเด็น  
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“คูมือที่ใหมาเปนประโยชนอยางมาก ไดเรียนรูเนื้อหาทฤษฎีตางทางการตลาด คูมือนี้
ผมอานหมด แตไมไดอานทกุตัว ผมจะอานหนงัสือเร็ว และก็จับประเด็นเอาไว มอีะไรที่นาสนใจ 
มันก็อาจจะขามไปบาง ก็ดไูปถึงกรณีตัวอยางที่ใหมา ผมก็วานาสนใจ  “ 

สําหรับชวงเวลาที่ผูเขารวมการอบรมสวนใหญใชเวลาในการอานคูมือ สวนใหญจะ
เปนในชวงกลางคืน โดยบางวันมีเวลาในการอานประมาณ ครึ่งชั่วโมงถึงสองชั่งโมง และโดยรวม
ผูใหคําสัมภาษณวาถาอานจบก็จะมีประโยชนอยางมาก ซึ่งผูใหสัมภาษณไดกลาวไวดังนี้ 

“ สวนใหญที่ใชเวลาอานกอนจะเขาชั้นเรียน บางครั้งก็ตอนเชา บางครั้งกอนจะเขาอกี
วันนึงตอนเยน็ๆคํ่าๆ ก็จะดมูากอน จะดหูัวขอดูประเดน็ แลวก็ในระหวางชัน้เรียนก็ดูตามไปดวย 
สวนพอจบแลว บางวนักท็วน บางวันก็ไมไดทวน ก็ไปดนูิดๆหนอยๆ ตรงนั้นมันติดอะไร บางครั้งมัน
ก็แวบในความคิดขึ้นมา เราก็ไปเปดดู บางครั้งเราอยากจะจําเอาไวในการเรียน กน็กึจะใหจาํเอาไว
ใหไดเผื่อจะใชขึ้นมา “ 
 
การทาํสัญญาการเรียนรูและประโยชนของสัญญาการเรียนรูที่ได 

ผูใหสัมภาษณไดมีการทําสญัญาการเรียนรู โดยบนัทึกลงในแบบฟอรมที่ใหมาและ
ยังใหความเหน็วาการทําสญัญาการเรียนรู เหมือนกบัเปนการตั้งเงือ่นไขกฎเกณฑกฏิกาไวสําหรับ
ตัวเอง เพื่อเตือนตัวเองอยูตลอดเวลาใหตองปฏิบัติตามกระบวนการเรยีนรู ซึ่งจะเกดิประโยชนตอ
ผูเรียน โดยผูเขาอบรมไดกลาวไวดังนี ้

 “ ไดทําสัญญาการเรียนรูตามที่วทิยากรแนะนํา  และผมเหน็วามันคลายๆกับ ถาเรา
สัญญากับตัวเอง หรือวาตัง้เงื่อนไขไว กฎเกณฑ กติกาสาํหรับตัวเองไว การจะมาเรียนรูเร่ืองพวกนี ้
คลายๆกับการเรียนของตัวเอง ที่เราตัง้ขึ้นมา มันทําใหเรานึกถึงอยู ผมวานะ มนัทาํใหเรานกึถงึตวั
สัญญาตัวนี้อยู วาเราทาํไวแลวนะ สวนมันจะเขมมากนอยเทาไร ผมวาถาเปนตัวผมนะ ผมวาก็
สมควรมากกวา 50 ผมวามากกวา 50 ที่เราเหน็วาถาเราทําสัญญาตวันี้แลวเราจะตองยึดอะไรนี้ “ 
 
การประเมินตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง 

ผูใหสัมภาษณไดใหความเห็นวาไดมีการประเมินตนเอง แตไมไดใชแบบฟอรมแต
ประเมินตนเองที่ทางผูวิจัยไดจัดทําขึ้นจากความคิดเห็นความรูสึกของตัวเอง โดยการที่มีการ
ประเมินตนเองจะทําใหรูวาความรูและทักษะทางดานไหนที่ตนเองยังขาดอยู เพื่อจะไดศึกษา
เพิ่มเติมโดยศึกษาเพิ่มเติมจากทั้งสอบถามจากทางวิทยากรและจากคูมือที่ไดรับมา โดยผูให
สัมภาษณไดกลาวไวดังนี้ 
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 “ ไดมีการประเมินตนเองแตเปนการประเมินโดยอัตโนมัติ เพราะวาเราก็รูไดดวยตนเองวาอะไรที่
เราไมรูเรารูขึ้น ผมวาลักษณะนื้ที่ประเมนิตนเองนะ ก็ไมไดประเมินแบบที่มีแบบฟอรม ไมไดทํา
ขึ้นมา “ 
 
ทานมีความรูและทักษะทางดานการตลาดสงูขึ้นหรอืไม และไดนําไปใชหรือไม 

ผูใหสัมภาษณใหความเห็นโดยรวมวา  จากการอบรมโดยใชรูปแบบการอบรมที่
พัฒนาขึ้นมาของผูวิจัยนี้ ทําใหมีความรูสูงขึ้น แตยังไมถึงขั้นมีทักษะ แตก็สามารถที่จะให
คําแนะนําแกสหกรณได โดยผูใหสัมภาษณไดกลาวไวดังนี้ 

 “ จากการเรยีนในรูปแบบนี้ผมไดความรูนะ แตถึงกับจะเปนทักษะหรือไมนี่ มันคงไม
ถึงขั้นนั้น ทกัษะมันกห็มายถึงจะตองมีความเชี่ยวชาญ เปนทกัษะเปนความสามารถอีกระดับหนึง่
ที่เหนือกวาความรู ตรงนัน้ยงัไมถึง ยังไมถงึขั้นที่จะเปนทกัษะ แตการเอาไปปรับใชเนี่ยผมวาทําได 
เอาไปปรับใชเนี่ยทําไดแนนอน แตจะเปนถึงขั้นทักษะ หมายถงึวาอัตโนมัต ิ มีกรณอีะไรขึ้นมาแลว
แกไขไดทันทวงทีตรงเนี่ย นีก่็ยังไมถึงเพราะวายังไมเคยทํา ชวงนี้ไมมโีอกาสจะทาํถงึขั้นนั้น   ถาลง
ไปทํากพ็อจะไปไกดเขาได ถาเขามปีระเดน็ปญหาเรื่องจัดการจัดทาํแผนธุรกิจ หรือแผน กลยทุธ
การตลาด จากที่เขารวมอบรมมาและก็ศกึษาดวยตนเอง ก็สามารถทีจ่ะใหคําแนะนาํเขาได “  
 
สรุปผลจากการสัมภาษณเชิงลึก 
 

รูปแบบการอบรมฯที่ไดพัฒนาขึ้นและกิจกรรมการสอนที่ยืดหยุนตามผูเรียน  
ผูใหสัมภาษณแตละทานใหความเห็นวากิจกรรมการอบรมที่พัฒนาขึ้นโดยยึดหยุนตามผูเรียนมี
ความเหมาะสม ทําใหผู เรียนสามารถกําหนดหัวขอตางๆได มีการแลกเปลี่ยน เปนสิ่งที่ดี 
โดยเฉพาะอยางยิ่งการกําหนดบทเรียน เนื้อหาที่เรียน ไมใชเรียนตามที่วิทยากรหรือหนวยงาน
ตางๆกําหนดใหรู แตเรียนไปตามที่ตัวเองอยากจะรู ซึ่งผูเขาเรียนในชั้นเลือกตามความตองการของ
ตนเองตามประสบการณในการทํางาน ซึ่งทําใหมีความเหมาะสมตรงกับความตองการของทุกคน 
แตกตางจากการอบรมแบบเดิม ซึ่งจะเปนแนวคิดของวิทยากรเพียงอยางเดียว และใหความเห็นวา
เพื่อใหมีความเหมาะสมมากขึ้นในการจัดกิจกรรม เนื่องจากผูเขารับการอบรมแตละทานมี
ประสบการณ มีเงื่อนไขที่แตกตางกัน ในการจัดการอบรมอาจจะมีการตรวจเช็คประวัติการทํางาน 
ประวัติการเรียน แลวมาจับกลุมที่มีลักษณะใกลเคียงกันอยูกลุมเดียวกัน ซึ่งจะทําใหการเรียนใน
ชั้นมีความเหมาะสมมากยิ่งขึ้น  
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เกี่ยวกับการใชประโยชนคูมือการตลาด ผูใหสัมภาษณเหน็วาคูมือที่พัฒนาขึ้น
เปนประโยชนอยางมาก โดยเฉพาะในเนือ้หาทฤษฏีดีตางๆ ผูใชสามารถที่จะเลือกทฤษฏีตางๆ เพือ่
ไปวิเคราะหและนําไปจัดทําการสอนการทาํแผนกลยุทธใหกับสหกรณตางๆได วิธีการใชขอมูลจาก
คูมือ จะใชวิธีการอานโดยดูจากเนื้อหาภาพรวมทั้งเลม เพื่อใหเห็นวาโครงสรางของคูมือเปน
อยางไร หลังจากนั้นถามีประเด็นที่ตองการกจ็ะพลกิดูเพื่อศึกษาในรายละเอียดแตละประเด็น 
สําหรับชวงเวลาที่ผูเขารวมการอบรมสวนใหญใชเวลาในการอานคูมอื สวนใหญจะเปนในชวง
กลางคนื โดยบางวันมเีวลาในการอานประมาณ คร่ึงชั่วโมงถงึสองชัง่โมง  

 
การทาํสัญญาการเรียนรูและประโยชนของสัญญาการเรียนรูที่ได ผูให

สัมภาษณไดมีการทาํสัญญาการเรียนรู โดยมีทัง้การบนัทกึลงในแบบฟอรมที่ใหมาโดยระบุขอมลู
อยางกวางๆ ไมมีรายละเอยีดนัก เชนระบุเปาหมาย หัวขอที่สนใจ อยากเรียนรูเร่ืองอะไร รวมทั้ง
กําหนดวธิีการ เพื่อใหเปนแนวทางในการดําเนนิกิจกรรมการเรียนรู และเห็นวาการทําสัญญาการ
เรียนรู เหมือนกับเปนการตั้งเงื่อนไขกฎเกณฑกฏิกาไวสาํหรับตัวเองเพื่อเตือนตัวเองอยูตลอดเวลา
ใหตองปฏิบัติตามกระบวนการเรียนรู ซึ่งจะเกิดประโยชนตอผูเรียน  

 
การประเมินตนเองและประโยชนของการประเมินตนเอง ผูใหสัมภาษณมกีาร

ประเมินตนเอง แตมีการประเมินตนเองทัง้จากแบบฟอรมทีท่างผูวิจัยไดจัดทําขึ้นและสวนหนึ่ง
ประเมินตนเองโดยไมไดใชแบบฟอรมแตประเมินตนเองจากความคิดเห็นความรูสึกของตัวเอง ซึง่
การที่มกีารประเมินตนเองจะทําใหรูวาความรูและทักษะทางดานไหนที่ตนเองยงัขาดอยู เพื่อจะได
ศึกษาเพิ่มเติมโดยศึกษาเพิ่มเติมจากทั้งสอบถามจากทางวทิยากรและจากคูมือที่ไดรับมา  

 
ผลสรุปความรูและทกัษะทางดานการตลาดสูงขึ้นหรือไม ผูใหสัมภาษณให

ความเห็นโดยรวมวา จากการอบรมโดยใชรูปแบบการอบรมที่พัฒนาข้ึนมาของผูวจิัยนี ้ ทาํใหมี
ความรูสูงขึน้ แตในเรื่องทกัษะยงัไมพฒันาเพิ่มข้ึนมากนัก แตที่สามารถนาํไปใหคําแนะนําในการ
จัดทําแผนธุรกิจ แผนกลยทุธทางการตลาดแกสหกรณ เนื่องเพราะเดิมมีพื้นความรูทางดานนี้อยู
แลว การเขามาอบรมตามรูปแบบนี้จะเปนการเติมเต็มในสวนทีย่ังขาดอยู สําหรับอีกสวนหนึ่งให
ความเห็นวายงัไมถึงขัน้ที่จะมีทักษะในการใหคําแนะนํา  
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สรุปผลจากการสัมภาษณเชิงลึกผูเขาอบรมที่ผานกระบวนการทกุขั้นตอน 
ผูใหสัมภาษณเห็นวาจากการเขารวมฝกอบรมตามรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นนี้ โดย

ดําเนินกิจกรรมการเรียนรูที่ยืดหยุนตามผูเรียน ใชประโยชนคูมือการตลาด การทําสัญญาการ
เรียนรู และมีการประเมินตนเอง  มีผลทําใหไดสมรรถนะดานความรูเพิ่มข้ึน แตในเรื่องทักษะยังไม
พัฒนาเพิ่มข้ึนมากนัก 
 
สวนที่ 3 ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมฯ  

ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด มี
จุดมุงหมายเพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูเขาอบรมตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด 
คาสถิติที่นําเสนอ คือ คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 4.12 ผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด 

รายละเอียด N Mean S.D. การแปล
ความหมาย 

1. ระยะเวลาทั้งหมดที่ใชในการเรียนรู 17 3.88 0.70 เหมาะสมมาก 
2. บรรยากาศในการเรียนรู 17 3.71 1.10 เหมาะสมมาก 
3. จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ 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. การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจ 17 4.12 0.99 เหมาะสมมากที่สุด 
8. วิธีการเรียนรูจากเอกสารคูมือดวยตนเอง 17 4.35 0.70 เหมาะสมมากที่สุด 
9. รูปแบบวิธีการประเมินตนเอง 17 4.18 0.64 เหมาะสมมากที่สุด 
10. วีธีการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆ 17 4.29 0.59 เหมาะสมมากที่สุด 
หมายเหตุ  เกณฑการแปลความหมายความเหมาะสม 

สูงกวา 4.0  หมายถึง เหมาะสมมากที่สุด 
3.5-4.0   หมายถึง เหมาะสมมาก 

 3.0-3.5  หมายถึง เหมาะสมปานกลาง 
 นอยกวา 3 หมายถึง ไมเหมาะสม 
  

จากความเห็นตอรูปแบบการอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดในประเด็น
ตางๆ ของผูเขาอบรม มีผลสรุปในแตละประเด็นเกี่ยวกับรูปแบบการอบรม ดังนี้ 
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ระยะเวลาทั้งหมดที่ใชในการเรียนรู เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับ
คะแนนเทากับ 3.88 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมาก แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวาระยะเวลา
ทั้งหมดที่ใชในการเรียนมีความเหมาะสม  เกี่ยวกับระยะเวลาการอบรมนี้ จากการสนทนาระหวาง
อบรม ผูเขาอบรมเห็นวา ควรมีการเพิ่มจํานวนวันอบรมใหมากขึ้น เพื่อใหครอบคลุมเนื้อหามากขึ้น 
และควรจัดอบรมเพียงครึ่งวัน เชาหรือบายเทานั้น ไมควรอบรมเต็มวัน และจัดทําการอบรมเปน
โครงการลักษณะนี้ทุกปตอเนื่อง และปลูกฝงใหขาราชการเจาหนาที่ทุกคนเห็นความสําคัญในการ
เรียนรู  ผูเขารวมประชุมเกือบทั้งหมดใหความเห็นวา มีขอจํากัดเรื่องเวลา ซึ่งตองมีทั้งภาระเรื่อง
งานที่ตองปฏิบัติ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณแตละทานจะตองดูแล
รับผิดชอบสหกรณและกลุมเกษตรกรจํานวนมาก (เนื่องจากในแตละจังหวัดมีจํานวนขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่คอนขางจํากัดตองแบงกลุมเกษตรกรและสหกรณ
ที่ตองรับผิดชอบกันไปตามสัดสวน ซึ่งคอนขางมาก) ในการปฏิบัติงานก็ตองลงพื้นที่ไปให
คําปรึกษาแนะนํา ถาสหกรณหรือกลุมเกษตรกรอยูหางไกล ก็ตองใชเวลาเดินคอนขางมาก และใน
บางครั้งยังอาจมีการประชุมกับสวนจังหวัด และหนวยงานที่ตนสังกัดดวย หรืองานเรงดวนที่เขามา 
ซึ่งทําใหเวลาเหลือสําหรับการศึกษาเรียนรูเพิ่มเติมไมมากนัก ซึ่งสวนใหญก็จะเหนื่อยลาจาก
ภารกิจทั้งหมดแลว  ระยะเวลาการอบรมหลายวันก็เปนขอจํากัด เนื่องจากยากที่จะจัดสรรเวลาเขา
อบรมไดครบตามกําหนด นอกจากนั้นการอบรมทั้งวันนั้นมากเกินไป ควรเปนการอบรมครั้งละครึ่งวัน 
ซึ่งจะยืดหยุนกวาและจัดสรรเวลาเขาฝกอบรมไดมีประสิทธิภาพกวา แตอยางไรก็ตามบางทานเห็น
วาควรอบรมใหตอเนื่องจนจบหลักสูตรเลย ไมควรเวนชวงระหวางแตละครั้งที่อบรม จะทําใหเกิด
การเรียนรูโดยไมสะดุด 

บรรยากาศในการเรียนรู เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนนเทากับ 
3.71 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมาก แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวาบรรยากาศในการเรียนรูมี
ความเหมาะสม 

จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนน
เทากับ 3.06 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมปานกลาง แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวาจํานวนสมาชิกที่
รวมโครงการควรตองมีการปรับปรุง ในเร่ืองจํานวนผูเขาอบรมในโครงการนี้ จากการสนทนา
ระหวางอบรม ผูเขาอบรมเห็นวา จํานวนเปดรับผูเขารวมโครงการมีความเหมาะสม แตมีผูขาด
อบรมจํานวนมาก เนื่องจากติดภารกิจตางๆ มากมาย ซึ่งผูเขาอบรมสวนหนึ่งเห็นวาเสียดายเวลา 
และโอกาสที่จะไดมีการแลกเปลี่ยนเรียนรูระหวางกันและวิทยากรตั้งใจและจัดทําโครงการนี้ขึ้น 
นอกจากนั้นยังเห็นวาควรบังคับใหขาราชการและเจาหนาที่ในสวนงานอื่นๆ เขารวมอบรมดวย 



 

 

 
                                                                                                                                       155 

เนื่องจากกลุมเหลานี้จําเปนตองรูเร่ืองการตลาดดวยเชนกัน และเห็นวาจัดหลักสูตรอบรม ควร
พัฒนาความรูทางดานการตลาดใหกับนักวิชาการกลุมพัฒนาธุรกิจดวย เพราะเปนกลุมที่ตองเขา
ไปใหการสงเสริมกับสหกรณและกลุมเกษตรกรเชนเดียวกัน 

การปฐมนิเทศ ชี้แจงหลกัสูตรและวิธีการเรียนรู  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนกั 
มีระดับคะแนนเทากับ 4.18 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวา
การปฐมนิเทศกอนเริ่มฝกอบรมมีความเหมาะสม 

การจัดทําสัญญาการเรียนรู เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนน
เทากับ 3.67 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมาก แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวาการจัดทําสัญญาการ
เรียนรูมีความเหมาะสม 

เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับ
คะแนนเทากับ 4.35 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผู เขาอบรมเห็นวา
เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมใหมีความเหมาะสม แตอยางไรก็ตามยังมีผูเขาอบรมสวนหนึ่ง
ไมสนใจความรูทางดานการตลาด เนื่องจากพื้นฐานความรูและประสบการณเดิมไมเกี่ยวของ 
รวมทั้งมีอายุคอนขางมากแลวจึงไมสนใจที่จะตองเริ่มมาพัฒนาความรูใหม 

การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจ  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวง
น้ําหนัก มีระดับคะแนนเทากับ 4.12 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขาอบรม
เห็นวารูปแบบการอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจมีความเหมาะสม สําหรับ
เนื้อหาวิชาตามหลักสูตร ผูเขาอบรมเห็นวาดีมาก เปนการเติมเต็มความรูที่เจาหนาที่ยังขาดอยู ทํา
ใหผูเขาอบรมมีความรูเพิ่มขึ้น และควรมีการจัดอบรมทบทวนความรูทางดานการตลาดใหมๆ 
ทบทวนใหกับเจาหนาที่และบุคลากรอยางสม่ําเสมอเพื่อใหมีความรูทันกับยุคสมัย 

วิธีการเรียนรูจากเอกสารคูมือดวยตนเอง เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มี
ระดับคะแนนเทากับ 4.35 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวา
วิธีการเรียนรูจากเอกสารคูมือดวยตนเองมีความเหมาะสม 

รูปแบบวิธีการประเมินตนเอง  เมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนน
เทากับ 4.18 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขาอบรมเห็นวารูปแบบวิธีการ
ประเมินตนเองมีความเหมาะสม 

วิธีการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆ ที่กําหนด เม่ือพิจารณาจากคาเฉลี่ย
ถวงน้ําหนัก มีระดับคะแนนเทากับ 4.29 อยูในเกณฑที่มีความเหมาะสมมากที่สุด แสดงวาผูเขา
อบรมเห็นวาวิธีการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆ ที่กําหนดมีความเหมาะสม 
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จากผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการจัดอบรม โดยสรุปผูเขารวมอบรมพึง
พอใจตอรูปแบบการฝกอบรมในระดับมาก มีเพียงประเด็นในเรื่องจํานวนผูเขาอบรม ซึ่งเห็นวามี
ความเหมาะสมระดับปานกลาง ซึ่งผูวิจัยไดสัมภาษณผูเขารวมโครงการถึงประเด็นจํานวนผูเขา
อบรมนี้ ซึ่งใหความเห็นวารูสึกผิดหวังที่ผูเขารวมโครงการอบรมแลวขาดอบรมจํานวนมาก ซึ่งทํา
ใหบรรยากาศการเรียนรูไมเหมาะสมเทาที่ควร นอกจากนั้นผูเขารวมอบรมยังใหขอคิดเห็นอื่นๆ  
เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการอบรม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด คือ 

เกี่ยวกับระยะเวลาการอบรม ผูเขาอบรมเห็นวา ควรมีการเพิ่มจํานวนวันอบรมใหมาก
ข้ึน เพื่อใหครอบคลุมเนื้อหามากขึ้น และควรจัดอบรมเพียงครึ่งวัน เชาหรือบายเทานั้น ไมควร
อบรมเต็มวัน และจัดทําการอบรมเปนโครงการลักษณะนี้ทุกปตอเนื่อง นอกจากนั้นควรปลูกฝงให
ขาราชการเจาหนาที่ทุกคนเห็นความสําคัญในการเรียนรู เพ่ือพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

ในเรื่องจํานวนผูเขาอบรมในโครงการนี้ ผูเขาอบรมเห็นวา จํานวนเปดรับผูเขารวม
โครงการมีความเหมาะสม แตมีผูเขารวมฝกอบรมจริงไมมากนัก เนื่องจากติดภารกิจตางๆ 
มากมายนอกจากนั้นยังเห็นวาควรบังคับใหขาราชการและเจาหนาที่ทุกคนเขารวมอบรมดวย 
เนื่องจากกลุมเหลานี้จําเปนตองรูเร่ืองการตลาดดวย เชนกัน 

สําหรับเนื้อหาวิชาตามหลักสูตร ผูเขาอบรมเห็นวาดีมาก เปนการเติมเต็มความรูที่
เจาหนาที่ยังขาดอยู ทําใหผูเขาอบรมมีความรูเพิ่มข้ึน และควรมีการจัดอบรมทบทวนความรู
ทางการตลาดใหม ทบทวนใหกับเจาหนาที่และบุคลากรอยางสม่ําเสมอ 
 
ตอนที่ 4 ผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 
รูปแบบการฝกอบรมที่ อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูด วยการนําตนเอง 
เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ  

ในการนําเสนอผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขการใชรูปแบบการอบรมอิงสมรรถนะ 
และการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จากการสนทนากลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสรมิและ
พัฒนาสหกรณที่เขารวมโครงการอบรมและพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยแบงออกเปน 3 สวน คือ สวนที่ 1 ปจจัยที่
สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สวนที่ 2 เงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝก 
อบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
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สหกรณ และ สวนที่ 3 ขอเสนอแนะรูปแบบที่เหมาะสมในการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาด โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
สวนที่ 1 ปจจัยในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ปจจัยที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง สถานการณ หรือสภาพของ
สิ่งที่เปนสาเหตุสําคัญของการนํารูปแบบการฝกอบรมฯเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแก
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณไปใชซึ่งจะสงผลสนับสนุนหรือเปน
อุปสรรคตอความสําเร็จตามวัตถุประสงคของรูปแบบการฝกอบรมนี้ ผลการศึกษาปจจัยที่สงผลตอ
การนํารูปแบบการฝกอบรมฯ มีรายละเอียดดังนี้  

• ความใฝรูภายในของแตละบุคคล ซึ่งเปนเรื่องสําคัญที่สุด หากขาดปจจัยนี้จะ
ไมเกิดการเรียนรู ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณแตละทานจะตองสนใจ
ตองการที่จะมีความรูเพิ่ม โดยเฉพาะเรื่องการตลาดที่สวนยังขาด สนใจกับการที่จะตองออกไป
ปฏิบัติหนาที่ ตองพบสิ่งใหมๆ ที่เกิดขึ้นแลว สวนในการดําเนินการแกไขปญหา เชน ปญหาการหา
ชองทางการกระจายสินคาเกษตร โดยเฉพาะผลไม ซึ่งเนาเสียไดงายใหกับสหกรณหรือกลุม
เกษตรกร เปนตน ซึ่งเปนปญหาที่ตองคิดและทาทายความสามารถ ถาขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สนใจใฝรู ก็จะเกิดกระบวนการคิด คนควาและเกิดการเรียนรู แต
ถาไมสนใจใฝรู ไมลงไปรวมแกไขปญหาและชวยเหลือ การเรียนรูก็ไมเกิด 

• บทบาทที่ตองปฏิบัติและความจําเปนในงาน ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่ลงพื้นที่และไปพบปญหาทางดานการจากสหกรณ และกลุมเกษตรกร
ที่รับผิดชอบ ก็เปนแรงผลักดันสงเสริม ซึ่งหลีกเลี่ยงไมได ใหขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ ตองศึกษาและเรียนรูทางดานการตลาด และเมื่อไดทดลองศึกษา และนํา
ความรูไปแนะนําพัฒนาก็จะทําใหการเรียนจริง 

• ความกาวหนาในดานวิชาการทางการตลาด ที่มีการพัฒนากลยุทธ เทคนิค 
วิธีการตางๆ ไปตลอดเวลา ทําใหความรูตางๆ ที่ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ เคยมี อาจไมเพียงพอ จําเปนจะตองศึกษาเพิ่มเติม เพื่อหาแนวคิดวิธีการใหมๆ มาเพื่อให
ทันกับการเปลี่ยนแปลงและการแขงขัน 
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• อายุของบุคลากร นับวาเปนปจจัยที่สําคัญ ถาอายุยังนอยและมีเวลารับราชการ
เหลืออยูมาก ก็จําเปนตองพัฒนา เพื่อใหมีโอกาสเติบโตในหนาที่การงานที่สูงขึ้นได อีกสวนหนึ่ง
เห็นวา ไมมีความสนใจความรูทางดานการตลาด เนื่องจากพื้นฐานความรูและประสบการณเดิมไม
เกี่ยวของ เมื่อมีอายุมากแลว จึงไมสนใจที่จะตองเริ่มมาพัฒนาความรูใหม 

• ความเทาเทียมและความเปนธรรมที่จะสงเสริมและพัฒนาบุคลากร ไม
เลือกที่รักมักที่ชังในการจัดสงขาราชการไปอบรมพัฒนา ซึ่งประเด็นนี้ ถามีความเปนธรรมจะเปน
ปจจัยที่สงเสริมทําใหเกิดกําลังใจในการพัฒนาความรูของขาราชการ แตในทางกลับกัน ถาไมเปน
ธรรม จะบั่นทอนกําลังใจอยางมากในการพัฒนาความรูของขาราชการ 

• พื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตางกัน ทําใหยากที่จะจัดทําหลักสูตรใหเกิด
การเรียนรูอยางเทาเทียมกันของผูเขารวมอบรมทุกคน 
 
สวนที่ 2 เงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

เงื่อนไขที่ส งผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ หมายถึง สถานการณหรือ
สภาพของสิ่งที่จะถูกกําหนดไว ในรูปแบบการฝกอบรมใหเปนขอปฏิบัติหรือหามปฎิบัติในการนํา
รูปแบบการฝกอบรมไปใช ซึ่งจะสงผลสนับสนุนหรือเปนอุปสรรคตอความสําเร็จตามวัตถุประสงค
ของรูปแบบการฝกอบรมนี้ จากการดําเนินการทดลอง พบวาผูเขารวมอบรมไมไดดําเนินการตาม
กิจกรรมที่ออกแบบไว ซึ่งสงผลตอการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดที่กําหนดขึ้น ผล
การศึกษาเงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ มีรายละเอียดดังนี้  

• ผูเขาอบรมตองมีการบริหารเวลาใหสามารถเขาอบรมและทํากิจกรรมได
ครบถวน จากขอจํากัดเรื่องเวลาซึ่งตองมีทั้งภาระเรื่องงานที่ตองปฏิบัติ บทบาทและหนาที่ที่ตอง
รับผิดชอบทําใหผูเขาอบรมไมมีเวลาเพียงพอที่จะไปศึกษาและพัฒนาความรูเพิ่มเติม แตละทาน
จะตองดูแลรับผิดชอบสหกรณและกลุมเกษตรกรจํานวนมาก (เนื่องจากในแตละจังหวัดมีจํานวน 
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่คอนขางจํากัดตองแบงกลุมเกษตรกร
และสหกรณที่ตองรับผิดชอบกันไปตามสัดสวน ซึ่งคอนขางมาก) ในการปฏิบัติงานกต็องลงพืน้ทีไ่ป
ใหคําปรึกษาแนะนํา ถาสหกรณหรือกลุมเกษตรกรอยูหางไกล ก็ตองใชเวลาเดินคอนขางมาก และ
ในบางครั้งยังอาจมีการประชุมกับสวนจังหวัดและหนวยงานที่ตนสังกัดดวย หรืองานเรงดวนที่เขา
มา ซึ่งทําใหเวลาเหลือสําหรับการศึกษาเรียนรูเพิ่มเติมไมมากนัก ซึ่งสวนใหญก็จะเหนื่อยลาจาก
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ภารกิจทั้งหมดแลว นอกจากนั้นการอบรมทั้งวันนั้นมากเกินไป ควรเปนการอบรมครั้งละ 
คร่ึงวัน ซึ่งจะยืดหยุนกวาและจัดสรรเวลาเขาฝกอบรมไดมีประสิทธิภาพกวา แตอยางไรก็ตามบาง
ทานเห็นวาควรอบรมใหตอเนื่องจนจบหลักสูตรเลย ไมควรเวนชวงระหวางแตละครั้งที่อบรม จะทํา
ใหเกิดการเรียนรูโดยไมสะดุด  

• ผูเขาอบรมตองมีทัศนคติมุงมั่นตอการเรียนรู  ทัศนคติของผูเขารับการอบรม
ที่เห็นวาไมเกิดคุณหรือโทษตอตําแหนงหนาที่ของผูเขาอบรม จึงทําใหไมสนใจที่จะเขารวมอบรม 
จึงทําใหไมสนใจที่จะเขารวมอบรม รวมทั้งความเห็นที่วา การอบรมในรูปแบบนี้ไมมีขอบังคับ หรือ
คําสั่งใหอบรม หรือกําหนดวาใหตองสอบใหผานเกณฑ จึงไมมีแรงกระตุนใหเขาอบรม การเรียนรู
จะเกิดขึ้นไดอยางมีประสิทธิผล ผูเขารับการอบรมจะตองปรับเปล่ียนทัศนคติของตนเองที่   ตองมี
วินัย ความมุงมั่นและนิสัยใฝเรียนใฝรู 

• การที่ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู  ผูเขารวมการอบรมสวนที่ไมไดมีการ
จัดทําสัญญาการเรียนรูใหความเห็นวา การทําสัญญาการเรียนรู เหมือนเปนขอผูกมัดซึ่งในสวนตัว
ไมตองการที่จะมีขอผูกมัดในการเรยีนรู นอกจากนั้นไมชอบที่จะตองมีการจัดทําแบบฟอรม ซึ่งเปน
ลักษณะที่อยางเปนทางการ รวมทั้งเมื่อจัดทําสัญญาการเรียนรูไปแลว ไมมั่นใจวาจะสามารถ
ดําเนินตามกิจกรรมสัญญาการเรียนรูอันนี้หรือไม  

• มีคูมือการอบรมที่ดี ในการพัฒนาคูมือที่ใหมีความสมบูรณและสอดคลองกับ
สมรรถนะตางๆที่ครอบคลุมจําเปน ตองใชเวลาในการศึกษาขอมูลและรวบรวมเนื้อหาสาระตางๆ 
ที่เกี่ยวของจํานวนมาก ในการพัฒนาคูมือนี้ใชเวลาคอนขางมากซึ่งจะทําใหเสียทรัพยากรและ
งบประมาณจํานวนมาก แตอยางไรก็ตามจะเปนประโยชนตอผูเรียน และเปนบทบาทของผูสอนที่
จะตองจัดทําใหสมบูรณ  
 
สวนที่ 3 ขอเสนอแนะของรูปแบบในการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดที่
เหมาะสม 

ผลการศึกษาครั้งนี้ พบวา มีขอเสนอแนะของรูปแบบในการเรียนรูและพัฒนา
สมรรถนะทางดานการตลาดที่เหมาะสม โดยมีความเห็นตาง ดังนี้ 

• โดยศึกษาจากสื่อตางๆ ที่ปจจุบันมีอยูมากมาย เชน TV Internet เอกสารสิ่งพิมพ
ตางๆ เนื้อหาที่มทีั้งจากในประเทศและตางประเทศ  
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• ควรมีวิธีการอบรมหลากหลายรูปแบบ การอภิปรายในชั้นเรียน  มีการทดลองปฏิบัติ  
การประชุมเชิงปฏิบัติการ (Workshop)  การจัดประชุมหรือการอบรมทางไกลผานดาวเทียม  การ
จัดอบรมเปนหลักสูตรฝกอบรม โดยจะตองมีการสอบวัดและประเมินผลวาผูที่ผานการอบรม  

• สถานที่ในการจัดอบรม ควรไกลจากที่ทํางาน เพื่อใหปลีกตัวจากสภาพแวดลอมใน
การทํางาน จะทําใหจดจอตอการอบรมมากขึ้น ทั้งนี้ หากสถานที่ในการจัดอบรมอยูใกลที่ทํางานหรือ
อยูในที่ทํางาน จะทําใหผูเขาอบรมสามารถออกไปทํางานและเสียสมาธิ หรือขาดชวงในการเรียน 

• จัดการฝกอบรมใหกับกลุมอาชีพและสหกรณโดยตรง เพื่อเผยแพรองคความรู
ใหกับสหกรณและกลุมเกษตรโดยตรง รวมทั้งวิทยากรจะไดทราบขอเท็จจริงจากปญหาของ
สหกรณและกลุมเกษตรกร และใหคําแนะนําเพื่อไดนําไปแกปญหาไดทันที 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
ผูวิจัยไดนําแนวคิดการพัฒนารูปแบบการอบรมแบบอิงสมรรถนะที่ใหความสําคัญกับ

ขีดความสามารถในแตละงานที่เกี่ยวของ และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปน
ศูนยกลาง ผูเรียนเปนผูกําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลองกับขอจํากัดของตนเองดวย
ตนเอง รวมทั้งแนวคิดการศึกษานอกระบบโรงเรียน มาเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย ซึ่งสรุปผลการ
ดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

การวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนา
สมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มี
วัตถุประสงคดังนี้ คือ 

1 เพื่อศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ตรงกับปญหาและความตองการสหกรณ 

2 เพื่อพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ
และแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การใหคําปรึกษาทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ   

3 เพื่อศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

4 เพื่อศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

โดยผูวิจัยไดแบงขั้นตอนการดําเนินการวิจัยเปน 4 ระยะ ดังนี้ 
ระยะที่ 1 การกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงาน

ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
ระยะที่ 2 การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง

สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง 
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ระยะที่ 3 การทดลองรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองเพื่อเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในการสงเสริมแกสหกรณ  

ระยะที่ 4 การศึกษาปจจัยเงื่อนไขการใชรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการ
เรียนรูดวยตนเอง เพื่อการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในการสงเสริมแกสหกรณ  
 
สรุปผลการวจิัย 

1. ผลศึกษาสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

จากกรอบสมรรถนะของที่ปรึกษาในโครงการ Apec IBIZ ไดผลจากการสํารวจวา 
สมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนทางดานการตลาดในบริบทของไทย มีสมรรถนะที่จําเปน 12 
ดาน ไดนํามาใชเปนกรอบในการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดใหกับขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  ผูวิจัยไดทําการสํารวจสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนใน
บริบทของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ผูวิจัยไดสํารวจความคิดเห็น
สมรรถนะทาง ดานการตลาดที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติหนาที่สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
โดยการเก็บตัวอยางขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ใน10 จังหวัดในเขต
ภาคกลาง ผลจากการวิเคราะหและประมวลผลแบบสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับสมรรถนะ
ทางดานการตลาดสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  ไดสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่จําเปน 3 ดานคือ ความสามารถวิเคราะหสถานการณ ความสามารถชวย
สหกรณในการพัฒนาแผนปฏิบัติการ และความสามารถชวยสหกรณใหจัดทํากลยุทธทาง
การตลาด 
 

2. ผลการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การให
คําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ผูวิจัยไดดําเนินการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่
อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองโดย ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับการพัฒนารูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเอง โดยทําการศึกษาเอกสารแนวคิดทฤษฎี ที่
เกี่ยวของไดแก การศึกษาผูใหญ รูปแบบการฝกอบรม และทฤษฎีทางจิตวิทยา รูปแบบการอบรม
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อิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเอง ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของ 
และพัฒนารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดรูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะ และการเรียนรู
ดวยตนเองพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณในการสงเสริมแกสหกรณ โดยไดรางรูปแบบการฝกอบรม โดยมีกิจกรรมที่
สอดคลองกับแนวคิด ซึ่งรายละเอียดกิจกรรมตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้นมีดังนี้ 
 2.1 คุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน   
 ขาราชการในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีคุณสมบัติพื้นฐานเหมาะสมในการ
เขารับการฝกอบรมในโครงการนี้ เนื่องจากเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดโดยตรง จึงมีความเขาใจ
ปญหาของการดําเนินงานของสหกรณและกลุมเกษตรกร รวมทั้งมีบทบาทหนาที่ในการเขาไปให
คําแนะนําสงเสริมแกสหกรณ   

2.2 สมรรถนะทางดานการตลาด  
ผลจากการสํารวจสมรรถนะที่จําเปน และไดกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของ

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีดังนี้ คือ  
- สามารถวิเคราะหสถานการณ 
- สามารถชวยสหกรณใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  
- สามารถชวยสหกรณใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด 
2.3 ความรูและทักษะที่จําเปน   
ผูวิจัยจึงไดวิเคราะหขอมูล และกําหนดความรูและทักษะที่จําเปน ดังนี้ 
สมรรถนะ  
- สามารถวิเคราะหสถานการณ 
- สามารถชวยสหกรณใหมีความสามารถพฒันาแผนปฏิบัติการ  
- สามารถชวยสหกรณใหจัดทาํกลยทุธทางการตลาด 
องคความรูที่จาํเปน 
- ความรูทีเ่กี่ยวของกับผลกระทบตอปจจัยตางๆทีม่ีผลตอสถาณการณการแขงขัน

ในทางการตลาด เชน ปจจยัทางดานประชากร ปจจยัทางดานลกูคาและ ปจจัยที่
เกี่ยวของกับกฏขอบังคับตางๆ เปนตน 

- ความรูทีเ่กี่ยวของกับข้ันตอนตางๆในการจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
- ความรูทีเ่กี่ยวกับเครื่อง เทคนิควิธกีาร และข้ันตอนในการจัดทํากลยทุธการทาง

การตลาด โดยเปนองคความรูที่เหมาะสมกับธุรกิจของสหกรณ 
ทักษะที่จาํเปน 
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- มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจสหกรณที่ใหคําแนะนําสงเสริม 
- มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏบิัติการทางการตลาด 
- มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยทุธทางการตลาดใหแกสหกรณ 
- มีความสามารถในการใหคําแนะนาํสหกรณนําเปาหมายแผนกลยทุธไปจัดทํา

แผนปฏิบัติการทางการตลาด 
2.4 การพัฒนาแบบทดสอบการวัดและประเมินผล ผูวิจัยไดพัฒนาแบบทดสอบ

องคความรูและทักษะ โดยพัฒนาเปนแบบทดสอบดานความรูที่เปนแบบสอบถาม และแบบ
ประเมินตนเอง 

2.5 การพัฒนาคูมือการเรียนรูและตรวจสอบคูมือ ผูวิจัยไดพัฒนาคูมือการเรียนรู
ทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม และพัฒนาสหกรณที่พัฒนาขึ้น 
รายละเอียดตามคูมือการฝกอบรมที่แนบมานี้ โดยมีเนื้อหาตางๆ โดยสรุป ในภาคผนวก 

2.6 ผลการพัฒนาโปรแกรมฝกอบรม ผูวิจัยไดนําแนวคิด 7 ขั้นตอนของการเรียนรู
ดวยการนําตนเองของ Knowles มาใช โดยไดกําหนดโปรแกรมการฝกอบรมที่มีลักษณะดังนี้ 

- สรางสภาพแวดลอมและบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอการเรียนรู  ผูวิจัยไดจัดเตรยีม
สิ่งอํานวยความสะดวก และการกําหนดชวงเวลาอบรมที่สอดคลองกับเวลาที่
จํากัดของผูเขารวมโครงการ 

- การสรางกลไกวางแผนการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่
สอดคลองกับสมรรถนะที่กําหนด   

- วินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผู เ รียนกําหนดดวยตนเอง
ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนดความคิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดาน
การตลาดที่จําเปนและผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม  

- กําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู ผูเขารวมโครงการจะตองกําหนด
วัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรูในเรื่องนั้นๆ วาตองการรูถึงระดับไหนและ
เปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร   

- ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู มอบหมายใหผูเขารวมโครงการ
ทําสัญญาการเรียนรู   

- กําหนดแผนการฝกอบรม ไดกําหนดโปรแกรมการฝกอบรมโครงการพัฒนา
สมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  



 

 

 
                                                                                                                                       165 

- ผู เ รียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการเรียนรูและการฝกอบรม 
ผูเขารวมโครงการจะไดรับการฝกอบรมตามแผนการฝกอบรม  

- ประเมินผลการเรียนรูดวยตัวผูเรียนเอง มอบหมายใหผูเขารวมโครงการ ทําการ
ประเมินตนเองจากบทเรียนตางๆ ที่ไดเรียนรูและประเมินความสําเร็จตามสัญญา
การเรียนรู ในระหวางชวงเวนวางจากการฝกอบรม รวมทั้งการประเมินตนเองตาม
แบบประเมินสมรรถนะดานความรูดวยตนเอง 

ในการดําเนินการวิจัยผูวิจัยไดใชวิธีการวิจัยกึ่งทดลอง โดยกําหนดใหมีผูเขาอบรมเปน
กลุมขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในจังหวัดลพบุรี รางรูปแบบการ
ฝกอบรมที่พัฒนาขึ้นนี้ ผูวิจัยจะทําการตรวจสอบคุณภาพโดยเชิญผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 6 ทาน มา
ตรวจสอบความเหมาะสมและความสอดคลอง การตรวจสอบความเหมาะสมของรูปแบบ สรุป
ความเห็นของผูทรงคุณวุฒิตอรูปแบบการอบรมในประเด็นตางๆ เห็นวามีความเหมาะสม รูปแบบ
การฝกอบรมฯ ในประเด็นตางๆ มีความสอดคลองกับแนวคิด CBT และ SDL โดยทุกประเด็นมี
คาเฉลี่ยเกินกวา 0.5 สําหรับแบบประเมิน เพื่อวัดสมรรถนะดานความรู แบบขอสมรรถนะดาน
ทักษะ และแบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการอบรม ผูทรงคุณวุฒิมีความเห็นวา
คําถามทุกขอมีความสอดคลอง โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยในระดับสูงกวา 0.5  
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แผนภาพที่ 5.1 รูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอกระบบโรงเรยีนเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบติังานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

 
 

รูปแบบการฝกอบรม 
1. กํ าหนดนิยามบทบาททางด านการตลาดของ

ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณใหชัดเจน 

2. กําหนดคุณสมบัติพื้นฐานของผูเรียน โดยคํานึงถึง
ปจจัย 

3. กําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  3 ดาน 
วิ เ ค ร าะห สถานการณ  ความสามารถพัฒนา
แผนปฏิบัติการการตลาด และ จัดทํากลยุทธทาง
การตลาด 

4. วิ เคราะหความรู  และทักษะที่จําเปนและจัดทํา
หลักสูตรในการพัฒนาใหไดตามสมรรถนะที่กําหนด 

5. พัฒนาแบบทดสอบการวัดดานความรูและดานทักษะ 
และแบบประเมินผลดวยตนเอง 

6. พัฒนาคู มือการเรียนรูที่มีรายละเอียดสอดคลอง
สมรรถนะที่กําหนด 

7. กําหนดโปรแกรมฝกอบรม  
- มีสภาพแวดลอมและสรางบรรยากาศที่เอื้ออํานวย
ตอการเรียนรู 

- สรางกลไกวางแผนการเรียนรู  
- มีการวินิจฉัยความตองการโดยผูเรียน  
- ผูเรียนกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายการเรียนรู 
- ผูเรียนทําสัญญาการเรียนรู  
- กําหนดแผนการฝกอบรม 
- ผูเรียนดําเนินกิจกรรมการเรียนรูตามสัญญาการ
เรียนรูและการฝกอบรม 

- ผูเรียนประเมินผลการเรียนรูดวยตัวเอง 
8. การประเมินผล  

- ประเมินผูเรียน โดย แบบทดสอบสมรรถนะทาง
การตลาดดานความรูและแบบประเมินสมรรถนะ
ทางการตลาดดวยตนเอง 

- ประเมินรูปแบบการอบรม 

ปจจัยการนํารปูแบบการฝกอบรม
ไปใช  
- ความใฝ รูภายในของแตละบุคคล 
เปนเรื่องสําคัญที่สุด  

- บทบาทที่ ต อ งปฏิบั ติ และความ
จําเปนในงาน   

- ความกาวหนาในดานวิชาการทาง
การตลาด  

- อายุของบุคลากร 
- ความเทาเทียมและความเปนธรรมที่
จะสงเสริมและพัฒนาบุคลากร 

- พื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตาง 

สมรรถนะทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงาน 
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

เงื่อนไขการนํารูปแบบการฝกอบรม
ไปใช  
- ผูเขาอบรมตองมีการบริหารเวลาให
สามารถเขาอบรมและทํากิจกรรมได
ครบถวน 

- ผูเขาอบรมตองมีทัศนคติมุงมั่นตอ
การเรียนรู   

- ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู   
- มีคูมือการอบรมที่ดี  
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                3. ผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

ในการดําเนินการอบรมกับผูเขาอบรม(ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณในจังหวัดลพบุรี) ไดดําเนินการอบรมจํานวนทั้งสิ้น 6 วัน จํานวนผูเขาอบรมทั้งสิ้น 
30 ทาน เฉลี่ยตลอด 6 วันมีจํานวนผูเขาอบรม 20 คน คิดเปนรอยละ 62.5 มีผูเขาอบรมที่ดําเนิน
กิจกรรมครบทุกกระบวนการอบรมตามขั้นตอนที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นเพียง 2 คน ดังนั้นในการวิจัยจึง
จะวิเคราะหผลจากผูเขาอบรม 2 ทานนี้ สําหรับผูเขาอบรมทานอื่นๆจะศึกษาในสวนของความพึง
พอใจ ปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบอบรมไปใช 

ผูวิจัยไดศึกษาเพิ่มเติมถึงสาเหตุของการขาดการเขารวมอบรม ซึ่งสวนใหญใหเหตุผลวา 
ภารกจิหลักของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ จะตองเขาใหการสงเสริม
แกสหกรณ  ซึ่งจะตองใหลําดับความสําคัญเปนลําดับแรก สําหรับการพัฒนาฯ จะใหความสําคัญใน
ระดับรองลงมา และบางสวนเห็นวาการจัดอบรมทั้งวันอาจไมเหมาะสมควรจัดอบรมเพียงครึ่งวัน ซึ่งผู
เขาอบรมจะมีความยืดหยุนในการจัดสรรเวลาไดมากขึ้น 

3.1 ผลสมรรถนะทางดานการตลาด กอนและหลังของผูเขาอบรมที่ดําเนิน
กิจกรรมครบทุกขั้นตอน 

ผลการทดสอบจากแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู  คะแนน
เฉลี่ยจากแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรู  คะแนนเฉลี่ยกอนอบรม 12.5 
คะแนน คะแนนเฉลี่ยหลังอบรม 19.5 คะแนนเฉลี่ยเพิ่มข้ึน 7 คะแนน คิดเปนรอยละ 56  

สําหรับผลจากแบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรู ดวยวิธีการ
ประเมินตนเองของผูเขาอบรมที่ผานกิจกรรมตามรูปแบบทุกขั้นตอน ระดับคะแนนเฉลี่ยสําหรับการ
ประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดานความรูดวยตนเองเฉลี่ย กอนอบรมมีคะแนนเฉลี่ย 2.32 
หลังอบรมไดคะแนนเฉลี่ย 3.95 เพิ่มข้ึน 1.63 คิดเปนรอยละ 70  

สรุปผลจากการประเมินเปรียบเทียบสมรรถนะทางดานการตลาดกอนและหลัง ซึ่ง
จากแบบทดสอบและการประเมินดวยตนเอง พบวาสมรรถนะทางดานการตลาด ดานความรูของผู
ผานกระบวนการอบรมตามรูปแบบครบทุกขั้นตอนทั้ง 2 ทาน มีความรูสูงขั้น  แตสําหรับสมรรถนะ
ทางดานการตลาดดานทักษะมีเพิ่มข้ึนเพียง 1 ทาน และไมไดครอบคลุมเนื้อหาในทุกประเด็นที่
เกี่ยวของกับสมรรถนะทางดานการตลาดทั้งหมด   จึงสรุปวาสมรรถนะทางดานการตลาดดาน
ทักษะสูงขึ้นเพียงเล็กนอย 
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3.2 ผลการสัมภาษณเชิงลึกผูเขาอบรมที่ผานกระบวนการทุกขั้นตอน 
ผูใหสัมภาษณเห็นวาจากการเขารวมฝกอบรมตามรูปแบบที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นนี้ ทําให

ไดสมรรถนะดานความรูเพิ่มข้ึน และสวนใหญเห็นวาสามารถชวยสหกรณในการจัดทําแผนกล
ยุทธการตลาดและแผนปฏิบัติการทางการตลาดได แตทั้งนี้สวนหนึ่งเปนเพราะกอนหนาอบรมก็มี
ความสมรรถนะในดานนี้อยูแลว สมรรถนะที่ไดจากการเรียนรูจึงทําใหมีการพัฒนาขึ้นเพียง
บางสวนเทานั้น 

3.3 ผลการประเมินผลความพึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมทางดานการตลาด 
จากความเห็นตอรูปแบบการอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดในประเด็น

ตางๆ ของผูเขาอบรม จากผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 17 ทาน มีผลสรุป ดังนี้ 
- ระยะเวลาท้ังหมดที่ใชในการเรียนรู  มีระดับคะแนนเทากับ   3.88  
- บรรยากาศในการเรียนรู  มีระดับคะแนนเทากับ    3.71  
- จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ  มีระดับคะแนนเทากับ   3.06  
- การปฐมนิเทศ ชี้แจงหลกัสูตรและวิธกีารเรยีนรู  มีระดับคะแนนเทากับ  3.88  
- การจัดทําสัญญาการเรียนรู  มีระดับคะแนนเทากับ    3.67  
- เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให  มีระดับคะแนนเทากับ  4.35  
- การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจมีระดบัคะแนนเทากบั  3.88  
- วิธีการเรียนรูจากเอกสารคูมอืดวยตนเอง มีระดับคะแนนเทากับ  4.38  
- รูปแบบวิธีการประเมินตนเอง มีระดับคะแนนเทากับ    4.18  
- วิธีการทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆ มีระดับคะแนนเทากบั   4.29  
จากผลการประเมินความพึงพอใจตอรูปแบบการจัดอบรม  โดยสรุปผูเขารวมอบรม  

พึงพอใจตอรูปแบบการฝกอบรมในระดับมาก มีเพียงประเด็นในเรื่องจํานวนผูเขาอบรม ซึ่งเห็นวามี
ความเหมาะสมระดับปานกลาง ซึ่งผูวิจัยไดสัมภาษณผูเขารวมโครงการถึงประเด็นจํานวนผูเขา
อบรมนี้ ซึ่งใหความเห็นวารูสึกผิดหวังที่ผูเขารวมโครงการอบรมแลวขาดอบรมจํานวนมาก ซึ่งทํา
ใหบรรยากาศการเรียนรูไมเหมาะสมเทาที่ควร  
 

4. ผลการศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใช
แนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเอง เพื่อ
เสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ  
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ผูวิจัยไดจัดทําการสนทนากลุม และไดสอบถามประเด็นตางๆ ที่เกี่ยวของกับปจจัยที่
สนับสนุนและเปนอุปสรรคในการเรียนรูตามรูปแบบนี้ ไดผลสรุปดังนี้ 

4.1 ปจจัยในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

- ความใฝรูภายในของแตละบุคคล เปนเรื่องสําคัญที่สุด  
- บทบาทที่ตองปฏิบัติและความจําเปนในงาน   
- ความกาวหนาในดานวิชาการทางการตลาด  
- อายุของบุคลากร 
- ความเทาเทียมและความเปนธรรมที่จะสงเสริมและพัฒนาบุคลากร  
- พื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตางกัน 
4.2 เงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง

สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

- ผูเขาอบรมตองมีการบริหารเวลาใหสามารถเขาอบรมและทํากิจกรรมไดครบถวน  
- ผูเขาอบรมตองมีทัศนคติมุงมั่นตอการเรียนรู   
- ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู   
- มีคูมือการอบรมที่ดี  
4.3 ขอเสนอแนะรูปแบบที่เหมาะสมในการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดาน

การตลาด 
- ศึกษาจากสื่อตางๆ ที่ปจจุบันมีอยูมากมาย เชน TV Internet  
- ควรมีวิธีการอบรมหลากหลายรูปแบบ การอภิปรายในชั้นเรียน  มีการทดลองปฏิบัติ  

การประชุมเชิงปฏิบัติการ (Workshop)  ฯลฯ 
- สถานที่ในการจัดอบรม ควรไกลจากที่ทํางาน  
- จัดการฝกอบรมใหกับกลุมอาชีพและสหกรณโดยตรง  
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อภิปรายผลการวิจัย 
ผูวิจัยขอเสนอผลการอภิปรายตามกรอบวัตถุประสงค 4 ประเด็น คือ 
1. ผลสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม

และพัฒนาสหกรณ 
2. ผลรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ

แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การใหคําปรึกษาทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

3. ผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและ
แนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาดแกขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

4. ผลปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการ
ฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
 

1. อภิปรายผลสมรรถนะที่จําเปนทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงาน
ในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ผลจากการการศึกษาสมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ ขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ไดสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปน 3 ดานคือ ความสามารถ
วิเคราะหสถานการณ ความสามารถชวยสหกรณในการพัฒนาแผนปฏิบัติการ และความสามารถ
ชวยสหกรณใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด  จะเห็นวาสมรรถนะที่ไดจากการสํารวจนี้ สอดคลอง
กับผลลัพธที่จําเปน ซึ่งในการทํากิจกรรมทางตลาดสําหรับธุรกิจ ผลลัพธสุดทายที่ธุรกิจตองมีคือ 
แผนการตลาด เพื่อใหการดําเนินธุรกิจเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ  สอดคลองกับ คุณทรงพล  
เนรกัณฐี  ผูชวยผูอํานวยการ  สายเฟอรนิเจอรสํานักงาน จาก บมจ.โมเดอรนฟอรม กรุป ( อางถึง
บทความ เร่ือง การวางแผนการตลาด ใน website www.igetweb.com/www/bqiconsultant/private 
/09000117.doc เขาถึงเมื่อ 7 เมษายน 2553 ) ที่กลาววา  แผนการจัดการและแผนการตลาด
เปรียบเสมือนหางเสือของนาวาธุรกิจ  การทําธุรกิจใดๆ ถาไรซึ่งแผนการที่ดี  การตลาดที่เขาถึง
กลุมเปาหมาย  ตอใหผลิตภัณฑดีมีคุณภาพสูงแคไหน  ถาขายไมได  ธุรกิจนั้นก็ไมอาจถึงริมฝง
ความสําเร็จที่ตั้งเอาไว และแผนการตลาดองคประกอบที่สําคัญคือ  กลยุทธตางๆ ที่ใชใน
การตลาด เชน กลยุทธดานการพัฒนาสินคา กลยุทธการกําหนดราคา กลยุทธในการหาชองทาง
การจัดจําหนาย กลยุทธการสงเสริมการขาย เปนตน Edward Mead Earle (คัมภีรนักการตลาด, 
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2549)  ไดกลาววากลยุทธเปนศิลปะของการควบคุม และใชประโยชนจากทรัพยากรของประเทศ 
หรือรวบรวมกําลังของนานาประเทศอันประกอบดวยกองกําลังติดอาวุธ ซึ่งทายที่สุดความสนใจที่
สําคัญของประเด็นดังกลาวควรไดรับการสงเสริม และสรางความมั่นคงใหเกิดขึ้นอยางมี
ประสิทธิภาพ  

Barwise (2549) กลาววา แผนการตลาดเปนการวางแนวทางการรณรงคที่มี
เปาหมายมุงไปสูความสําเร็จตามกลยุทธทางการตลาดขององคกร โดยเปาหมายของแผนดังกลาว
ประกอบไปดวย การเปลี่ยนแนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการใหเปนขอเสนอที่ประสบ
ความสําเร็จในแงของการตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ความสามารถใน
การวิเคราะหสถานการณเปนสมรรถนะหลักที่สําคัญทางดานการตลาดเชนเดียวกัน สวนประกอบ
สําคัญในกอนที่จะจัดทํากลยุทธการตลาด จนตองมีการวิเคราะหสถานการณทั้งสถานการณ
ภายในและภายนอก โดยสถานการณภายในจะพิจารณาจุดออนและจุดแข็งขององคกรเอง เชน ใน
ดานการเงิน ในดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ หรือทรัพยากรบุคคลที่มีความรูความชํานาญ ในขณะ
ที่สถานการณภายนอกจะวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆ ที่เอ้ือใหเกิดโอกาสทางการตลาด หรือคุกคาม
ใหเกิดความยากลําบาก ซึ่งการที่มีความสามารถในการวิเคราะหสถานที่ดีจะทําใหการจัดทํากล
ยุทธทางการตลาดมีความชัดเจนและสงผลใหแผนปฏิบัติการทางการตลาดมีประสิทธิผลมากขึ้น 
ดังนั้นแผนการตลาดจะเปนการประมวลองคความรูทางดานการตลาดทั้งหมด จึงจะสามารถจดัทาํ
เปนแผนการตลาดที่ดีได 

สําหรับสมรรถนะดานอื่นๆ ก็เปนสิ่งจําเปนเชนเดียวกัน แตสําคัญรองลงมา ที่จะทําให
ที่ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ดําเนินกิจกรรมในบทบาทในการ
สงเสริมฯ เชน สมรรถนะในการคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติสมรรถนะในดานวิจัยปฐมภูมิ
และทุติยภูมิ ถาขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีสมรรถนะทางดานนี้ก็
จะทําใหสามารถศึกษาและจัดเตรียมขอมูลที่มีประโยชนในการจัดทํากลยุทธทางดานการตลาด 
สมรรถนะทางดานการสื่อสารที่ดีจะสนับสนุนใหการถายทอดแนวคิดทางดานการตลาดของ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ไปยังสหกรณหรือกลุมเกษตรมี
ประสิทธิภาพไดรับการยอมรับ หรือสมรรถนะทางดานการวินิจฉัยปญหาของทางธุรกิจของสหกรณ 
ทําใหการแกปญหาตรงจุดตรงประเด็นมากขึ้น ซึ่งสมรรถนะทางดานการตลาดเหลานี้ก็เปนสิ่งที่
ควรจะตองมีการพัฒนาเปนลําดับๆ ตอไป 
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2. อภิปรายผลรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ การให
คําปรึกษาทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมนั้น ผูวิจัยไดดําเนินการพัฒนาโดยคํานึงถึงสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่จําเปนในงานของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
รวมถึง ขอจํากัดและพื้นฐานที่แตกตางกันของผูเขาอบรมแตละบุคคล โดยนําแนวคิดการพัฒนา
รูปแบบการอบรมแบบอิงสมรรถนะที่ใหความสําคัญกับขีดความสามารถในแตละงานที่เกี่ยวของ 
และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปนศูนยกลาง โดยรูปแบบการอบรมฯนี้ 
หลังจากที่ไดมีการทดลองฝกอบรม มีผูวิจัยขอคิดเห็นที่เปนจุดเดนและอุปสรรคในการดําเนิน
กิจกรรมตามรูปแบบ ดังนี้ 

มีการกําหนดสมรรถนะทางดานการตลาดที่สอดคลองกับปญหาทางดาน
การตลาดที่จําเปนและตรงกับบริบทของไทย และที่ตรงกับความจําเปนในบทบาทหนาที่
รับผิดชอบของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  สอดคลองกับนิรชรา 
ทองธรรมชาติ  (2544) ที่ไดกลาวถึงลักษณะการเรียนรูของผูใหญวา  ผูใหญตองการความรูเกี่ยวกับ
งานที่ทําเพื่อเพิ่มพูนประสบการณ และความกาวหนา และผูใหญจะมีความภาคภูมิใจในการทํางาน 
ถางานที่เขาทําประสบความสําเร็จ และ Roger (1979) ยังกลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ ซึ่งหางเหิน
จากการเรียนในระบบมาเปนเวลานาน ตองกลับเขามาเรียนรูอีกครั้งวาสวนหนึ่งเกิดจากแรงจูงใจดาน
อาชีพ  ทั้งนี้ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ก็มีอาชีพหนาที่ มีอาชีพ มี
หนาที่ ในงานที่จะตองทําในการใหคําแนะนําแกสหกรณ ซึ่งก็เปนแรงจูงใจอยางหนึ่งในการที่
จะตองพัฒนาความรูความสามารถจะสมรรถนะทางดานนี้  เพื่อเพิ่มพูนประสบการณ
ความกาวหนา ถาสามารถที่จะมีสมรรถนะที่ดียิ่งขึ้น และนําไปใชในการใหคําแนะนําสงเสริมแก
สหกรณ ก็จะเกิดความภาคภูมิใจในการทํางาน 

การพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ ตรงกับความตองการของสหกรณของไทย จากกรอบหลักสูตรที่
พัฒนาขึ้นมาจากพื้นฐานความรูและทักษะที่จําเปนในงาน ที่ไดจากการสํารวจจากกลุมขาราชการ
ที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยเนื้อหาจะครอบคลุมกรอบความรูทาง
การตลาดที่จําเปนทั้งหมด  การเรียนรูและพัฒนาตนเองจากสมรรถนะเปาหมายที่กําหนด ซึ่ง
สอดคลองกับประเด็นปญหาของสหกรณซึ่งในบทความวิเคราะหปญหาสหกรณ ตอนสงครามเกา
ทัพ (วารสารสันนิบาตสหกรณ, 2550) ไดกลาววา ผูจัดการสหกรณมีความเห็นวาสหกรณมีปญหา 
9 ประการ แตที่สําคญัคือ การแขงขัน และ จารุพงศ  พลเดช รองประธานกรรมการ สหกรณออม
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ทรัพยกรมการพัฒนาชุมชน จํากัด ไดกลาวถึง การขาดองคความรูบุคคลที่เกี่ยวของกับขบวนการ
สหกรณ ขาดความรูในเรื่องอุดมการณหลักการ รวมทั้งขาดความรูในการบริหารจัดการองคกรดวย 
ในการแกปญหาการแขงขันและการตลาด สหกรณ ตองการการถายทอดความรูเทคนิควิธีการ
จัดการทางดานการตลาด รวมทั้งในระยะสั้นจะตองมีผูที่มีความเชี่ยวชาญมาใหคําแนะสงเสริมนํา
เพื่อแกไขปญหาและปรับปรุงวิธีการดําเนินธุรกิจใหสามารถแขงขันในตลาดได จากรูปแบบการ
ฝกอยรมที่พัฒนาขึ้นนี้ ไดมุงสูการแกปญหาตางๆของ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและ
พัฒนาสหกรณ แกปญหารตางๆ ของสหกรณ โดยไดมีการศึกษาปญหาของสหกรณโดยจาก
การศึกษาจากขอคิดเห็นของ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึง่ไดคกุคลี
กับประเด็นปญหาตางๆ ของสหกรณมายาวนาน และมากมายแลวนํามาสรุปเปนประเด็นและ
สมรรถนะที่มีความจําเปนในการพัฒนาแกสหกรณ แลวจึงออกแบบเปนหลักสูตรเพื่อการฝกอบรม
และพัฒนา 

คํานึงถึงสมรรถนะขอจํากัดและพื้นฐานที่แตกตางกันของผูเขาอบรมแตละ
บุคคล  ในการเรียนรูจะยืดหยุนตามผูเรียน ซึ่งมีพื้นฐานความรูที่แตกตางกัน ผูเรียนจะศึกษา
เพิ่มเติมในสวนที่ยังขาดของตนเอง เพื่อเติมเต็มสมรรถนะที่จําเปนในงานของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  จัดแบงเวลาตามขอจํากัดของตนเอง มองการเรียนรู
จากการบรรยายในชั้นเรียนเปนเพียงสวนเดียว วิทยากรเปนผูสนุนการเรียนรู และสวนตนเองเปนผู
ควบคุมการเรียนรูไดจากสื่อตางๆที่ที่วิทยากรจัดสรรใหและใหการสนับสนุน สอดคลองกับหลัก
หลักการศึกษานอกระบบโรงเรียนที่ สุมาลี สังขศรี (2545) ไดเสนอหลักความยืดหยุนวา การศึกษา
นอกระบบโรงเรียนจะมีความยืดหยุนในเรื่องกฎเกณฑ ตางๆ เชน หลักสูตรสามารถปรับให
เหมาะสมกับสภาพของทองถิ่นได ระยะเวลาเรียนสถานที่เรียน กิจกรรมการเรียนการสอนสามารถ
ปรับใหเอ้ือตอสภาพของกลุมเปาหมาย และอํานวยความสะดวกตอกลุมเปาหมายมากที่สุด และ
สอดคลองกับ วีระพันธ สิทธิพงศ (2540) ไดอธิบายการฝกอบรมมีลักษณะที่สําคัญ คือ คํานึงถึง
ความแตกตางระหวางบุคคล การเริ่มตนการฝกอบรมของผูรับการฝกแตละคนอาจไมเหมือนกัน 
ขึ้นอยูกับภูมิหลังและประสบการณของผูรับการฝก ดังนั้นผูรับการฝกอาจฝกอบรมไดชาเร็วตาม
ความสามารถของตน รูปแบบของการฝกอบรมจึงไมมีการจํากัดเวลา ซึ่งรูปแบบนี้ ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สามารถดําเนินการเรียนรูตามรูปแบบนี้ที่สอดคลอง
กับเงื่อนไขขอจํากัดของตนเอง วิทยาการไดจัดเตรียมหลักสตูรตางๆ โดยไดคํานึงถึงความตองการ
ของผูเขารับการอบรมแตละทาน ไดจัดเตรียมคูมือวึ่งมีรายละเอียดตางๆ ที่ครบถวน โดยผูเขารับ
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การอบรมสามารถศึกษาดวยตัวเอง จากการจัดสรรคเวลาในระหวางเวลาวาง ที่สอดคลองกับเวลา
วางของแตละคน 

ผูเรียนเปนผูกําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลองกับขอจํากัดของ
ตนเองดวยตนเอง  การปรับเปลี่ยนแนวคิดการเรียนใหมาอยูในกรอบของการศึกษาเรียนรูดวย
การนําตนเองจะทําใหผูเรียนลดขอจํากัดในเรื่องเวลาที่ตองเขาอบรมในชั้นเรียนได  สอดคลองกับ 
Carrol and Bloom (อางถึงใน วีระพันธ สิทธิพงศ, 2540)  ซึ่งใหความสําคัญกับความถนัดของ
บุคคลที่มีสวนสัมพันธกับสัมฤทธิผลในการปฏิบัติงานบุคคล  มีความเห็นวาความถนัดเปนเร่ืองที่
เกี่ยวพันกับเวลาที่แตละบุคคลตองใชในการเรียนรูเร่ืองใดเรื่องหนึ่ง ไมใชเปนเรื่องที่เกี่ยวกับ
ศักยภาพของบุคคลในเรื่องนั้นๆ  บุคคลที่มีความถนัดต่ํามากๆ ในเรื่องใดเรื่องหนึ่งจะใชเวลาเรียนรู
จนเชี่ยวชาญเรื่องนั้น  มากกวาผูที่มีความถนัดสูง  มุมมองนี้จึงมีความเชื่อวา บุคคลทุกๆ คน
สามารถสรางความเชี่ยวชาญในเรื่องใดเรื่องหนึ่งไดตามที่กําหนดเปาประสงคไว หากใหเวลาหรือ
โอกาสที่จะเรียนรู รวมทั้งวัสดุอุปกรณ เครื่องชวยสอน และการแนะนําอยางเพียงพอดงันัน้อาจสรปุ
ไดวา จุดมุงหมายการเรียนรูที่กําหนดใหชุดหนึ่งๆ ระดับสัมฤทธิผลที่ผูรับการฝกแตละบุคคลจะไป
ถึงไดยอมข้ึนอยูกับระยะเวลาที่ใช ความเพียร  พยายามของผูรับการฝกแตละรายคุณภาพของการ
สอน ความสามารถของผูรับการฝกที่จะเขาใจคําสอน และความถนัดของผูรับการฝกในเรื่องนั้น    
รูปแบบการฝกอบรมที่พัฒนาขึ้นนี้ จะมีการนํากิจกรรม ส่ือ และอุปกรณตางๆ ที่ถูกออกแบบมา
อยางมีคุณภาพมาอยางมีคุณภาพ มาชวยใหผู รับการฝกมีความสามารถในการกระทําหรือ
ปฏิบัติงานนั้น สื่อ และอุปกรณเหลานั้น  จะถูกออกแบบมาเพื่อที่ผูรับการฝกจะสามารถหยุดพัก 
คอยๆ ฝกหรือเรง หรือตองฝกซ้ําตามแตตองการ  เพื่อใหผูรับการฝกบรรลุผลตามจุดประสงค หรือ
ทําไดตามมาตรฐานการฝกที่กําหนดไว  และสอดคลองกับหลักหลักการศึกษานอกระบบโรงเรียนที่ 
สุมาลี สังขศรี (2545) ไดเสนอหลักความยืดหยุนวา การศึกษานอกระบบโรงเรียนจะมีความยืดหยุน
ในเรื่องกฎเกณฑ ตางๆ เชน หลักสูตรสามารถปรับใหเหมาะสมกับ ระยะเวลาเรียนที่อํานวยความ
สะดวกตอกลุมเปาหมายมากที่สุด   ซึ่งรูปแบบนี้ผูเรียนสามารถกําหนด เวลาเรียน  โดยศึกษาจาด
แหลงขอมูลตางๆ รวมทั้งคูมือซึ่งมีรายละเอียดที่ครบถวนที่วิทยาการไดจัด เตรียมไวให โดยศึกษา
จากเวลาวางที่เหมาะสมสําหรับแตละทาน 

มีคูมือการฝกอบรม  ซึ่งประกอบดวยวิชาตางๆที่เกี่ยวของกับสมรรถนะทางการ
ตลาดที่จําเปน มีกรณีตัวอยางการพัฒนาผลิตภัณฑและคําแนะนําในการปรับปรุงผลิตภัณฑ
มากมายจากจากผูเชี่ยวชาญ  และกรณีศึกษาจากประสพการณจริงตางๆของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  ซึ่งสอดคลองกับ สุวัฒน วัฒนวงศ (2549) กลาววา
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นักศึกษาผูใหญที่ไดรับทราบขอมูลดวยวิธีการอานเอง จะเปนผลดีมากกวาพวกที่ไดรับขอมูลจาก
การไดรับมาดวยวิธีการบรรยาย นอกจากนั้นยังไดพบอีกดวยวานักศึกษาผูใหญมากกวา 70% 
ชอบวิธีการเรียนแบบอื่น ๆ มากกวาวิธกีารบรรยายของครูผูสอน  จากการวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบของ
การใชส่ือและเทคนิคการสอนแบบตาง ๆ โดยเฉพาะในสวนที่มีความสัมพันธเกี่ยวกับนักศึกษา
ผูใหญ ผลจากการวิจัยพบวา  ความสามารถในการรับฟงจากเครื่องบันทึกเสียงจะลดลงตามอายุ 
รูปแบบการอบรมนี้ไดจัดทําเปนคูมือการตลาดที่มีเนื้อหาตางๆ สอดคลองสมบูรณโดย ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่เหมาะสมสอดคลองกับขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  โดยไดรวบรวมจากเอกสารจากเนื้อหาทางดานวิชาการทางดาน
การตลาด ประสบการณจากผูเชี่ยวชาญที่มีประสบการณโดยตรงเกี่ยวกับกิจกรรมและธุรกิจของ
สหกรณรวมทั้งศึกษากรณีศึกษาตางที่สอดคลองกับสหกรณและกลุมเกษตรกร  เพื่อใหผูเขารวม
การอบรมไดเรียนรูจากเนื้อหาวิชาการตางๆที่สอดคลองกับบริบทของสหกรณ 

ผูสอนจัดสรางสภาพแวดลอมและบรรยากาศที่เอ้ืออํานวยตอการเรียนรู  
ผูวิจัยไดจัดเตรียมสิ่งอํานวยความสะดวก   เชน  สถานที่ฝกอบรม  อุปกรณการเรียน วิดิโอ
โปรเจคเตอร กระดานไวทบอรด เอกสารประกอบการอบรม  กําหนดวันเวลาฝกอบรมที่ยืนหยุน
ขึ้นอยูกับผูเขาอบรม   ชวงเวลาการเรียนรูตามหลักสูตรดวยตนเองโดยมีชวงเวนวางระหวางการ
อบรมแตละสัปดาห เพื่อใหผูเรียนไดมีเวลาทบทวนและเรียนรูดวยตนเอง  จัดเตรียมสื่อและ
แหลงขอมูลตาง ๆ ใหแกผูเขาอบรม  การกําหนดชวงเวลาอบรมที่สอดคลองกับเวลาที่จํากัดของ
ผูเขารวมโครงการ ไดสรางกลไกวางแผนการเรียนรู ผูวิจัยไดจัดเตรียมหลักสูตรการฝกอบรมที่
สอดคลองกับสมรรถนะทางดานการตลาด  สอดคลองกับ Hiemstra (1994) ที่ไดกลาววา ในการ
เรียนรูดวยการนําตนเองนั้น ครูผูสอนมีบทบาทในการสนทนากับผูเรียน ดูแลจัดหาแหลงความรูให
ผูเรียน รวมไปถึงการประเมินผลและการสงเสริมใหมีความคิดวิเคราะห  และ Treffinger (1995) 
กลาววา บทบาทครูในการจัดการเรียนการสอนใหผูเรียนไดเรียนรูดวยการนําตนเองวา ผูสอนมี
บทบาทในการนําผูเรียนกอนที่ผูเรียนจะเริ่มสามารถนําตนเองไดโดยการชวยเหลือที่หลากหลาย 
เมื่อผูเรียนสามารถเรียนรูดวยการนําตนเองไดบางแลว ครูจึงมีบทบาทเพียง 3 ประการ คือ การ
แนะนํา ชวยเหลือและการจัดหาแหลงความรูสนับสนุนเทานั้น  

มีการวินิจฉัยความตองการในสิ่งที่สนใจจะเรียนรูโดยผูเรียนกําหนดดวยตนเอง  
ผูเขารวมโครงการจะมีสวนรวมเสนดความคิดเห็นหัวขอเนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่จําเปนและ
ผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม กําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการเรียนรูใน
เร่ืองนั้น ๆ วาตองการรูถึงระดับไหนและเปาหมายเพียงใดในระยะเวลาเทาไร  ผูเขาอบรมสามารถ
ออกแบบแผนการเรียนรูโดยทําสัญญาการเรียนรู  สอดคลองกับแนวคิดการศึกษาผูใหญ ซึ่ง 
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Knowles (1975) ไดกลาวถึงการเรียนรูแบบนําตนเองวา เปนกระบวนการที่บุคคลมีความคิดริเร่ิม
ในการวินิจฉัยความการเรียนรูการวางเปาหมายและแผนการเรียนอยางมีระบบการแสวงหาแหล
งทรัพยากรเลือกและนํามาประยุกตเปนกลวิธีในการเรียนรู และการประเมินผลการเรียน โดยจะได
รับหรือไมไดรับความชวยเหลือจากผูอ่ืนก็ตาม ซึ่งจะทําใหผูเรียนรูสึกวาการฝกอบรมนี้ตนเองมสีวน
รวมในการจัดทําหลักสูตร ซึ่งจะเปนผลทําใหตนเองตองขวนขวายและสนใจที่จะเรียนรูใหมากขึ้น  
 มีการกําหนดใหผูเรียนมีการประเมินผลการเรียนรูดวยตัวเองตามแบบ
ประเมินสมรรถนะดานความรูแบบทดสอบองคความรูและทักษะ  สอดคลองกับ วีระพันธ 
สิทธิพงศ (2540)  ไดอธิบายการฝกอบรมมีลักษณะที่สําคัญ คือ ผูรับการฝกรูอยางแนนอนวา เมื่อ
ฝกอบรมจบแลวจะตองทําอะไรใหไดจึงจะถือวาจบ  มีจุดประสงคของการฝกอบรมอยางชัดเจน 
กะทัดรัดและวัดไดและมีเกณฑการวัดผลหรือการทดสอบ  และสอดคลองกับ Skager และ Dave 
(1977) ไดกลาววาลักษณะสําคัญที่จะตองจัดการเรียนการสอนแบบการเรียนรูดวยตนเอง  มีดังนี้ 
การมีสวนรวมในการ การเรียนรูที่คํานึงถึงความสําคัญของผูเรียน  พัฒนาทักษะการเรียนรูดวย
ตนเอง  การพัฒนาทักษะการเรียนรูซึ่งกันและกัน  และการพัฒนาทักษะการประเมินตนเอง และ
การรวมมือในการประเมินของผูเรียน ไดแก การทําใหผูเรียนมีมีความเขาใจความตองการในการ
ประเมิน  ยอมรับวาการประเมินตนเองเปนสวนหนึ่งของระบบการประเมินผล ยอมรับการประเมิน
จากผูอ่ืนวาเปนสวนประกอบสวนหนึ่งในการประเมินตนเอง  เมื่อขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ  มีการประเมินตนเอง  แตละทานก็จะรูวาตนเองมีความรูถึงระดับใด 
และก็ขาดความรูในเรื่องไหน  ควรที่จะฝกฝนเพิ่มเติมตรงสวนไหนเพื่อใหมีสมรรถนะตามที่กําหนด 
สอดคลอง สมบูรณ 

การที่ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู  ผลการทดลองรูปแบบในรูปแบบนี้  ผูเขารวม
การอบรมทั้งหมด 30 ทาน มีเพียง 6 ทานซึ่งไดทําสัญญาการเรียนรู เปนจํานวนซึ่งคอนขางนอย ซึง่
ผูเขารวมการอบรมสวนที่ไมไดมีการจัดทําสัญญาการเรียนรูใหความเห็นวา การทําสัญญาการ
เรียนรู  เหมือนเปนขอผูกมัดซึ่งในสวนตัวไมตองการที่จะมีขอผูกมัดในการเรียนรู ไมชอบที่จะตองมี
การจัดทําแบบฟอรมที่เปนทางการ  รวมทั้งเมื่อจัดทําสัญญาการเรียนรูไปแลว  ไมมั่นใจวาจะ
สามารถดําเนินตามกิจกรรมสัญญาการเรียนรูอันนี้หรือไม  ผูเขารวมอบรมใหความเห็นเพิ่มเติมวา
เนื่องจากไมใชเปนโครงการของหนวยราชการตนสังกัดจึงไมไดใหความสําคัญ  รวมทั้งมีงานที่ตอง
ปฏิบัติอยูเปนประจําจํานวนมาก ทําใหไมมีเวลาและไมสามารถที่จะกําหนดเปาหมายการเรียนรูได
ชัดเจน และไมมั่นใจที่จะทําสัญญาการเรียนรูได  ดังนั้น ในการนํารูปแบบการอบรมนี้ไปใชจําเปน
สรางความเขาใจวัตถุประสงคและเปาหมายของสัญญาการเรียนรู  รวมถึงประโยชนของการจัดทํา
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สัญญาการเรียนรูที่มีผลตอการพัฒนาสมรรถนะของผูเขาอบรม แตอยางไรก็ตาม ในการนําสัญญา
การเรียนรูนี้ไปใช  อาจตองใหเวลากับผูเขาอบรมดวยเพื่อใหเกิดความคุนเคย  สอดคลองกับ 
Fernandaz – Toro  และ Jones (1996)  การเรียนรูแบบนําตนเองมักจะไมไดผลกับผูเรียนในระยะ
เร่ิมตนและมีผลทําใหหยุดเรียนกลางคัน  อยางไรก็ตาม เมื่อมีการเพิ่มเติมการเรียนรูแบบนําตนเอง
เขาไปกับการเรียนตามปกติที่มีครูสอนในหองเรียน  จะไดผลดีกวาการที่จัดการเรียนการสอนในชั้น
เรียน   

การกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายการเรียนรูรวมกัน  ซึ่งเปนเงื่อนไขสําคัญ
ของรูปแบบการพัฒนาที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้นนี้  ในการอบรมผูเขารวมการอบรมหลากหลาย มีความ
แตกตางกันในดานพื้นฐานการศึกษาและประสบการณอยูคอนขางมาก  ดังนั้นการที่จะกําหนด
หัวขอและเนื้อหา  วิชาที่สนใจรวมกันอาจเปนไปไดยากที่จะทําใหเกิดความตองการรวมของกลุม 
ทําใหถึงแมจะเปดโอกาสใหมีการเลือกหัวขอไว แตความตองการของผูเขารวมการอบรมแตละทาน
ในชั้นเรียนหรือในกลุมก็อาจมีความแตกตางกันอยู ในประเด็นนี้มีหลายทานใหความเห็นวาควรจะ
มีการศึกษาขอมูลประวัติและประสบการณของผูที่จะเขารับการอบรมแลวจัดกลุมอีกครั้งหนึ่ง โดย
จัดเปนกลุมยอยแลวสอบถามประเด็นความตองการของแตละกลุม ซึ่งจะทําใหรูปแบบการอบรม
และเนื้อหาวิชาตรงกับกลุมผูเขาเรียนไดมากยิ่งขึ้น 

คูมือการอบรมที่ตองใชเวลาในการพัฒนามาก ในรูปแบบการจัดกิจกรรมอบรม
ตามรูปแบบนี้ คูมือถือวาเปนสวนสําคัญ ในการพัฒนาคูมือที่ใหมีความสมบูรณและสอดคลองกับ
สมรรถนะตางๆที่ครอบคลุมจําเปน  ตองใชเวลาในการศึกษาขอมูลและรวบรวมเนื้อหาสาระตางๆ 
ที่เกี่ยวของจํานวนมาก ในการพัฒนาคูมือนี้ใชเวลาคอนขางมากซึ่งจะทําใหเสียทรัพยากรและ
งบประมาณจํานวนมาก  ทําใหไมสามารถที่จะจัดกิจกรรมในลักษณะนี้กับการอบรมที่เปน
หลักสูตรระยะสั้นหรือเปนหลักสูตรที่จัดเปนครั้งคราวไมตอเนื่องสําหรับกลุมคนจํานวนไมมากนัก  
ทําใหไมคุมคาในการดําเนินการ 

 
3. อภิปรายผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่

อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพ่ือเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยกึ่งทดลอง โดยกําหนดใหมีผูเขาอบรม ซึ่งดําเนินการอบรม
ตามรูปแบบที่ไดพัฒนาขึ้นอยางครบถวน ซึ่งเมื่อนําผลสรุปมาเปรียบเทียบดังตารางที่ 5.1 

ผลจากการประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดของผู เขารวมอบรมที่ผานทุก
กระบวนการ ซึ่งผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบทั้งสมรรถนะทางดานความรู และทางดานทักษะโดยใน
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ขั้นแรกผูวิจัยไดทดสอบจากกลุมผูเขารวมการอบรมทั้งหมด ซึ่งผลจากการดําเนินกิจกรรมพบวา
กลุมผูเขารวมการอบรมทั้งหมดสวนใหญไมไดผานกระบวนการครบถวนตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น
โดยเฉพาะในเรื่องจํานวนวันที่เขารวมอบรมไมครบถวนทั้ง 6 วัน และในสวนสําหรับกิจกรรมการ
จัดทําสัญญาการเรียนรูมีผูเขารวมอบรมจํานวนมากซึ่งไมไดทําสัญญาการเรียนรูและอีกสวนหนึ่ง
ไมไดทําการประเมินตนเอง มีเพียง 2 ทานที่ผานกิจกรรมทุกขั้นตอนตามรูปแบบที่พัฒนาขั้น ดังนั้น
ผูวิจัยจึงใหความสําคัญกับการศึกษาผลของขอมูลของผเูขารวมอบรมทั้งสองทานนี้ ดังตารางที่ 5.1 

 
ตารางที่ 5.1 ผลสรุปสมรรถนะทางดานการตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลง 

วิธีการทดสอบ ผล  
สมรรถนะทางดานความรู 

(ประเมินดวยแบบทดสอบ) 
เพิ่มข้ึน 
รอยละ 56 

สมรรถนะทางดานความรู 
(ประเมินดวยแบบประเมินตนเอง) 

เพิ่มข้ึน 
รอยละ 70 

สมรรถนะทางดานทักษะ 
(ประเมินดวยแบบประเมินตนเอง) 

เพิ่มข้ึน 
เพียงเล็กนอย 

ผลจาก สวนที ่2 แบบทดสอบ
และประเมินผลตนเอง 
 

สมรรถนะทางดานความรู 
(จากการสัมภาษณ) 

เพิ่มข้ึน 
 

สมรรถนะทางดานทักษะ 
(จากการสัมภาษณ) 

เพิ่มข้ึน 
เพียงเล็กนอย 

ผลจาก สวนที ่2 การสัมภาษณ
จากผูเขารวมอบรมที่ผานทกุ
ขั้นตอนตามรปูแบบที่
พัฒนาขึ้น 

 
ผูวิจัยไดแยกสรุปผลสมรรถนะทางดานการตลาดที่มีการพัฒนาขึ้นเปน 2 สวน คือ 

สวนที่หนึ่งประเมินจากผลแบบทดสอบ และแบบประเมินผลของตนเอง  สวนที่สองทําการ
สัมภาษณเชิงลึกจากผูเขารวมการอบรมที่ดําเนินกิจกรรมทุกขึ้นตอนตามรูปแบบที่พัฒนาขึ้น ซึ่งใน
กลุมหลังนี้ก็ไดพิจารณาจากสมรรถนะทางดานความรูจากการสัมภาษณและสมรรถนะทางดาน
การตลาดจากการสัมภาษณเชนเดียวกัน  ซึ่งผลพบวาการประเมินสมรรถนะจากแบบทดสอบและ
ประเมินตนเองมีสมรรถนะทางดานความรูเพิ่มข้ึนอยางมีนัยสําคัญ ในขณะที่สมรรถนะทางดาน
ทักษะเพิ่มข้ึนเพียงเล็กนอยถือวารูปแบบการอบรมนี้ไมมีผลในการพัฒนาสมรรถนะทางดานทักษะ 
ในขณะที่ผลจากการสัมภาษณเชิงลึกทั้งหมดใหความเห็นวามีสมรรถนะทางดานความรูเพิ่มข้ึนแต
สมรรถนะทางดานการตลาดดานทักษะ  บางทานมีความสามารถที่จะนําไปประยุกตใชและให
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คําแนะนําในระดับหนึ่งแตถือวาไมมากนัก  บางทานก็มีทักษะสูงขึ้นสามารถนําไปใชไดแตทั้งนี้เกิด
จากประสบการณเดิมที่ทานมีพื้นทางนี้อยูแลว   ดังนั้นจึงสรุปวาสมรรถนะทางดานการตลาดดาน
ทักษะของในกลุมที่ผานเขารวมการอบรมทุกขึ้นตอนไมไดพัฒนาขึ้นหรือพัฒนาขึ้นเพียงเล็กนอย 

 
สรุปวารูปแบบที่พัฒนาขึ้นมีผลตอการพัฒนาเฉพาะสมรรถนะทางดานความรู

และไมมีผลตอการพัฒนาทักษะของผูเขารวมอบรม 
ผูวิจัยไดวิเคราะหขอมูลสาเหตุที่อาจเกี่ยวของกับผลสรุปที่ทําใหการอบรมโดยใช

แนวคิดการอบรมเชิงสมรรถนะและการเรียนรูดวยการนําตนเองกับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ มีผลตอสมรรถนะทางดานการตลาดทางดานความรู มีคาสูงขึ้น แตดาน
ทักษะกอนและหลังการอบรมไมแตกตางกัน  ดังนี้ 

การเขารวมกิจกรรมในระหวางอบรมไมครบถวน  พบวามีผูขาดการอบรมในชั้น
เรียนในอัตราสวนที่สูง โดยมีผูเขาอบรมประมาณรอยละ 62 ทั้งนี้เนื่องมาจากปจจัยและเงื่อนไข
เชน การกําหนดโปรแกรมคอนขางยาวนาน และนอกจากนั้นใหความเห็นวาไมมีแรงจูงใจที่จะเขา
อบรม ทั้งที่เปนคุณและโทษ (เชนการไดรับการเลื่อนตําแหนงหรือการบังคับใหตองเขาอบรม) ซึ่ง
อาจจะที่ผลทําใหผูเขารับการอบรมมีสมรรถนะความรูเพียงดานเดียวที่เพิ่มข้ึน สําหรับดานทักษะ
ซึ่งเปนการวัดระดับนอกจากมีความรูแลว  ยังจะตองนําไปประยุกตใชใหเกิดประโยชน ดังนั้นจึง
ไมใชเพียงแตเรียนรูเพียงอยางเดียวจําเปนจะตองศึกษาคนควาเพิ่มเติมจํานวนมากและตองมี
แรงจูงใจที่จะผลักดันใหผูเรียนเกิดความสนใจที่จะเรียนรูดวย  ทั้งนี้การขาดการเขารวมกิจกรรมใน
ระหวางอบรมอาจเปนผลมาจากการขาดแรงจูงใจที่เหมาะสมของผูเขารวมการอบรม  ซึ่งถึงแม
ผูเขารวมการอบรมจะใหเหตุผลตางๆ ในเรื่องของขอจํากัดเรื่องเวลาหรือวาบทบาทหนาที่ที่ตอง
รับผิดชอบในการปฏิบัติงานในเรื่องตางๆก็ตาม แตถาผูรวมเขารวมอบรมมีแรงจูงใจใฝรูก็อาจทําให
สามารถที่จะจัดสรรเวลาเพื่อเขารวมกิจกรรมหรือดําเนินกิจกรรมตางๆตามที่กําหนดมาได 
สอดคลองกับแนวคิดของ Roger (1979) ที่กลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ กลับเขามาเรียนรูอีกครั้งวา
เกิดจากแรงจูงใจดานตางๆ หลายดาน เชน แรงจูงใจดานอาชีพ  แรงจูงใจมุงพัฒนาตน  แรงจูงใจ
ดานสังคม  แรงจูงใจในการเรียนรูเพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา เปนตน  ซึ่งปจจัยเหลานี้ลวน
เปนปจจัยหลักของการเรียนรูดวยตนเองทั้งสิ้น  และเชาวลิต  ตนานนทชัย (2547) กลาวถึงการ
เรียนรูดวยการนําตนเองวาการเรียนรูในลักษณะนี้จะมีคุณลักษณะพิเศษ คือ เปนการเรียนรูที่เกิด
จากแรงจูงใจของแตละบุคคล อาจดวยความจําเปนความตองการหรือความสนใจก็แลวแต
คุณลักษณะเชน นี้จะนํามาซึ่งการขวนขวายมุงมั่นและตั้งใจอันจะนําไปสูความสําเร็จของการเรียน
รู ถึงแมจะมีหรือตองอาศัยผูคอยแนะแนวหรือแนะนําบางแตโดยหลักการแลวจะตองพึ่งพา หรือ
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อาศัยตนเองเปนหลักดวยลักษณะอยางไรก็ตามความสําเร็จของการเรียนรูดวยตนเองนัน้ มเีงือ่นไข
และปจจัยหลักอยูที่ตัวผูเรียนที่ตองมีวินัย  ความมุงมั่น และนิสัยใฝเรียนใฝรู ดังนั้น การเรียนรูดวย
ตนเองและการเรียนรูตลอดชีวิตจะเกิดขึ้นไดตองอาศัยสถาบันทางสังคมทุกภาคสวน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งสถาบันครอบครัว และสถานศึกษาที่มีหนาที่บมเพาะและขัดเกลาในวัยเยาวตองปลูกฝ
งนิสัยแหงการเรียนรูรวมถึงสถาบันอื่นๆ ที่จะชวยกันสรางสรรคบรรยากาศที่จะสงเสริมหรือจูงใจให
เกิดการเรียนรู  

ผูเขารวมการอบรมสวนหนึ่งไมเห็นคุณคาและความสําคัญของสัญญาการ
เรียนรู   ซึ่งถือวาเปนสวนสําคัญของรูปแบบการจัดอบรมนี้ซึ่งใชแนวคิดการเรียนรูดวยการนํา
ตนเอง  ตามที่อาชัญญา รัตนอุบล (2546) ไดใหความหมายของสัญญาแหงการเรียนรูวา สัญญา
แหงการเรียนรู  คือขอตกลงรวมกันระหวางผูสอนและผูเรียนในการเรียนรูในการประเมินความตอง
การและจัดการกับเครื่องมือเพื่อชวยในการวางแผนการเรียนรู สัญญาแหงการเรียนรูมีนัยของ
ระบบการเปนหุน  สวนที่มีบทบาทรวมในการเรียนรูของผูเรียน หมายถึงการมีความเปนเจาของใน
กระบวนการเรียนรูของผูเรียนเปนสําคัญสัญญาแหงการเรียนรู อาจกระทําไดโดยผูเรียนเปนผู
กําหนดวัตถุประสงค บทบาท เนื้อหา ระยะเวลา และผลการเรียนรูดวยตัวเอง หรืออาจใหผูสอนมี
สวนรวมดวยในบางสวน  ทั้งหมดนี้ขึ้นกับการกําหนดในสัญญา ที่อาจกําหนดภาระหนาที่ของทั้งผู
เรียนและผูสอนไดโดยการปรึกษาหารือและมีขอตกลงระหวางกันของผูเรียนและผูสอน เมื่อ
สามารถกําหนดสัญญาแหงการเรียนรูไดแลว  ผูเรียนมีหนาที่ผลิตผลงานใหเปนไปตามสัญญานั้น 
และผูสอนเปนผูใหคะแนน  หรือชี้แนะหรือใหขอแนะนําวาผูเรียนควรปรับปรุงหรือพัฒนาผลงาน
ใหมอยางไร  ซึ่งการกําหนดสัญญาแหงการเรียนรูขณะที่เราตองคํานึงถึงความตองการของผูเรียน
เปนสําคัญ  ยังตองคํานึงถึงภูมิหลังและความคุนเคยกับรูปแบบการเรียนเดิมผูเรียนรูอาจเคยชิน
กับการเรียนการสอนที่ผูสอนเปนผูกําหนดทุกอยางในการเรียนรูและผูเรียนมีหนาที่ดําเนินตาม
ขั้นตอนตางๆ เทานั้น  ผูสอนอาจตองยืดหยุนโดยการกําหนดรวมกันวาผูเรียนมีความพรอมในการ
ใหอิสระหรือกําหนดบทบาทตนเองในเรื่องใด เชน เร่ืองของเวลา สถานที่ สภาพแวดลอม เนื้อหา
การเรียนรู  การกําหนดวัตถุประสงคและการวดัผลการเรียนรู  จากผลของการศึกษานี้ หากผูเขา
อบรมขาดความรูสึกการมีความเปนเจาของในกระบวนการเรียนรู คุนเคยกับรูปแบบการเรียนเดิมที่
ผูสอนเปนผูกําหนดทุกอยางก็อาจสงผลใหการเรียนรูไมประสพผลสําเร็จเทาที่ควร  นอกจากนั้น
กิจกรรมการเรียนรูดวยตนเองจากเอกสารคูมือส่ือตางๆ ที่ผูวิจัยไดจัดเตรียมมาไวใหผูอบรมและ
ความมุงมั่นที่จะดําเนินกิจกรรมตามสัญญาการเรียนรู เปนการยากที่จะประเมินวาไดทํากิจกรรม
ไปมานอยเพียงใดรวมทั้งการประเมินความสนใจของผูเขาอบรมแตละทาน ทั้งนี้ผูวิจัยไดสัมภาษณ
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ผูเขาอบรมในประเด็นตางๆ หลายทานใหเหตุผลวาในชวงเวลาที่จัดอบรมติดภารกิจตางๆ 
มากมาย ทําใหยังไมมีความพรอมในการอบรมและการเรียนรู ซึ่งจุดนี้อาจสื่ออีกมุมหนึ่งไดวา ผูเขา
อบรมไมสนใจเทาที่ควรเนื่องจัดลําดับความสําคัญใหเปนลําดับรอง 

จากประเด็นผลการพัฒนาสมรรถนะที่มีผลตอการพัฒนาสมรรถนะเพียงดานเดียวคือ
ดานความรู  ในขณะที่ผูเขารวมอบรมองเองสวนใหญก็มีความพึงพอใจกับการอบรมในรูปแบบนี้ 
ผูวิจัยเห็นวาในการจะนํารูปแบบการอบรมฯนี้ไปใชอาจตองใชเวลาในการใหความรูกับ
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ใหเขาใจกับรูปแบบการเรียนรู
แบบนี้ ซ่ึงสวนใหญยังมีความคิดติดอยูกับรูปแบบการอบรมแบบเดิมที่ตองการเรียนรูจาก
การถายทอดของวิทยากรในชั้นเรียนเพียงอยางเดียว มาเปนการเรียนรูและพัฒนาตนเอง
จากสมรรถนะเปาหมายที่กําหนด  จัดแบงเวลาตามขอจํากัดของตนเอง มองการเรียนรู
จากการบรรยายในชั้นเรียนเปนเพียงสวนเดียว วิทยากรเปนผูสนับสนุนการเรียนรู และ
สวนตนเองเปนผูควบคุมการเรียนรูไดจากสื่อตางๆ ที่ที่วิทยากรจัดสรรใหและใหการ
สนับสนุน  สอดคลองกับ Fernandaz – Toro  และ Jones (1996)  ซึ่งไดทําการวิจัยเรื่อง
ประสบการณของผูเรียนในการเรียนรูแบบนําตนเองพบวา  การเรียนรูแบบนําตนเองมักจะไมไดผล
กับผูเรียนในระยะเริ่มตนและมีผลทําใหหยุดเรียนกลางคัน  อยางไรก็ตาม เมื่อมีการเพิ่มเติมการ
เรียนรูแบบนําตนเองเขาไปกับการเรียนตามปกติที่มีครูสอนในหองเรียน  จะไดผลดีกวาการที่
จัดการเรียนการสอนในชั้นเรียน  หรือจัดในรูปแบบการเรียนรูแบบนําตนเอง  แบบใดแบบเดียว
เทานั้น และ Haggerty  (2000)  ไดทําการวิจัยเรื่อง  การสอนนักศึกษาที่เปนผูใหญดวยวิธีการ
เรียนรูแบบนําตนเอง  ผลการวิจัยพบวา  แตแรกนั้นผูเรียนสวนใหญพอใจวิธีการเรียนแบบมีครู
สอนในชั้นเรียนมากกวา  และไมเปลี่ยนแปลงเลย  อยางไรก็ตาม  เดิมมีผูเรียนเพียง 6%  ที่ชอบ
รูปแบบการเรียนรูแบบนําตนเอง  และตอมาเพิ่มข้ึนเปน 33 %  ที่เปนเชนนี้อาจจะเปนเพราะผูเรียน
ไดรับผลกระทบจากปจจัยภายนอกที่สงผลถึงประสบการณการเรียนของตัวผูเรียนในอดีต  สมัยที่
เรียนตั้งแตชั้นประถมศึกษาปที่ 1  จนถึงชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย นอกจากนั้นหนวยงานตนสงักดั
อาจสนุนไดโดยสรางแรงจูงใจ เชน โอกาสในการเลื่อนตําแนง ผลตอบแทนเปนเงินโบนัส เปนตน 
ซึ่งโดยสรุปผูวิจัยเห็นวา อาจตองใชเวลาพอสมควรในการใหขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณเขาใจถึงแนวคิดการเรียนรูในรูปแบบนี้ 
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4. อภิปรายผลปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด 
รูปแบบการฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อ
เสริมสรางพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณ  

4.1 ปจจัยที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดาน
การตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยสรุปไดแก 

ความใฝรูภายในของแตละบุคคล เงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ ใน
อันดับแรกจะเกิดจากความใฝรูภายในของแตละบุคคล ซึ่งเปนเรื่องสําคัญที่สุด หากขาดปจจัยนี้จะ
ไมเกิดการเรียนรูขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ แตละทานจะตองสนใจ
ตองการที่จะมีความรูเพิ่ม โดยเฉพาะเรื่องการตลาดที่สวนยังขาดสนใจกับการที่จะตองออกไป
ปฏิบัติหนาที่ ตองพบสิ่งใหมๆ ที่เกิดขึ้นแลว สวนในการดําเนินการแกไขปญหา เชน ปญหาการหา
ชองทางการกระจายสินคาเกษตร โดยเฉพาะผลไม ซึ่งเนาเสียไดงายใหกับสหกรณหรือกลุม
เกษตรกร เปนตน ซึ่งเปนปญหาที่ตองคิดและทาทายความสามารถ ถาขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ สนใจใฝรู ก็จะเกิดกระบวนการคิด คนควาและเกิดการเรียนรู แต
ถาไมสนใจใฝรู ไมลงไปรวมแกไขปญหาและชวยเหลือ การเรียนรูก็ไมเกิด สอดคลองกับ สรรรัชต ห
อไพศาล (2544) ไดกลาววา การเรียนรูแบบนําตนเอง (Self-directed learning) เปนการเรียนรูซึ่ง
ผูเรียนรับผิดชอบในการวางแผนการปฏิบัติ และการประเมินผลความกาวหนาของการเรียนของ
ตนเองเปนลักษณะซึ่งผูเรียนทุกคนมีอยูในขณะที่อยูในสถานการณการเรียนรู ผูเรียนสามารถถาย
โอนการเรียนรูและทักษะที่เกิดจากการเรียนจากสถานการณ หนึ่งไปยังอีกสถานการณหนึ่งไดการ
เรียนรูแบบนําตนเอง เปนกระบวนการที่ผูเรียนวิเคราะหความตองการในการเรียนรูของตนเอง
ตั้งเปาหมายในการเรียน แสวงหาผูสนับสนุน แหลงความรู สื่อการศึกษาที่ใชในการเรียนรู และ
ประเมินผลการเรียนรูของตนเอง  

บทบาทที่ตองปฏิบัติและความจําเปนในงานของขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่ลงพื้นที่และไปพบปญหาทางดานการจากสหกรณ และกลุม
เกษตรกรที่รับผิดชอบก็เปนแรงผลักดัน ใหขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ตองศึกษาและเรียนรูทางดานการตลาด เร่ืองบทบาท ซึ่งในบางพื้นที่สหกรณจํานวนมาก
อาจดําเนินธุรกิจที่เกี่ยวกับทางดานสินคาเกษตรแตในบางพ้ืนที่อาจมีกิจกรรมที่เกี่ยวของกับใน
เร่ืองของธุรกิจซื้อมาขายไป หรือในบางพื้นที่สหกรณจะเนนในกิจกรรมที่เกี่ยวกับเร่ืองสินเชื่อซึ่ง
ลักษณะธุรกิจสหกรณที่แตกตางกันอาจทําให ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ที่เขาไปดูแลรับผิดชอบในแตละพื้นที่จําเปนที่จะตองมีสมรรถนะที่แตกตางกันในการเขา
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ไปแนะนําสงเสริม ดังนั้นถึงแมวา ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณบาง
ทานอาจจะมีความรูพื้นฐานในดานนี้อยูแตเมื่อตองเขาไปรับผิดชอบสหกรณในบางพื้นที่ซึ่งมีธุรกิจ
ที่แตกตางออกไปจึงจําเปนที่จะตองศึกษาเพิ่มเติมและเรียนรูสมรรถนะทางดานการตลาดที่
เกี่ยวของกับธุรกิจนั้นๆ เพื่อใหดําเนินกิจกรรมการแนะนําสงเสริมไดเหมาะสมยิ่งขึ้น และเมื่อได
ทดลองศึกษาและนําความรูไปแนะนําพัฒนาก็จะทําใหการเรียนจริง โดยสมรรถนะเปาหมายของ
การอบรมจะตองสอดคลองกับบทบาทที่ตองปฏิบัติและความจําเปนในงานของขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งในแตละพื้นที่ที่ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณรับผิดชอบอาจมีความแตกตางกัน 

ความกาวหนาในดานวิชาการทางการตลาด ที่มีการพัฒนากลยุทธ เทคนิค วิธีการ
ตางๆ ไปตลอดเวลา เร่ืองความกาวหนาทางดานวิชาการทางการตลาด เชน ในทฤษฎีทาง
การตลาดมีการพัฒนาอยูตลอดเวลา เชนในอดีตเราคุนเคยกับสวนผสมการตลาดในเรื่องของ 4P 
ในเรื่องของสินคาราคา ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมทางการตลาด แตในปจจุบันได
พัฒนาเปน 7P ซึ่งจะนําเอาเรื่องของคน เร่ืองของกระบวนการ และเรื่องของบรรยากาศตางๆ ที่
เกี่ยวของกับการในธุรกิจการตลาดเขามาเกี่ยวของดวย ซึ่งทั้ง 3P ที่เพิ่มข้ึนมาจะเนนและเกี่ยวของ
กับในเรื่องของธุรกิจบริการ ดังนั้นจึงเปนความจําเปนที่ผูเกี่ยวของหรือ ขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณก็จําเปนจะตองศึกษาเพิ่มเติมเพื่อใหทันกับความกาวหนาทางการ
ตลาดใหมๆ และเพื่อที่จะนําเอาความรูทางการตลาดไปขยายตอและก็แกปญหาสหกรณไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น ทําใหความรูตางๆ ที่ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ เคยมี อาจไมเพียงพอ จําเปนจะตองศึกษาเพิ่มเติม เพื่อหาแนวคิดวิธีการใหมๆ มาเพื่อให
ทันกับการเปลี่ยนแปลงและการแขงขัน สอดคลองกับ Roger (1979)กลาวถึงสาเหตุที่ทําใหผูใหญ ซึง่
หางเหินจากการเรียนในระบบมาเปนเวลานาน ตองวาเกิดจากแรงจูงใจดานตางๆที่ผูใหญกลับเขามา
เรียนรูอีกครั้ง ซึ่งไดแก แรงจูงใจดานอาชีพ  แรงจูงใจมุงพัฒนาตน แรงจูงใจดานสังคม  แรงจูงใจใน
การเรียนรูเพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา และ นิรชรา ทองธรรมชาติ ( 2544) และไดกลาวถึง
ลักษณะการเรียนรูของผูใหญวา ผูใหญตองการความรูเกี่ยวกับงานที่ทําเพื่อเพิ่มพูนประสบการณ 
และความกาวหนา 

อายุของบุคลากร  อายุของบุคลากรจะเปนปจจัยที่สําคัญ ถาอายุยังนอยและมีเวลา
รับราชการเหลืออยูมากก็จําเปนตองพัฒนา เพื่อใหมีโอกาสเติบโตในหนาที่การงานที่สูงขึ้นได อีก
สวนหนึ่งเห็นวา  ไมมีความสนใจความรูทางดานการตลาด  เนื่องจากพื้นฐานความรูและ
ประสบการณเดิมไมเกี่ยวของ เมื่อมีอายุมากแลว จึงไมสนใจที่จะตองเริ่มมาพัฒนาความรูใหม ซึ่ง
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นักการศึกษาผูใหญ นักจิตวิทยา และนักวิจัยสาขาตางๆ ที่เกี่ยวของไดศึกษาหาขอมูล และไดแยก
ความแตกตางในการเรียนระหวางผูใหญกับเยาวชนที่สงผลในดานการเรียนรู โดยชี้ใหเห็นสิ่งที่
เกี่ยวของกับการมีอายุมากขึ้น โดยมีประเด็นที่สําคัญ (สุวัฒน วัฒนวงศ, 2549) ความเร็วในการ
โตตอบ และแนวโนมในการปฏิบัติงานจะเสื่อมถอยลงตามอายุ ความชัดเจนและความแหลมคมใน
การมองเห็นจะลดนอยลงตามเวลา ความชัดเจนในการรับฟงและการไดยินจะลดนอยลง การรับรู
ในดานประสาทสัมผัสจะลดความชัดเจนลงไปตามวัย ความจําจะลดถอยโดยเฉพาะการเริ่มเรียนรู
อะไรใหมๆ จะไมเกิดผลดีมากนัก ทักษะทางดานการใชรางกายปฏิบตัิ (Psychomotor) มีแนวโนม
ลดลง สุขภาพที่ออนแอและเสื่อมถอยลงจะมีผลกระทบตอการเรียนรู หรือในกรณี ขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณบางทานอายุราชการเหลืออยูไมมากนัก กอนที่จะ
เกษียญ ดังนั้นในกลุมนี้อาจจะไมมีแรงจูงใจที่จะศึกษาหาความรูใหมๆ เพราะวาจากประสบการณ
ที่ตนเองสั่งสมมาก็มากพอสมควร ถึงแมจะศึกษาความรูใหมๆ เพิ่มขึ้นมาก็อาจมีเวลาที่จะนํา
ความรูตางๆเหลานี้ไปใชไดไมยาวนานนักเพราะใกลเกษียญ 

หลักความเปนธรรมในการสงเสริมและพัฒนาบุคลากรในบุคลากรอยางเทา
เทียมกัน ไมเลือกที่รักมักที่ชังในการจัดสงขาราชการไปอบรมพัฒนา ในกรณีนี้ผูบังคับบัญชาตอง
เปดโอกาสใหกับผูใตบังคับบัญชาทุกทานไดมีความเทาเทียมกันในการที่จะสงเขาไปหรือเปด
โอกาสเขาไปรวมโดรงการฝกอบรมตางๆ นอกจากเปนการพัฒนาสมรรถนะของผูใตบังคับบัญชา
แลวยังทําใหเกิดความรูสึกที่ดีในการทํางานวาในการพิจารณาตางของผูบังคับบัญชามีความเปน
ธรรม รวมทั้งในการสงไปฝกอบรมแลว ควรจะนําไปเชื่อมโยงกับการพิจารณาเลื่อนตําแหนง ซึ่งจะ
ทําใหผูรวมการอบรมรูสึกวาการฝกอบรมมีความหมาย และจะไดผลตอบแทนถาสามารถที่จะ
พัฒนาและยกระดับสมรรถนะทางดานตางๆ ตามที่กําหนดไวในหัวขอฝกอบรมตางๆ ซึ่งสอดคลอง
กับหลักการสําคัญในการจัดการศึกษานอกระบบโรงเรียน ที่สุมาลี สังขศรี (2545) ไดกลาวถึง หลัก
ความเสมอภาคในโอกาสทางการศึกษา ประชาชนทุกคนควรมีโอกาสที่จะรับบริการการศึกษานอก
ระบบโรงเรียนอยางเทาเทียมกันโดยเฉพาะผูที่พลาดโอกาสทางการศึกษาในระบบโรงเรียน และ
หลักการกระจายโอกาสทางการศึกษา ควรตองหาวิธีการตางๆ ที่กระจายการศึกษานอกระบบ
โรงเรียนใหไปสูกลุมเปาหมาย อยางทั่วถึงแมจะอยูในชนบทหางไกล  ซึ่งประเด็นนี้ ถามีความเปน
ธรรม ความเสมอภาค และการกระจายโอกาสที่เหมาะสมจะเปนปจจัยที่สงเสริมทําใหเกิดกําลังใจ
ในการพัฒนาความรูของขาราชการ แตในทางกลับกัน ถาไมเปนธรรมจะบั่นทอนกําลังใจอยางมาก
ในการพัฒนาความรูของขาราชการ  
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พื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตางกัน  ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณแตละทานมีพื้นการศึกษาที่แตกตางกัน และระยะเวลาของประสบการณที่
แตกตางกัน ในกรณีพื้นฐานการศึกษา ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมี
วุฒิการศึกษาตั้งแตระดับมัธยม ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ ไปจนถึงบางทานจบปริญาโท ซึ่ง
พื้นฐานการศึกษาที่แตกตางกันอาจจะสงผลให เนื้อหาวิชาตางจัดเตรียมไวกับการฝกอบรมก็
อาจจะตองมีความเข็มขนที่แตกตางกันดวย นอกจากนั้นประสบการณที่แตกตางกัน บางทานจบ
ใหมมีประสยการณเพียง 2-3 ป แตบางทานรับราชการและอยูในตําแหนงทางดานนี้มา 20-30 ป 
ซึ่งจากประสบการณที่แตกตางกันก็จะผลตอการอบรม รูปแบบการอบรมที่นํามาใชก็สําหรับกลุมผู
มีประสบการณสูงก็สามารถที่จะนําเสนอรูปแบบการอบรมที่มีการแลกเปลี่ยนประสบการณ
ระหวางกันได ในขณะที่ผูมีประสบการณนอย อาจจะไมมีขอมูล ไมมีประสบการณที่จะมา
แลกเปลี่ยน ดังนั้นพื้นความรูของผูเขาอบรมที่แตกตางกันจึงเปนปจจัยที่มีผลตอการจัดอบรมใน
รูปแบบนี้  ทําใหยากที่จะจัดทําหลักสูตรใหเกิดการเรียนรูอยางเทาเทียมกันของผูเขารวมอบรมทุก
คนสอดคลองกับแนวคิดของ เชาวลิต ตนานนทชัย (2547) กลาวถึงการเรียนรูดวยตนเองวาการ
เรียนรูในลักษณะนี้ จะมีคุณลักษณะพิเศษขอหนึ่ง คือ สามารถตอบสนองความแตกตางระหวาง
บุคคล เนื่องจากผูเรียนมีอิสระที่เลือก และกําหนดหรือแผนการเรียนรูของตนเองตามความสนใจ 
ความถนัด รวมถึงความพรอม  

 
4.2 เงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ จากการดําเนินการทดลอง 

พบวาผูเขารวมอบรมไมไดดําเนินการตามกิจกรรมที่ออกแบบไว ซึ่งสงผลตอการพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดที่กําหนดขึ้น ผลการศึกษาเงื่อนไขที่สงผลตอการนํารูปแบบการฝกอบรมฯ มี
รายละเอียดดังนี้ 

ผูเขาอบรมตองมีการบริหารเวลาใหสามารถเขาอบรมและทํากิจกรรมได
ครบถวน  ผูเขาอบรมเกือบทั้งหมดใหความเห็นวา มีขอจํากัดเรื่องเวลา เนื่องจากรูปแบบการ
อบรมนี้ตองมีกิจกรรมคอนขางมากและใชเวลาคอนขางจํานวนหลายวัน เชน การจัดกิจกรรมในชั้น
เรียน 6 วันและระหวางชั้นเรียนก็ตองมีกิจกรรมจัดทํากรณีศึกษานอกชั้นเรียนที่ผูรับการอบรม
จะตองไปทําแบบฝกหัด ทํากรณีศึกษา รวมทั้งอานจากเอกสารตางๆ คูมือตามที่กําหนดทําใหใช
เวลาคอนขางมาก ดังนั้นถาผูเขารวมการอบรมไมสามารถที่จะบริหารจัดการเวลาที่ดี จากเวลาที่
เหลืออยูจากการปฏิบัติหนาที่และงานประจําแลวก็จะทําใหงาน  มีผลกระทบตอสัมฤทธิของการ
อบรม  ผูเขาอบรมมีทั้งภาระเรื่องงานที่ตองปฏิบัติ บทบาทและหนาที่ที่ตองรับผิดชอบทําใหไมมี



 

 

 
                                                                                                                                       186 

เวลาเพียงพอที่จะไปศึกษาและพัฒนาความรูเพิ่มเติม แตละทานจะตองดูแลรับผิดชอบสหกรณ
และกลุมเกษตรกรจํานวนมาก ในการปฏิบัติงานก็ตองลงพื้นที่ไปใหคําปรึกษาแนะนํา ถาสหกรณ
หรือกลุมเกษตรกรอยูหางไกล ก็ตองใชเวลาเดินคอนขางมาก หรืองานเรงดวนที่เขามา ซึ่งทําให
เวลาเหลือสําหรับการศึกษาเรียนรูเพิ่มเติมไมมากนัก ซึ่งสวนใหญก็จะเหนื่อยลาจากภารกิจทั้ง
หมดแลว จากเงื่อนไขที่เปนอุปสรรคนี้จําเปนที่จะตองสรางใหเกิดแรงจูงใจดานตางๆ จากที่ Roger 
(1979) กลาวถึงแรงจูงใจดานตางๆ หลายดาน ซึ่งไดแก แรงจูงใจดานอาชีพ แรงจูงใจมุงพัฒนาตน 
แรงจูงใจดานสังคม และแรงจูงใจในการเรียนรูเพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา เปนตน  

ผูเขาอบรมตองมีทัศนคติมุงมั่นตอการเรียนรู  ทัศนคติของผูเขารับการอบรม  ที่
เห็นวาไมเกิดคุณหรือโทษตอตําแหนงหนาที่ของผูเขาอบรม จึงทําใหไมสนใจที่จะเขารวมอบรม 
รวมทั้งความเห็นที่วา การอบรมในรูปแบบนี้ไมมีขอบังคับ หรือคําสั่งใหอบรม หรือกําหนดวาใหตอง
สอบใหผานเกณฑ  จึงไมมีแรงกระตุนใหเขาอบรม การเรียนรูจะเกิดขึ้นไดอยางมีประสิทธิผล ผูเขา
รับการอบรมจะตองปรับเปลี่ยนทัศนคติของตนเองที่   ตองมีวินัย ความมุงมั่นและนิสัยใฝเรียนใฝรู 
สอดคลองกับ แนวคิดของ เชาวลิต ตนานนทชัย (2547) กลาวถึง ความสําเร็จของการเรียนรูดวย
ตนเองนั้น มีเงื่อนไขและปจจัยหลักอยูที่ตัวผูเรียนที่ตองมีวินัย ความมุงมั่นและนิสัยใฝเรียนใฝรู  

ตองมีการทําสัญญาการเรียนรู  ผูเขารวมการอบรมสวนที่ไมไดมีการจัดทําสัญญา
การเรียนรูใหความเห็นวา  การทําสัญญาการเรียนรู เหมือนเปนขอผูกมัดซึ่งในสวนตัวไมตองการที่
จะมีขอผูกมัดในการเรียนรู  นอกจากนั้นไมชอบที่จะตองมีการจัดทําแบบฟอรม ซึ่งเปนลักษณะที่
อยางเปนทางการ  รวมทั้งเมื่อจัดทําสัญญาการเรียนรูไปแลว ไมมั่นใจวาจะสามารถดําเนินตาม
กิจกรรมสัญญาการเรียนรูอันนี้หรือไม แตการทําสัญญาการเรียนรูเปนองคประกอบที่สําคัญของ
รูปแบบนี้ 

มีคูมือการอบรมที่ดี ในการพัฒนาคูมือที่ใหมีความสมบูรณและสอดคลองกับ
สมรรถนะตางๆที่ครอบคลุมจําเปน ตองใชเวลาในการศึกษาขอมูลและรวบรวมเนื้อหาสาระตางๆ 
ที่เกี่ยวของจํานวนมาก ในการพัฒนาคูมือนี้ใชเวลาคอนขางมากซึ่งจะทําใหเสียทรัพยากรและ
งบประมาณจํานวนมาก แตอยางไรก็ตามจะเปนประโยชนตอผูเรียน และเปนบทบาทของผูสอนที่
จะตองจัดทําใหสมบูรณ  
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5. ขอเสนอแนะ 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการฝกอบรมการศึกษานอก

ระบบโรงเรียนเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริม
และพัฒนาสหกรณในครั้งนี้ ผูวิจัยขอนําเสนอขอเสนอแนะเปน 2 สวนดังนี้ 

- ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
- ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 
 
1. ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย  
ผูวิจัยไดวิเคราะหจากประเด็นปญหาตางๆ ที่พบและปจจัยที่กระทบตอการฝกอบรม

จากการวิจัยในครั้งนี้  ผูวิจัยมีความเห็นวา  จากรูปแบบการอบรมนี้มี ข้ันตอนดําเนินการ
คอนขางมาก ตั้งแตการศึกษาสมรรถนะที่จําเปน การกําหนดเนื้อหาวิชาและองคความรูที่เกี่ยวของ 
การจัดทําคูมือการเรียนรูสําหรับผูเรียนที่มีรายละเอียดคอนขางมาก รวมทั้งกระบวนการอบรมที่มี
ขั้นตอนที่แตกตางจากการอบรมที่ผูเขาอบรมสวนใหญคุนเคย เชน การกําหนดเปาหมายการเรยีนรู 
การทําสัญญาการเรียนรู รวมถึงการประเมินตนเอง เปนตน ในการพัฒนาและนํารูปแบบนี้ไปใชจะ
มีผูเกี่ยวของและมีบทบาทหลายสวนดวยกัน  คือ องคกรที่ตองการพัฒนาบุคลากร ผูสอน และ
ผูเรียน ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

1.1 ดานองคกร 
คํานึงถึงปจจัยทางเศรษฐศาสตร ในการนํารูปแบบนี้ไปใช องคกรที่เกี่ยวของจะมี

บทบาทสําคัญอยางมาก เนื่องจากเปนหนวยงานที่ไดประโยชนจากการพัฒนาบุคลากร และใน
ที่สุดเมื่อมีการพัฒนาบุคลากรอยางมีประสิทธิภาพแลวแลวผลลัพธสุดทายจะสะทอนใหเกิด
ประสิทธิผลและประสิทธิภาพตอองคกรเอง แตอยางไรก็ตาม องคกรที่จะนํารูปแบบการพัฒนา
สมรรถนะรูปแบบนี้ไปใช จําเปนที่จะตองคํานึงถึงกลุมเปาหมายของบุคลากรที่จะตองการพัฒนา 
ซึ่งกลุมบุคลากรที่ตองการพัฒนานี้ มีความจําเปนและตองการพัฒนาสมรรถนะ ที่เกี่ยวของกับ
บทบาทหนาที่ใด และมีจํานวนกลุมบุคลากรจํานวนเทาใด ทั้งนี้จะตองมีจํานวนมากเพียงพอ 
เพราะในกระบวนการพัฒนารูปแบบการอบรมนี้จะตองคํานึงถึงปจจัยทางเศรษฐศาสตรดวยซึ่ง
จะตองใชเวลาและใชทรัพยากรในการดําเนินการคอนขางมาก กระบวนการพัฒนารูปแบบการ
อบรมนี้ซึ่งจะตองใชเวลาและใชทรัพยากรในการดําเนินการ อาทิเชน    เมื่อหนดกลุมเปาหมายที่
ชัดเจนและบทบาทหนาที่ที่ตองการพัฒนาแลว จะตองหาสมรรถนะที่จําเปน จะตองศึกษาและถึง
สมรรถนะอยางแทจริง วาในบุคลากรที่จะพัฒนานี้ จําเปนที่จะตองเสริมสมรรถนะทางดานใด 
เพื่อใหเกิดผลลัพธในการดําเนินกิจกรรมและตามบทบาทหนาที่เพื่อองคกร  แลวนํามาพัฒนา
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หลักสูตรตาง ๆ  แลวนํามาพัฒนาคูมือซ่ึงตองมีรายละเอียดที่สอดคลองเหมาะสม ที่สามารถให
ผูเรียนนําไปใชเปนประกอบในการเรียนรูดวยตัวเองอยางเหมาะสม ทั้งนี้คูมือที่ดีมีความสําคัญ
อยางยิ่งในการที่จะสนับสนุนการเรียนรูในรูปแบบนี้  และจะตองจัดทําแบบทดสอบสมรรถนะที่ดีที่
สอดคลองที่สามารถที่จะวัดวาบุคลากรที่เขามารับการอบรมตามหลักสูตรเหลานี้แลว ไดสําเร็จ
ตามวัตถุประสงคเปาหมายของโครงการและเปาหมายตามสมรรถนะที่ตองการหรือไม 

หาสิ่งจูงใจแกบุคคลากรที่ผานการอบรมและสําเร็จตามวัตถุประสงค องคกร
หรือสถาบันที่จะจัดหลักสูตรพัฒนาบุคลากรในรูปแบบนี้ จําเปนที่จะตองหาสิ่งจูงใจ เพือ่เปนรางวลั
ใหบุคลากรที่เขามารับการพัฒนานี้มีความสนใจและมีความกระตือรือรนตองการที่จะพัฒนาให
สําเร็จตามสมรรถนะและเปาหมายของหลักสูตรซึ่งตองใชเวลาและความพยายามอยางมาก โดย
สิ่งจูงใจนี้จะตองเหมาะสมกับตําแหนงและบทบาทหนาที่ของผูเขาอบรม อาจเปนสิ่งจูงใจที่เปนตัว
เงิน หรือ อ่ืนๆเชน ประกาศเกียรติคุณ การเชื่อมโยงสมรรถนะที่ไดจากการฝกอบรมกับโอกาสใน
การเลื่อนตําแหนง เปนตน 

1.2 ดานผูสอน 
ผูสอนจําเปนที่จะตองทําความเขาใจกับรูปแบบการอบรมในลักษณะนี้แก

ผูเรียน ซ่ึงเนนในเรื่องของสมรรถนะและการเรียนรูดวยตนเองของผูเรียนซึ่งมีความ
แตกตางจากการเรียนในรูปแบบอื่น ๆ และใหความรูกับวิธีการในการที่ผูเรียนจะตองปรับตัว
เขากับกระบวนการการเรียนรูแบบนี้ ซึ่งจุดศูนยกลางอยูที่ตัวผูเรียนไมใชผูสอน ซึ่งผูเรียนสวนใหญ
ยังมีความเขาใจวารูปแบบการอบรมยังเปนการรับการถายทอดจากตัววิทยากรหรือผูสอน ในขณะ
ที่รูปแบบการเรียนรูในลักษณะนี้ จะเนนที่ผูเรียนกําหนดเปาหมาย กําหนดวัตถุประสงค และ
แผนการเรียนรูดวยตัวเอง รวมทั้งศึกษาคนควาเสริมสมรรถนะ เสริมความรูตาง ๆ ใหสอดคลองกับ
สมรรถนะที่กําหนดตามรูปแบบการเรียนรูตามในลักษณะนี้  

คํานึงถึงบทบาทการเปนผูอํานวยความสะดวกใหผูเรียน ผูสอนในหลักสูตร
รูปแบบการอบรมในลักษณะนี้ จะตองเปนผูอํานวยความสะดวกใหผูเรียนเกิดการเรียนรูที่ดี 
จะตองจัดสภาพแวดลอมการเรียนการสอนตาง ๆ ที่พรอมที่จะใหผูเรียนสนใจที่จะเรียนรูได รวมทั้ง
อาจจะตองนําเทคโนโลยีใหม ๆ มาจัดเตรียมการสอนใหมีความเหมาะสมเชน ในเรื่องของการใช
สื่ออิเล็กทรอนิกส การใชอินเตอรเน็ต การหาแหลงเรียนรูตาง ๆ บนเครือขายที่จะมาเสริม ใหผูเรียน
ไดเรียนรูและคนควาดวยตัวเองไดอยางมีประสิทธิภาพ สงเสริมใหเกิดการเรียนแบบยืดหยุนตาม
ความสนใจของผูเรียน บางครั้งผูเรียนจะสนใจในความรูที่มีความหลากหลายและเฉพาะเจาะจง
มากขึ้น ผูสอนตองมีความสามารถในการประสานงานที่ดี และสามารถดึงผูเชี่ยวชาญหรือผูรูใน
เร่ืองนั้น ๆ เขามาใหคําแนะนํากับผูเรียนไดตามความตองการของผูเรียนอยางมีประสิทธิภาพ 
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1.3 ดานผูเรียน 
ผูเรียนตองมีความพรอมในดานตาง ๆ คุณสมบัติผูเรียนที่ดีในรูปแบบการเรียนรู

ในลักษณะนี้ คือตองมีความใฝรู มีความรับผิดชอบในตัวเองสูง มีแรงขับเคลื่อนในตัวเอง สามารถ
ที่จะกําหนดเปาหมายที่ตนเองตองการได จัดทาํแผนการเรียนรูของตัวเอง รวมทั้งมีการจัดสรรเวลา
ในดานตาง ๆ ใหพรอมที่จะเขามาสูกระบวนการเรียนรูในรูปแบบนี้  

 
2 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครัง้ตอไป 
2.1 นําเอารูปแบบการวิจัยนี้นํามาศึกษาเปรียบเทียบกับกลุมควบคุม  การวิจัย

คร้ังนี้ ไดดําเนินการวิจัยกับกลุมผูเขาอบรมเพียงกลุมเดยีว ถึงแมวาผลการทดลองแสดงใหเห็นวา
ผูเขารวมการอบรมมีความรูเพิ่มข้ึน แตวาทักษะอาจจะยังไมเห็นไดเดนชัดนัก และยังไมสามารถที่
จะตอบไดชัดเจนวารูปแบบที่มีการพัฒนาขึ้นนี้สามารถพัฒนาความรูและทักษะใหสูงขึ้นกวา
รูปแบบวิธีการอบรมรูปแบบอ่ืน ดังนั้นการวิจัยในครั้งตอไป อาจนําเอารูปแบบการวิจัยที่
ผูวิจัยพัฒนาขึ้นนี้นํามาเปรียบเทียบกับกลุมควบคุมซ่ึงมีการอบรมในเนื้อหาวิชาในลักษณะ
คลายคลึงกันแตจัดรูปแบบการอบรมฯในลักษณะเดิม แลวเปรียบเทียบความแตกตางของความรู
และทักษะที่พัฒนาขึ้นระหวางกลุมทดลองและกลุมควบคุม 

2.2 นําไปศึกษากับสมรรถนะในดานอื่นที่ไมใชทางดานการตลาด ในงานวิจัย
คร้ังนี้เนนสมรรถนะทางดานการตลาดในดานที่เกี่ยวของกับการจัดทําแผนการตลาดและแผนกล
ยุทธสําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ซึ่งในสมรรถนะที่จําเปน
สําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณมีมากกวานี้ เชน สมรรถนะ
ทางดานการสื่อสาร สมรรถนะทางดานการวิจัย เปนตน หรือสมรรถนะในดานอื่นที่ไมใชในขอบเขต
ทางดานการตลาด เชน ทางดานการเงินหรือทางดานการบริหารจัดการดานอื่นๆ ซึ่งกรอบ
สมรรถนะอ่ืนอาจมีลักษณะเฉพาะ ซึ่งจําเปนตองใชรูปแบบการอบรมที่แตกตางออกไป เชน 
Action Leaning, Experiential Learning เปนตน หรือการใชรูปแบบการเรียนรูดวยการนําตนเอง 
แตรูปแบบกิจกรรมที่แตกตางออกไป ดังนั้นอาจมีความจําเปนตองศึกษาวิจัยเพื่อใหไดรูปแบบที่
เหมาะสม 

2.3 ศึกษารูปแบบการอบรม เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ 
ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณในพื้นที่ภาคอื่น ในงานวิจัยนี้
กําหนดขอบเขตของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณที่อยูในพื้นที่ภาค
กลาง จึงศึกษาสมรรถนะที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่
อยูในพื้นที่ภาคกลาง แลวนํามาเปนกรอบในการพัฒนารูปแบบการอบรม สําหรับขาราชการที่
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ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ในพื้นที่อ่ืนอาจจะมีบริบทที่แตกตาง ในการนําไปใช
สําหรับขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ใชพื้นที่อ่ืนๆ ควรมีการศึกษาวิจัย
เพิ่มเติมในประเด็นของปญหาของสหกรณในพื้นที่และสมรรถนะที่จําเปนของขาราชการท่ี
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่จะตองเขาไปใหคําแนะนําสงเสริม เนื่องจากมี
บริบทที่แตกตาง ลักษณะธุรกิจของสหกรณที่แตกตางหลากหลาย สงผลใหปญหาทีเกี่ยวของ
แตกตาง เชน ในบางพื้นที่มีสหกรณที่เกี่ยวของกับธุรกิจจัดหาสินคามาจําหนายจํานวนขาราชการที่
ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่เขาไปสงเสริมจําเปนตองเขาการตลาดที่เกี่ยวของ
กับธุรกิจคาปลีกคาสง หรือบางพื้นที่สหกรณสวนใหญทําธุรกิจแปรรูปสินคา ในพื้นทีน่ีน้อกเหนอืจาก
ความรูทักษะทางดานการตลาดแลว ควรมีความรูและทักษะในดานการผลิตและแปรรูปสินคาดวย 

2.4 นําแนวคิดการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participation Action 
Research) มาใชในการพัฒนารูปแบบการอบรม จากผลการวิจัยในครั้งนี้ผลสรุปพบวา
รูปแบบการศึกษาอบรมโดยใชการอบรมฝกอิงสมรรถนะ (Competency Based Training) และ
การเรียนรูดวยการนําตนเอง มีผลตอการพัฒนาสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณเพียงดานความรูเพียงดานเดียว ผลการวิจัยอาจยังไมเปนประโยชน
อยางเต็มที่ตอหนวยงาน ผูวิจัยใชรูปแบบการวิจัยกึ่งทดลอง โดยไดรับความรวมมือจากหนวยงาน
ที่เกี่ยวของคือ กรมสงเสริมสหกรณในการประสานงานและการอํานวยความสะดวก สถานที่
อุปกรณและ ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณเปนกลุมทดลองในการวิจัย 
ผูวิจัยมีแนวคิดเพิ่มเติมวา หากมีการดําเนินการศึกษาวิจัยอยางตอเนื่อง โดยหนวยงานที่เกี่ยวของ
เขามารวมดําเนินการในขั้นตอนการวิจัยทุกขั้นตอนตั้งแตขั้นตอนการศึกษาประเด็นปญหาของ
สหกรณ กลุมเกษตรกรกําหนดสมรรถนะที่จําเปนที่มีลําดับความสําคัญลําดับตน กําหนดรูปแบบ
การศึกษาอบรมรวมทั้งรวมประเมินผลการวิจัย นําผลการวิจัยวิเคราะหปรับปรุง และนําไปศึกษา
ตอจนไดรูปแบบที่สมบูรณ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม จะเปน
ประโยชนตอการพัฒนาสมรรถนะของขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
และเปนประโยชนตอการพัฒนาสหกรณและกลุมเกษตรกร ซึ่งมีผลการพัฒนาเศรษฐกิจของ
ประเทศอยางมาก 
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ผูจัดการทัว่ไปบริษัท การจัดการธุรกิจสมารทโปร จํากัด 

5. ดร.เดชา  อัครศรีสวัสด์ิ 
ผูอํานวยการสํานักพัฒนาขีดความสามารถงานสงเสริมอุตสาหกรรม กรมสงเสริมอุตสาหกรรม 

กระทรวงอุตสาหกรรม 

6. คณุสวัสด์ิ  เกงชน 
อาจารยพิเศษหลักสูตร วชิาการตลาด, การจัดการเชิงกลยุทธ  มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร  

มหาวิทยาลยับูรพา  มหาวทิยาลยัเชียงใหม  มหาวิทยาลัยภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 



 

 

 
                                                                                                                                       203 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข  
แบบสอบถามความคิดเห็นสมรรถนะทางดานการตลาด 

ที่จําเปนของที่ปรึกษาดานการตลาด 
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แบบสอบถามความคิดเหน็สมรรถนะทางดานการตลาด 
ที่จําเปนของที่ปรึกษาดานการตลาด 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

1. ประสบการณในการใหคําปรึกษาดานตางๆ …...... ป    
2. ประสบการณในการเปนที่ปรึกษาทางดานการตลาด……. ป 

 
ตอนที่ 2 สมรรถนะหรือความสามารถ(Competency) ที่มีความสําคัญของผูที่เปนที่ปรึกษาทางการตลาด 
คําช้ีแจง  โปรดอานขอความในแตละขอตอไปนี้  แลวพิจารณาลําดับความสําคัญของสมรรถนะหรือ
ความสามารถ(Competency) ที่มีความสําคัญของผูที่เปนที่ปรึกษาทางการตลาด โดยทําเครื่องหมาย  ลงใน
ชองเพียง 1 ชอง โดยพิจารณาตามเกณฑดังนี้ 

1 หมายถึง ไมมีความจําเปนเลย 
 2 หมายถึง มีความจําเปนนอยมาก 
 3 หมายถึง มีความจําเปนแตโอกาสไดใชนอย 

4 หมายถึง มีความจําเปนมากตองใชอยูเสมอ 
5 หมายถึง มีความจําเปนอยางมากขาดไมได 

ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
S1 สามารถ
วิเคราะห
สถานการณ 

1 มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของ
ธุรกิจที่ใหคําปรึกษาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงได 

     

2 มีความสามารถวิ เคราะหความได เปรียบ
เสียเปรียบในการแขงขันในตลาดของธุรกิจ 
SME ที่ใหคําปรึกษา 

          S2 สามารถ
วิเคราะหสภาพ
ตลาด  

3 มีความสามารถในการประยุกตหลักการของ
การวิจัยทางการตลาด เพื่อสนับสนุนการ
วิเคราะหสภาพตลาด 

     

4 มีความสามารถในการอานวิ เคราะหและ
ประยุกตใชขอมูลสถิติตางๆ 

     S3 สามารถคนหา
และประยุกตใช
ขอมูลทางสถิติ  5 มีความสามารถในการคาดการณสถานการณ

ทางการตลาดจากการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
     

S4 ความสามารถ
และทักษะในการขาย 

6 มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการ
ของผูซื้อ และเชื่อมโยงกับขอเสนอของธุรกิจ
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ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
เพื่อปดการขาย 

7 มีความรูเทคนิควิธีการและกระบวนการขาย      
8 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง

โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สถานการณนโยบายเศรษฐกิจและนโยบาย
รัฐบาลที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

     S5 สามารถเขาใจ
สภาพแวดลอมที่
เกี่ยวของกับ
เศรษฐกิจและสังคม  

9 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สภาพสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลง 

     

S6 สามารถเขาใจ
สถานการณ
การเมือง  

10 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สถานการณทางการเมืองที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

     

S7 สามารถเขาใจ
แผนพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคม  

11 มีความสามารถวิเคราะหถึงผลกระทบตอธุรกิจ
ของแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  

     

12 มีความรูในการระเบียบวิธีวิจัยทางการตลาด
ประเภทตางๆ 

     

13 มีความสามารถในการดําเนินการวิจัยตลาดได
ดวยตนเอง 

     

14 มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและ
หัวขอ เพื่อทําวิจัยทางการตลาดที่เปนประโยชน
ตอธุรกิจที่ใหคําปรึกษาได 

     

15 มีความสามารถในการนําขอมูลจากการวิจัย
และขอมูลจากแหลงขอมูลที่จําเปนตางๆ มาใช
ในการจัดทําแผนกลยุทธของธุรกิจ SME 

     

S8 สามารถทําการ
วิจัยขั้นปฐมภูมิและ
ทุติยภูมิได  

16 มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการ
วิจัย(ขอมูลทุติยภูมิ) ที่จําเปนตอธุรกิจ 

     

17 มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูล
ตางๆที่จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาด 

     S9 สามารถจัดการ
กับขาวสารขอมูลได
อยางมี
ประสิทธิภาพ 

18 มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่
จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาดใหมี
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ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
ความเหมาะสมในการวิเคราะหและนําไปใช  

19 มีความสามารถในการวิ เคราะหประเด็น
ขาวสารตางๆ ที่มีผลกระทบทั้งทางบวกและลบ
ตอธุรกิจ SME ที่ใหคําปรึกษา 

     

20 มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด 
(Verbal) และการสื่อสารที่ไมใชการพูด (Non 
Verbal) 

     

21 มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปน
มิตรในระหวางกระบวนการใหคําปรึกษา 

     

22 มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อม่ัน
และไววางใจ 

     

23 มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย      
24 มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย 

เพื่อเสริมขอความที่ตองการพูด 
     

25 มีความสามารถในการพูดส่ือสารไดอยาง
ชัดเจนและตรงประเด็น 

     

26 มีความสามารถในการปรับวิธีการพูดให
เหมาะสมกับพื้นฐานผูฟง 

     

27 มีความสามารถในการสื่อความโดยการเขียน
ไดชัดเจนกะทัดรัด 

     

S10 การสื่อสาร 

28 มีความสามารถในการประยุกตใชภาพในการ
ส่ือสาร 

     

29 มีความสามารถในการพิจารณาและคัดเลือก
เทคโนโลยีที่เหมาะสมและจําเปนตอธุรกิจ 

     

30 มีความสามารถในการใชงานโปรแกรมและ
โปรแกรมประยุกตชนิดตางๆ สําหรับธุรกิจ
ขนาดเล็ก 

     

S11 สามารถ
ประเมินทักษะทาง
เทคนิคของ
ผูประกอบการ  

31 มีความสามารถประเมินทักษะทางดานเทคนิค
ของผูประกอบการได 

     

S12 สามารถ
ประเมินภูมิความรู

32 มีความสามารถประเมินผูประกอบการวา
เขาใจโอกาสในการสงออกสินคาหรือบริการไป
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ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
ตางประเทศ ทางดานตลาดโลก

ของผูประกอบการ  33 มีความสามารถประเมินผูประกอบการวา
เขาใจถึงผลกระทบของธุรกิจจากการแขงขัน
จากตางประเทศในตลาดในประเทศ 

     

34 มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการ
วิจัยตลาดของผูประกอบการ 

     S13 สามารถ
ประเมินทักษะดาน
การวิจัยของ
ผูประกอบการ  

35 มีความสามารถในการประเมินผูประกอบการ
ไดมีการดําเนินการวิจัยทางการตลาดอยาง
เหมาะสมหรือไม 

     

36 มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการ
เจรจาตอรองของผูประกอบการ 

     S14 ประเมินทักษะ
ทางดานการเจรจา
ตอรองของ
ผูประกอบการ 

37 มีความสามารถในการประเมินความรูทฤษฎี
ตางๆ ที่เกี่ยวของการเจรจาตอรองของ
ผูประกอบการ 

     

38 มีความสามารถในการนํา เสนอในแตละ
สถานการณได 

     

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
คอมพิวเตอรที่เกี่ยวของกับการนําเสนอไดดี 

     

S15 ใหคําปรึกษา
แกผูประกอบการใน
นําเสนอ ขอเสนอ
และผลงาน 

40 มีความสามารถในการแนะนําผูประกอบการ
ในการนําเสนอทั้งการพูดและการเขียน  

     

41 มีความสามารถชวยผูประกอบการ 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
ผูประกอบการ SME ควบคุมการดําเนินการ
ตามแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

     

43 มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME 
จัดทําแผนงบประมาณทางการตลาด 

     

S16 สามารถชวย
ผูประกอบการใหมี
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
ผูประกอบการ SME นําเปาหมายแผนกลยุทธ
ไปจัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

     

S17 สามารถ 45 มีความสามารถชวยเหลือผูประกอบการในการ      
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ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ลําดับ สมรรถนะหรือความสามารถของที่ปรึกษา 

5 4 3 2 1 
วินิจฉัยปญหาธุรกิจและเสนอแนะทางเลือก 

46 มีความสามารถในการแยกแยะความแตกตาง
ระหวางปญหา สมมุติฐาน สาเหตุและผลลัพธ
ไดชัดเจน 

     
วินิจฉัยปญหาทาง
ธุรกิจของ
ผูประกอบการ 

47 มีความสามารถในการเสนอแนะทางเลือกใน
การแกไขปญหา 

     

48 มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหแกผูประกอบการ SME 

     S18 สามารถชวย
ผูประกอบการให
จัดทํากลยุทธทาง
การตลาด 

49 มีความสามารถในการประ เมิ นผลการ
ดําเนินการตามแผนกลยุทธทางการตลาด 

     

50 มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME 
จัดทําวิเคราะหและนําผลการวิจัยตลาดไปใช
ในการจัดทําแผนการตลาด 

     S19 สามารถชวย
ผูประกอบการให
จัดทําการวิจัย
ตลาดแนะนําผลไป
ใช  

51 มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME 
จัดทําการวิจัยตลาด 

     

 
ขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับสมรรถนะหรอืความสามารถ(competency) ที่มีความสําคัญของผูที่เปนที่ปรึกษา
ทางการตลาด 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
ขอใหทานพิจารณาเลือกกลุมสมรรถนะที่ทานคิดวามีความสําคัญมากจากหัวขอดังกลาวขางตนมา 5 สมรรถนะ  
(โปรดระบุเฉพาะระหัสกลุมสมรรถนะในคอลัมภดานซาย เชน S1, S2 เปนตน ) 

กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 1 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 2 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 3 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 4 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 5 คือ ................................................... 
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คาเฉลี่ยผลจากแบบสอบถามสมรรถนะทางดานการตลาดที่จาํเปน 
ของที่ปรึกษาทางดานการตลาดของไทย 

  ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
S1    สามารถวิเคราะห
สถานการณ 

มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจที่ให
คําปรึกษาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงได 

4.725 

มีความสามารถวิเคราะหความไดเปรียบเสียเปรียบในการ
แขงขันในตลาดของธุรกิจ SME ที่ใหคําปรึกษา 

4.657 S2    สามารถวิเคราะห
สภาพตลาด  
  มีความสามารถในการประยุกตหลักการของการวิจัยทาง

การตลาด เพื่อสนับสนุนการวิเคราะหสภาพตลาด 
4.235 

มีความสามารถในการอานวิเคราะหและประยุกตใชขอมูลสถิติ 4.029 S3    สามารถคนหาและ
ประยุกตใชขอมลูทางสถิติ  มีความสามารถในการคาดการณสถานการณทางการตลาด

จากการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
4.127 

มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการของผูซื้อ และ
เชื่อมโยงกับขอเสนอของธุรกิจเพื่อปดการขาย 

3.833 S4     ความสามารถและ
ทักษะในการขาย 

มีความรูเทคนิควิธีการและกระบวนการขาย 3.608 
มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและ
อุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจากสถานการณนโยบาย
เศรษฐกิจและนโยบายรัฐบาลที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

4.363 S5    สามารถเขาใจ
สภาพแวดลอมที่
เกี่ยวของกับเศรษฐกิจ
และสังคม  มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและ

อุปสรรคทางการตลาด 
4.324 

S6    สามารถเขาใจ
สถานการณการเมือง  

มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและ
อุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจากสถานการณทางการเมืองที่มี
การเปลี่ยนแปลงไป 

4.196 

S7    สามารถเขาใจ
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและ
สังคม  

มีความสามารถวิเคราะหถึงผลกระทบตอธุรกิจของ
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  

3.853 

มีความรูในการระเบียบวิธีวิจัยทางการตลาดประเภทตางๆ 3.794 
มีความสามารถในการดําเนินการวิจัยตลาดไดดวยตนเอง 3.637 
มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและหัวขอ เพื่อทําวิจัย
ทางการตลาดที่เปนประโยชนตอธุรกิจที่ใหคําปรึกษาได 

3.618 

S8    สามารถทําการวิจัย
ขั้นปฐมภูมิและ 
ทุติยภูมิได  
  
  
  
  

มีความสามารถในการนําขอมูลจากการวิจัยและขอมูลจาก
แหลงขอมูลที่จําเปนตางๆ มาใชในการจัดทําแผนกลยุทธของ
ธุรกิจ SME 

4.343 
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 มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการวิจัย (ขอมูล

ทุติยภูมิ) ที่จําเปนตอธุรกิจ 
4.137 

มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูลตางๆที่
จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาด 

4.225 

มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่จําเปนตองใชใน
การจัดการทางการตลาดใหมีความเหมาะสมในการวิเคราะห
และนําไปใช 

4.275 

S9    สามารถจัดการกับ
ขาวสารขอมูลไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
  

มีความสามารถในการวิเคราะหประเด็นขาวสารตางๆ ที่มี
ผลกระทบทั้งทางบวกและลบตอธุรกิจ SME ที่ใหคําปรึกษา 

4.480 

มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด (Verbal) และ
การสื่อสารที่ไมใชการพูด (Non Verbal) 

4.069 

มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตรในระหวาง
กระบวนการใหคําปรึกษา 

4.471 

มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อม่ันและไววางใจ 4.529 
มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย 4.000 
มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย  4.078 
มีความสามารถในการพูดส่ือสารไดอยางชัดเจนตรงประเด็น 4.559 
มีความสามารถในการปรับวิธีการพูดใหเหมาะสมกับผูฟง 4.549 
มีความสามารถในการสื่อความโดยการเขียนไดชัดเจนกะทัดรัด 4.049 

S10   การสื่อสาร 
  
  
  
  
  
  
  
  

มีความสามารถในการประยุกตใชภาพในการสื่อสาร 3.961 
มีความสามารถในการพิจารณาและคัดเลือกเทคโนโลยีที่
เหมาะสมและจําเปนตอธุรกิจ 

4.059 

มีความสามารถในการใชงานโปรแกรมและโปรแกรมประยุกต
ชนิดตางๆ สําหรับธุรกิจขนาดเล็ก 

3.892 

S11   สามารถประเมิน
ทักษะทางเทคนิคของ
ผูประกอบการ  
  

มีความสามารถประเมินทักษะทางดานเทคนิคของ
ผูประกอบการ 

3.814 

มีความสามารถประเมินผูประกอบการวาเขาใจโอกาสในการ
สงออกสินคาหรือบริการไปตางประเทศ 

3.706 S12   สามารถประเมิน
ภูมิความรูทางดาน
ตลาดโลกของ
ผูประกอบการ  

มีความสามารถประเมินผูประกอบการวาเขาใจถึงผลกระทบ
ของธุรกิจจากการแขงขันจากตางประเทศในตลาดในประเทศ 

3.794 

S13   สามารถประเมิน
ทักษะดานการวิจัยของ

มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการวิจัยตลาดของ
ผูประกอบการ 

4.020 
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  ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
ผูประกอบการ  มีความสามารถในการประเมินผูประกอบการไดมีการ

ดําเนินการวิจัยทางการตลาดอยางเหมาะสมหรือไม 
3.853 

มีความสามารถประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของ
ผูประกอบการ 

3.735 S14   ประเมินทักษะ
ทางดานการเจรจาตอรอง
ของผูประกอบการ มีความสามารถในการประเมินความรูทฤษฎีตางๆ ที่เกี่ยวของ

การเจรจาตอรองของผูประกอบการ 
3.637 

มีความสามารถในการนําเสนอในแตละสถานการณได 3.912 
มีความสามารถในการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรที่เกี่ยวของกับ
การนําเสนอไดดี 

3.824 
S15   ใหคําปรึกษาแก
ผูประกอบการในนําเสนอ 
ขอเสนอและผลงาน 

มีความสามารถในการแนะนําผูประกอบการในการนําเสนอทั้ง
การพูดและการเขียน  

3.990 

มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําแผนปฏิบัติการ
ทางการตลาด 

4.422 

มีความสามารถในการใหคําแนะนําผูประกอบการ SME 
ควบคุมการดําเนินการตามแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

4.382 

มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําแผน
งบประมาณทางการตลาด 

4.167 

S16   สามารถชวย
ผูประกอบการใหมี
ความสามารถพัฒนา
แผนปฏิบัติการ  
  
  
  มีความสามารถในการใหคําแนะนําผูประกอบการ SME นํา

เปาหมายแผนกลยุทธไปจัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 
4.549 

มีความสามารถชวยเหลือผูประกอบการในการวินิจฉัยปญหา
ธุรกิจและเสนอแนะทางเลือก 

4.598 

มีความสามารถในการแยกแยะความแตกตางระหวางปญหา 
สมมุติฐาน สาเหตุและผลลัพธไดชัดเจน 

4.490 

S17   สามารถวินิจฉัย
ปญหาทางธุรกิจของ
ผูประกอบการ 

มีความสามารถในการเสนอแนะทางเลือกในการแกไขปญหา 4.431 
มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาดใหแก
ผูประกอบการ SME 

4.495 S18   สามารถชวย
ผูประกอบการใหจัดทํา
กลยุทธทางการตลาด มีความสามารถในการประเมินผลการดําเนินการตามแผนกล

ยุทธทางการตลาด 
4.490 

มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําวิเคราะหและ
นําผลการวิจัยตลาดไปใชในการจัดทําแผนการตลาด 

3.627 S19   สามารถชวย
ผูประกอบการใหจัดทํา
การวิจัยตลาดแนะนําผล
ไปใช  

มีความสามารถชวยผูประกอบการ SME จัดทําการวิจัยตลาด 3.853 
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รอยละของลาํดับความสําคัญ 
สมรรถนะ รอยละ 

S1    สามารถวิเคราะหสถานการณ 17 
S2    สามารถวิเคราะหสภาพตลาด  17 
S3    สามารถคนหาและประยุกตใชขอมูลทางสถิติ 2 
S4     ความสามารถและทักษะในการขาย 4 
S5    สามารถเขาใจสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับเศรษฐกิจและสังคม 2 
S6    สามารถเขาใจสถานการณการเมือง 2 
S7    สามารถเขาใจแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 1 
S8    สามารถทําการวิจัยขั้นปฐมภูมิและทุติยภูมิได  4 
S9    สามารถจัดการกับขาวสารขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 7 
S10   การสื่อสาร 4 
S11   สามารถประเมินทักษะทางเทคนิคของผูประกอบการ  2 
S12   สามารถประเมินภูมิความรูทางดานตลาดโลกของผูประกอบการ 1 
S13   สามารถประเมินทักษะดานการวิจัยของผูประกอบการ 1 
S14   ประเมินทักษะทางดานการเจรจาตอรองของผูประกอบการ 2 
S15   ใหคําปรึกษาแกผูประกอบการในนําเสนอ ขอเสนอและผลงาน 2 
S16   สามารถชวยผูประกอบการใหมีความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการ  8 
S17   สามารถวินิจฉัยปญหาทางธุรกิจของผูประกอบการ 10 
S18   สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทํากลยุทธทางการตลาด 14 
S19   สามารถชวยผูประกอบการใหจัดทําการวิจัยตลาดแนะนําผลไปใช 1 
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ภาคผนวก ค   
แบบสอบถามความคิดเห็นสมรรถนะทางดานการตลาด 

ที่จําเปนของขาราชการที่ปฏิบัติหนาที่สงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
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แบบสอบถามความคิดเหน็สมรรถนะทางดานการตลาด 
ที่จําเปนของขาราชการทีป่ฏิบัติหนาทีส่งเสริมและพัฒนาสหกรณ  

 
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

1.  ประสบการณในการทํางาน……. ป 

ตอนที่ 2 สมรรถนะหรือความสามารถ(competency) ที่มีความสําคัญและจําเปนในการปฏิบัติหนาที่ให
การสงเสริมและพัฒนาดานการตลาดแกสหกรณ 
คําช้ีแจง โปรดอานขอความในแตละขอตอไปนี้ แลวพิจารณาความสําคัญและความจําเปนของสมรรถนะหรือ
ความสามารถ(Competency) ที่มีความสําคัญและจําเปนตอทานในการปฏิบัติหนาที่ใหการสงเสริมและพัฒนา
ดานการตลาดแกสหกรณ โดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองเพียง 1 ชอง โดยพิจารณาตามเกณฑดังนี้ 

1 หมายถึง ไมมีความจําเปนเลย 
 2 หมายถึง มีความจําเปนนอยมาก 
 3 หมายถึง มีความจําเปนแตโอกาสไดใชนอย 

4 หมายถึง มีความจําเปนมากตองใชอยูเสมอ 
5 หมายถึง มีความจําเปนอยางมากขาดไมได 

ลําดับความสําคัญ 
กลุมสมรรถนะ ขอ รายละเอียดสมรรถนะ 

5 4 3 2 1 
S1 สามารถวิเคราะห
สถานการณ 

1 มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจ
สหกรณที่ใหคําแนะนําสงเสริม 

     

2 มีความสามารถวิเคราะหความไดเปรียบ
เสียเปรียบในการแขงขันในตลาดของธุรกิจสหกรณ 

        S2 สามารถวิเคราะห
สภาพตลาด  

3 มีความสามารถในการประยุกตหลักการของการ
วิจัยทางการตลาด เพื่อสนับสนุนการวิเคราะห
สภาพตลาด 

     

4 มีความสามารถในการอานวิเคราะหและ
ประยุกตใชขอมูลสถิติตางๆ 

     S3 สามารถคนหา
และประยุกตใช
ขอมูลทางสถิติ  5 มีความสามารถในการคาดการณสถานการณ

ทางการตลาดจากการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
     

6 มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการของ
ผูซื้อ และเชื่อมโยงกับขอเสนอของธุรกิจเพื่อปด
การขาย 

     S4 ความสามารถ
และทักษะในการขาย 

7 มีความรูเทคนิควิธีการและกระบวนการขาย      
S5 สามารถเขาใจ 8 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง      
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โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สถานการณนโยบายเศรษฐกิจและนโยบายรัฐบาล
ที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

สภาพแวดลอมที่
เกี่ยวของกับ
เศรษฐกิจและสังคม  

9 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจากสภาพ
สังคมที่มีการเปลี่ยนแปลง 

     

S6 สามารถเขาใจ
สถานการณการเมือง  

10 มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้ง
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดที่เกิดจาก
สถานการณทางการเมืองที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 

     

11 มีความรูในการระเบียบวิธีวิจัยทางการตลาด
ประเภทตางๆ 

     

12 มีความสามารถในการดําเนินการวิจัยตลาดไดดวย
ตนเอง 

     

13 มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและหัวขอ 
เพื่อทําวิจัยทางการตลาดที่เปนประโยชนตอธุรกิจ
สหกรณที่ใหคําปรึกษาได 

     

14 มีความสามารถในการนําขอมูลจากการวิจัยและ
ขอมูลจากแหลงขอมูลที่จําเปนตางๆ มาใชในการ
จัดทําแผนกลยุทธของธุรกิจสหกรณ 

     

S7 สามารถทําการ
วิจัยขั้นปฐมภูมิและ
ทุติยภูมิได  

15 มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการวิจัย 
(ขอมูลทุติยภูมิ) ที่จําเปนตอธุรกิจสหกรณ 

     

16 มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูล
ตางๆที่จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาด 

     

17 มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่
จําเปนตองใชในการจัดการทางการตลาดใหมี
ความเหมาะสมในการวิเคราะหและนําไปใช 

     

S8 สามารถจัดการ
กับขาวสารขอมูลได
อยางมีประสิทธิภาพ 

18 มีความสามารถในการวิเคราะหประเด็นขาวสาร
ตางๆ ที่มีผลกระทบทั้งทางบวกและลบตอธุรกิจ
สหกรณที่ใหคําปรึกษา 

     

19 มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด 
(Verbal) และการสื่อสารที่ไมใชการพูด (Non 
Verbal) 

     S9 การสื่อสาร 

20 มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตร      



 

 

 
                                                                                                                                       216 

 
 

ในระหวางกระบวนการใหคําแนะนําสงเสริม 
21 มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อม่ันและ

ไววางใจ 
     

22 มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย      
23 มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย เพื่อ

เสริมขอความที่ตองการพูด 
     

24 มีความสามารถในการพูดส่ือสารไดอยางชัดเจน
และตรงประเด็น 

     

 

25 มีความสามารถในการปรับวิธีการพูดใหเหมาะสม
กับพื้นฐานผูฟง 

     

26 มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏิบัติการ
ทางการตลาด 

     

27 มีความสามารถในการใหคําแนะนําสหกรณ
ควบคุมการดําเนินการตามแผนปฏิบัติการทาง
การตลาด 

     

28 มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผน
งบประมาณทางการตลาด 

     

S10 สามารถชวย
สหกรณใหมี
ความสามารถพัฒนา
แผนปฏิบัติการ  

29 มีความสามารถในการใหคําแนะนําสหกรณนํา
เปาหมายแผนกลยุทธไปจัดทําแผนปฏิบัติการทาง
การตลาด 

     

30 มีความสามารถชวยเหลือผูประกอบการในการ
วินิจฉัยปญหาธุรกิจและเสนอแนะทางเลือก 

     

31 มีความสามารถในการแยกแยะความแตกตาง
ระหวางปญหา สมมุติฐาน สาเหตุและผลลัพธได
ชัดเจน 

     

S11 สามารถวินิจฉัย
ปญหาทางธุรกิจของ
สหกรณ 

32 มีความสามารถในการเสนอแนะทางเลือกในการ
แกไขปญหา 

     

33 มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหแกสหกรณ 

     S12 สามารถชวย
สหกรณใหจัดทํากล
ยุทธทางการตลาด 34 มีความสามารถในการประเมินผลการดําเนินการ

ตามแผนกลยุทธทางการตลาด 
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ขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับสมรรถนะหรอืความสามารถ (competency) ที่มีความสําคัญของ Mobile Unit  
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
ขอใหทานพิจารณาเลือกกลุมสมรรถนะที่ทานคิดวามีความสําคัญมากจากหัวขอดังกลาวขางตนมา 5 สมรรถนะ  
(โปรดระบุเฉพาะระหัสกลุมสมรรถนะในคอลัมภดานซาย เชน S1, S2 เปนตน ) 

กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 1 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 2 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 3 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 4 คือ ................................................... 
กลุมสมรรถนะที่มีความสําคัญมากลําดับที่ 5 คือ ................................................... 
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ตารางวิเคราะหคาความสอดคลองของสมรรถนะทางดานการตลาดที่จําเปนของ
ขาราชการทีป่ฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ขอ รายการ คา IOC  
1 ความสอดคลองของคําถามขอ 1 1.00  
2 ความสอดคลองของคําถามขอ 2 0.67  
3 ความสอดคลองของคําถามขอ 3 0.67  
4 ความสอดคลองของคําถามขอ 4 0.33  
5 ความสอดคลองของคําถามขอ 5 1.00  
6 ความสอดคลองของคําถามขอ 6 1.00  
7 ความสอดคลองของคําถามขอ 7 1.00  
8 ความสอดคลองของคําถามขอ 8 1.00  
9 ความสอดคลองของคําถามขอ 9 0.67  

10 ความสอดคลองของคําถามขอ 10 0.67  
11 ความสอดคลองของคําถามขอ 11 0.67  
12 ความสอดคลองของคําถามขอ 12 0.67  
13 ความสอดคลองของคําถามขอ 13 1.00  
14 ความสอดคลองของคําถามขอ 14 1.00  
15 ความสอดคลองของคําถามขอ 15 0.67  
16 ความสอดคลองของคําถามขอ 16 0.67  
17 ความสอดคลองของคําถามขอ 17 0.67  
18 ความสอดคลองของคําถามขอ 18 0.67  
19 ความสอดคลองของคําถามขอ 19 1.00  
20 ความสอดคลองของคําถามขอ 20 1.00  
21 ความสอดคลองของคําถามขอ 21 1.00  
22 ความสอดคลองของคําถามขอ 22 1.00  
23 ความสอดคลองของคําถามขอ 23 1.00  
24 ความสอดคลองของคําถามขอ 24 1.00  
25 ความสอดคลองของคําถามขอ 25 1.00  
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ขอ รายการ คา IOC  
26 ความสอดคลองของคําถามขอ 26 1.00  
27 ความสอดคลองของคําถามขอ 27 1.00  
28 ความสอดคลองของคําถามขอ 28 1.00  
29 ความสอดคลองของคําถามขอ 29 0.67  
30 ความสอดคลองของคําถามขอ 30 0.67  
31 ความสอดคลองของคําถามขอ 31 0.67  
32 ความสอดคลองของคําถามขอ 32 1.00  
33 ความสอดคลองของคําถามขอ 33 1.00  
34 ความสอดคลองของคําถามขอ 34 1.00  
 คาเฉลี่ย 0.85 
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คาเฉลี่ยผลจากแบบสอบถามสมรรถนะทางดานการตลาดที่จาํเปนสําหรับ 

ขาราชการทีป่ฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
 ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
S1 สามารถวิเคราะห
สถานการณ 

มีความสามารถวิเคราะหจุดออน จุดแข็งของธุรกิจสหกรณที่ให
คําแนะนําสงเสริม 

  3.955  

S2 สามารถวิเคราะห
สภาพตลาด  

มีความสามารถวิเคราะหความไดเปรียบเสียเปรียบในการแขงขันใน
ตลาดของธุรกิจสหกรณ 

  3.629  

  มีความสามารถในการประยุกตหลักการของการวิจัยทางการตลาด 
เพื่อสนับสนุนการวิเคราะหสภาพตลาด 

  3.453  

มีความสามารถในการอานวิเคราะหและประยุกตใชขอมูลสถิติตางๆ   3.364  S3 สามารถคนหาและ
ประยุกตใชขอมูลทาง
สถิติ  

มีความสามารถในการคาดการณสถานการณทางการตลาดจากการ
วิเคราะหขอมูลทางสถิติ 

  3.459  

S4 ความสามารถและ
ทักษะในการขาย 

มีความสามารถในการวิเคราะหความตองการของผูซื้อ และเชื่อมโยง
กับขอเสนอของธุรกิจเพื่อปดการขาย 

    3.307  

  มีความรูเทคนิควิธีการและกระบวนการขาย     3.333  
    3.640  S5 สามารถเขาใจ

สภาพแวดลอมที่
เกี่ยวของกับเศรษฐกิจ
และสังคม  
  

มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาดที่เกิดจากสถานการณนโยบายเศรษฐกิจและนโยบาย
รัฐบาลที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 
มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาดที่เกิดจากสภาพสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลง 

     
 

    3.573  

S6 สามารถเขาใจ
สถานการณการเมือง  

มีความสามารถวิเคราะหผลกระทบตอธุรกิจทั้งโอกาสและอุปสรรค
ทางการตลาดที่เกิดจากสถานการณทางการเมืองที่มีการเปลี่ยนแปลง
ไป 

    3.337  

    3.090  
    3.080  
    3.247  

     
    3.618  

S7 สามารถทําการวิจัย
ขั้นปฐมภูมิและทุติยภู
มิได  
  
  
  
  

มีความรูในการระเบียบวิธีวิจัยทางการตลาดประเภทตางๆ 
มีความสามารถในการดําเนินการวิจัยตลาดไดดวยตนเอง 
มีความสามารถในการกําหนดประเด็นและหัวขอ เพื่อทําวิจัยทางการ
ตลาดที่เปนประโยชนตอธุรกิจสหกรณที่ใหคําปรึกษาได 
มีความสามารถในการนําขอมูลจากการวิจัยและขอมูลจาก
แหลงขอมูลที่จําเปนตางๆ มาใชในการจัดทําแผนกลยุทธของธุรกิจ
สหกรณ 
มีความสามารถในการหาขอมูลสถิติขอมูลการวิจัย (ขอมูลทุติยภูมิ) ที่
จําเปนตอธุรกิจสหกรณ 

     
 

    3.438  
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 ประเด็นคําถาม คาเฉล่ีย 
    3.685  

     
    3.607  

S8 สามารถจัดการกับ
ขาวสารขอมูลไดอยาง
มีประสิทธิภาพ 
  
  

มีความสามารถในการพิจารณาคัดเลือกขอมูลตางๆที่จําเปนตองใชใน
การจัดการทางการตลาด 
มีความสามารถในการจัดระบบขอมูลตางๆที่จําเปนตองใชในการ
จัดการทางการตลาดใหมีความเหมาะสมในการวิเคราะหและนําไปใช 
มีความสามารถในการวิเคราะหประเด็นขาวสารตางๆ ที่มีผลกระทบทั้ง
ทางบวกและลบตอธุรกิจสหกรณที่ใหคําปรึกษา 

     
    3.568  

S9 การสื่อสาร 
  
  
  
  
  
  

มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางพูด (Verbal) และการ
ส่ือสารที่ไมใชการพูด (Non Verbal) 
มีความสามารถในการสรางบรรยากาศที่เปนมิตรในระหวาง
กระบวนการใหคําแนะนําสงเสริม 
มีความสามารถในการสรางใหลูกคาเชื่อม่ันและไววางใจ 
มีความสามารถในการเขาใจการสื่อสารทางกาย 
มีความสามารถในการใชการสื่อสารทางกาย เพื่อเสริมขอความที่
ตองการพูด 
มีความสามารถในการพูดส่ือสารไดอยางชัดเจนและตรงประเด็น 
มีความสามารถในการปรับวิธีการพูดใหเหมาะสมกับพื้นฐานผูฟง 

    3.607  
    

    4.045  
    

   3.865  
    3.558  
    3.708  

    
    3.865  
    3.854  
    3.708  
    3.739  

   
    3.607  

S10 สามารถชวย
สหกรณใหมี
ความสามารถพัฒนา
แผนปฏิบัติการ  
  
  
  

มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 
มีความสามารถในการใหคําแนะนําสหกรณควบคุมการดําเนินการ
ตามแผนปฏิบัติการทางการตลาด 
มีความสามารถชวยสหกรณจัดทําแผนงบประมาณทางการตลาด 
มีความสามารถในการใหคําแนะนําสหกรณนําเปาหมายแผนกลยุทธ
ไปจัดทําแผนปฏิบัติการทางการตลาด 

    3.719  

    3.449  มีความสามารถชวยเหลือผูประกอบการในการวินิจฉัยปญหาธุรกิจ
และเสนอแนะทางเลือก 
มีความสามารถในการแยกแยะความแตกตางระหวางปญหา 
สมมุติฐาน สาเหตุและผลลัพธไดชัดเจน 

  
    3.416  

S11 สามารถวินิจฉัย
ปญหาทางธุรกิจของ
สหกรณ 
  
  มีความสามารถในการเสนอแนะทางเลือกในการแกไขปญหา     3.709  
S12 สามารถชวย
สหกรณใหจัดทํากล
ยุทธทางการตลาด 

มีความสามารถในการจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาดใหแกสหกรณ 
มีความสามารถในการประเมินผลการดําเนินการตามแผนกลยุทธทาง
การตลาด 

    3.584 
    3.659  
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ภาคผนวก ง 
รายละเอียดเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ 
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รายละเอียดเนื้อหาวิชาที่เกี่ยวของกับสมรรถนะ 
 
เรื่อง สวนประสมทางการตลาด 
วัตถุประสงคของหลกัสูตร 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย Product Price 
Place Promotions เขาใจความหมายแตละสวนผสมและสามารถประยุกตใชกับสถานการณของ
สหกรณในพื้นที่ได 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยายความหมายของสวนประสมทางการตาลาด องคประกอบ 4 สวน 
พรอมยกตัวอยางประกอบของแตละองคประกอบ ผลิตภัณฑ สินคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด ใชการบรรยายเวลาประมาณ 6 ชั่วโมง 
(บรรยายองคประกอบแตละสวนและใหผูเรียนเสนอตัวอยางจากประสบการณ
ของผูเรียนที่สัมผัสกับผลิตภัณฑหรือบริการในพื้นที่) 

2. แบงผูเรียนออกเปน 4 กลุม อานกรณีศึกษา บริษัท สืบสานวัฒนธรรมการทอผา
ไหมไทย จํากัด  แลวแตละกลุมใหขอคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดตางๆ 
และนําเสนอในชั้นเรียน โดยใหเวลาอานและวิเคราะหประมาณ 1 ชั่วโมง และ
นําเสนอในชั้นเรียนกลุมละ 10 นาที 

3. สื่อประกอบการเรียน วิทยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย , Flip Chart 
หรือ Writer Projector สําหรับผูเรียนในการนําเสนอกรณีศึกษา 

  
เร่ือง กําหนดเปาหมายทางการตลาดและการวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาด และวิธกีารเลือก
กลุมเปาหมาย และมีความสามารถประยกุตใช เขาใจพฤติกรรมลูกคา เขาใจกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อ การแบงตลาด และการเลือกกลุมเปาหมายไปประยกุตกับบริบทของธุรกิจสหกรณได 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรทบทวนเนื้อหาของเรื่องสวนประสมทางการตลาด โดยใชเวลาประมาณ 
30 นาท ี

2. วิทยากรบรรยายเนื้อหาในเรือ่งกลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาดตางๆ ใชเวลา
ประมาณ 1 ชัว่โมง 30 นาท ี
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3. วิทยากรบรรยายเรื่องพฤติกรรมลูกคา การแบงลูกคาตามปจจัยตางๆ ประมาณ 1 
ชั่วโมง 

4. วิทยากรตั้งประเด็นคําถามเรื่องการแบงพฤติกรรมลูกคา จากตัวอยางจริงในพืน้ที่ 
โดยใหผูเขารวมแลกเปลี่ยนความคิดเหน็ในขั้นตอนนี้ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

5. ส่ือประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
 
เร่ือง การกําหนดเปาหมายยอดขาย 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย วิธีการพยากรณเปา
ยอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย และใหผูเรียนสามารถนําไปจัดทํา
เปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยายเรื่องปจจัยผลกระทบตอการกําหนดเปายอดขาย วิธีการ
พยากรณยอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนดเปายอดขาย โดยบรรยายพรอม
กับยกตัวอยางและใหผูเรียนรวมแสดงความคิดเห็น ใชเวลาประมาณ 4 ชั่วโมง 

2. ใหจัดทํากรณีศึกษา บริษัท KD Fashion โดยแบงกลุมผูเรียนออกเปน 5 กลุม แต
ละกลุมวเิคราะหและจัดทาํการกําหนดเปาหมายยอดขาย โดยเลือกใชสมมติฐาน
ที่ตนเองกาํหนดขึ้น และเลอืกวิธีการพยากรณยอดขายในบทเรียน และนําเสนอ
ในชั้นเรียน โดยแตละกลุมใชเวลานําเสนอประมาณ 10 นาที แลววิทยากรและ
ผูเรียนซักถาม ใชเวลาในสวนของการจัดทาํกรณีศึกษานีป้ระมาณ 4 ชัว่โมง 

3. ส่ือประกอบการเรียน วิทยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย , Flip Chart 
หรือ Writer Projector สําหรบัผูเรียนในการนําเสนอกรณศีึกษา 

 
เร่ือง แผนปฏิบัติการและงบประมาณทางการตลาด 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทาง
การตลาด และองคประกอบของแผนทัง้ 2 รวมทัง้ขั้นตอนการจัดทําแผน 
วิธีการฝกอบรม 
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1. วิทยากรบรรยาย วัตถุประสงค ประโยชน องคประกอบและวิธกีารจัดทําแผน
ทางการตลาด ใชเวลาบรรยายและยกตัวอยางและตอบขอซักถามของผูเรียน
ประมาณ 4 ชัว่โมง 

2. ใหฝกปฏิบัติการจัดการแผนการตลาด กรณีศึกษา บริษทั สบูสมนุไพรไทย จํากัด 
โดยแบงกลุมผูเรียนออกเปน 5 กลุม แตละกลุมวเิคราะหกรณีศึกษา สมมุติขอมูล
ที่จําเปนและจดัทําเปนรางแผนการตลาดและแผนงบประมาณใชเวลาประมาณ 2 
ชั่วโมง และนําเสนอในชัน้เรยีนกลุมละประมาณ 15 นาท ี

3. สื่อประกอบการเรียน วิทยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย , Flip Chart 
หรือ Writer Projector สําหรบัผูเรียนในการนําเสนอกรณศีึกษา 

 
เร่ือง กลยุทธการตลาด 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกลยทุธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆทาง
การตลาด วงจรชีวิตผลิตภัณฑ และกลยทุธทางการตลาดที่ใชในแตละชวงของกลยทุธผลิตภัณฑ 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยายเรื่อง Matrix BCG , วงจรชีวิตผลิตภัณฑแตละชวง และการ
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ วิทยากรบรรยายพรอมถามตอบเปนเวลาประมาณ 3 
ชั่งโมง 

2. วิทยากรตั้งประเด็นคําถามการผลิตภัณฑหรือบริการที่อยูในแตละชวงอาย ุโดยให
ผูเรียนแตละทานยกตัวอยางผลิตภัณฑของธุรกิจสหกรณในพืน้ทีท่ี่อยูในแตละ
ชวงอายุ ใชเวลาแลกเปลี่ยนความคิดเหน็ประมาณ 1 ชัว่โมง 

3. สื่อประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
 
เร่ือง วิเคราะห SWOT 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอปุสรรคทางการ
ตลาด และมีทกัษะในการนําไปวิเคราะห 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยาย ความหมาย และประโยชนของ SWOT และยกตัวอยาง จุดออน 
จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรคทางการตลาด ใชเวลาประมาณ 2 ชัว่โมง 
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2. จัดทํากรณีศึกษา บริษทั กาแฟเลิศรส จํากัด โดยแบงกลุมผูเรียนเปน 4 กลุม แต
ละกลุมวเิคราะห SWOT ใชเวลาประมาณ 30 นาที แลวนําเสนอในชัน้เรียน
ประมาณกลุมละ 10 นาท ี

3. ส่ือประกอบการเรียน วิทยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย , Flip Chart 
หรือ Writer Projector สําหรบัผูเรียนในการนําเสนอกรณศีึกษา 

 
เร่ือง การพฒันาผลิตภณัฑใหม 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและความจาํเปนที่ตองมีการพฒันาผลิตภัณฑใหม กลยุทธใน  
การพัฒนาผลติภัณฑใหม และการพฒันาบรรจุภัณฑ 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรทบทวนความรูในเร่ืองสวนประสมทางการตลาด 4 P และกลยุทธทาง
การตลาด และวงจรชวีิตผลติภัณฑ โดยใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

2. วิทยากรบรรยายเรื่องกลยทุธการพฒันาผลิตภัณฑใหม ยกตัวอยางผลิตภัณฑ
ใหมแตละชนดิ ใชเวลาประมาณ 2 ชัว่โมง 

3. วิทยากรบรรยายเรื่องบรรจุภัณฑและยกตวัอยางเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ ใชเวลา
ประมาณ 2 ชัว่โมง 

4. ส่ือประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
 
เร่ือง การบรหิารการตราสินคา 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความสาํคัญและประโยชนของตราสนิคา ลักษณะของตราสินคาที่
ดีและการทาํใหตราสินคาเปนที่รูจัก 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรบรรยาย ความสาํคัญของตราสินคา คุณคาของตราสินคา คุณภาพของ
สินคาและบรกิารที่เชื่อมโยงกับตราสนิคา วิธกีารสรางตราสินคาใหเปนทีย่อมรับ 
ใชเวลาประมาณ 4 ชัว่โมง 

2. เชิญวิทยากรจากภายนอกทีม่ีประสบการณมาโดยตรงในการสรางตราสินคามา
ใหความรูและแลกเปลี่ยนประสบการณ ใชเวลาประมาณ 4 ชั่วโมง 

3. ส่ือประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
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เร่ือง การบรหิารงานบริการ 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจการบริการที่เกีย่วของกับการตลาด ความแตกตางของงานบรกิาร
กับสินคา กลยุทธที่จาํเปนที่ใชสําหรับการบริการที่นอกเหนือจาก 4 P และเขาใจกระบวนการ
บริหารงานบรกิาร 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรทบทวนสวนประสมทางการตลาด และกลยุทธตางทางดานผลิตภัณฑ ใช
เวลาประมาณ 30 นาท ี

2. วิทยากรบรรยายความหมายที่ใชสําหรับงานบริการ วิทยากรจะบรรยายพรอมกับ
ตัวสินคา  และกลยุทธที่ใชสําหรับงานบริการ  วิทยากรจะบรรยายพรอม
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูเรียน โดยใหผูเรียนยกตัวอยางกรณีที่เกี่ยวของของ
การบริการของสหกรณที่ดําเนินการในพื้นที่ของผูเรียน 

3. สื่อประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
 
เร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
วัตถุประสงค 

เพื่อใหผูเรียนเขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ 8 
ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 
วิธีการฝกอบรม 

1. วิทยากรทบทวนสวนประสมทางการตลาด  โดยเนนองคประกอบในเรื่องของ 
Promotion ใชเวลาประมาณ 30 นาที 

2. วิทยากรบรรยายความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 8 ขัน้ตอน
ของการสื่อสารใหมีประสิทธภิาพ และใหผูเรียนยกตัวอยางการสื่อสารทางการที่
เกิดขึ้นจากกิจกรรมของสหกรณในพื้นทีท่ี่ผูเรียนปฏิบัติงานอยู ใชเวลาประมาณ 4 
ชั่วโมง 

3. สื่อประกอบการเรียน วทิยากรใช PowerPoint Slide ในการบรรยาย  
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แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด(ดานความรู) แบบคําถาม 

ชื่อ  ……………………………………  สหกรณอําเภอ …………………………………………
คําชี้แจง  จงตอบคําถามดานลางนี ้โดยเลอืกหัวขอจากรายการคําตอบที่แนบมานี ้

เรื่อง คําถาม 
1. สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 
2. ผลิตภัณฑแบงตามลักษณะทางกายภาพ PHYSICAL GOODS สามารถ 
แยกไดกี่ประเภท อะไรบาง 
3.  ในการวางกลยุทธดานราคา ควรพิจารณาถึงส่ิงใดบาง 
4. กลยุทธดานราคาที่ธุรกิจตางๆมักจะนิยมใชกันมีอะไรบาง 
5. เครื่องมือตางๆที่เกี่ยวกับการตั้งราคาขาย (Other Price-Related-Tools)  
มีอะไรบาง 
6. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงอะไร 
7.  ปจจัยที่ควรใชในการพิจารณาตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งมีอะไรบาง 
8.  สวนประสมการสงเสริมการตลาด(Promotion Mix) ประกอบดวยอะไรบาง 

1. สวนประสมทางการตลาด 

9.  กลยุทธในการผลักดัน (Push Strategy) ทําอยางไร 
10.  กลยุทธ Market Penetration: การเจาะตลาด มีวิธีการอยางไร 
11.  การวางกลยุทธการตลาดในการแขงขันเพื่อการอยูรอดของธุรกิจมีวิธีการ
อยางไร 
12.  Product Life Cycle หมายถึงอะไร 
13.  ระยะที่ 2 ชวงแนะนําตัว Introduction ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธ
อยางไร 
14.  ระยะที่ 3 ชวงเติบโต Growth ใน Product Life Cycle ควรมีกลยุทธอยางไร 

2. กลยุทธการตลาด 

15.  การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Positioning) คืออะไร 
16.  การกําหนดกลุมเปาหมายคืออะไร 
17.  การแบงสวนตลาด (Segmentation) คืออะไร 

3. การกําหนดกลุมเปาหมาย 

18.  ตลาดชองวาง (NICHE MARKETS) คืออะไร 
19.  ปจจัยดานประชากร DEMOGRAPHICS จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 4. การวิเคราะหพฤติกรรม

ลูกคา 20.  ปจจัยดานจิตวิทยา Psychographics จะแบงลูกคาตามอะไรไดบาง 
21.  ปจจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Factors) ที่กระทบการกําหนดเปายอดขาย
ประกอบดวยอะไรบาง 

5. การกําหนดเปายอดขาย 
 
 22.  วิธีการตั้งเปายอดขายทําไดอยางไร 
6. แผนปฏิบัติการและ 23.  แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด หมายถึงอะไร 
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เรื่อง คําถาม 
งบประมาณการตลาด 24.  งบประมาณการตลาด (Marketing Budget) มีวิธีการจัดทําอยางไร 

25.  แผนการตลาด (Marketing plan) หมายถึงอะไร 7. การเขียนแผนการตลาด 
26.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน(Executive Summary) มี
ความสําคัญอยางไร ทําอยางไร 

8. กระบวนการวิเคราะห SWOT 27.  ใน SWOT จุดแข็งหมายถึงอะไร 
28. การพัฒนาบรรจุภัณฑ Packaging มีความหมายอยางไร 9. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
29.  การออกแบบ ฉลาก (Label)  เพื่อประโยชนอะไร   

10. การบริหารตราสินคา 30.  ลักษณะของตราสินคาที่ดีควรเปนอยางไร 
31.  คําวา การบริการในทางการตลาดหมายถึงอะไร  11. การบริหารงานบริการ 
32. ในการใหบริการกับลูกคาอยางมีชั้นเชิงนั้น จําเปนตองมีการคิดเปนกลยุทธ
ในเชิงการตลาดดวย ซึ่งโดยปกติเรามักจะมองที่ 4P แตในการบริการนั้นตองเพิ่ม
อีก 3P คือมีอะไรบาง 
33.  ชองทางการสื่อสารอาจแบงออกเปนกี่แบบ อะไรบาง 12. การสื่อสารการตลาด

แบบครบวงจร 34.  การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร มีวิธีการอยางไร 
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แบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด (รายการคําตอบ) 
 
คําตอบ 1 

………………….. ส้ันกระทัดรัด ออกเสียงและจดจํางาย สะกดและออกเสียงไดทุกภาษา มีคําแนะนํา
เกี่ยวกับสินคา มีลักษณะเฉพาะของตัวเองงายตอการสงเสริมการตลาดทันสมัยและงายตอการรับรูของคนทั่วไป 
การปก ปองดานลิขสิทธ (Protection of intellectual property)  
คําตอบ 2 

1 กลยุทธตนทุนต่ํา (Cost Leadership) 
2 กลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation) 
3 กลยุทธเนนตลาดเฉพาะ (Market Focus) 

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

………………. หมายถึง การที่ผูบริโภครักและศรัทธาในสินคายี่หอหนึ่งจนยากที่จะเปลี่ยนใจไปใชสิ
นคายี่หออื่น ผูบริโภคจะมีความรูสึกคุนเคยกับตรายี่หอนั้น ผูบริโภคมีความพอใจตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง และ
ซื้อสินคานั้นดวยความเคยชิน  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 4 

………………. ไดแก 
1. ผลิตภัณฑ หมายถึงสินคาหรือบริการ (Product/ Service) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจําหนาย (Place) 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

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

• People : คนเปนผูสรางสรรคกระบวนการ เปนผูสงมอบบริการ เปนตัวไลลูกคาหรือเปนผูสรางความ
ประทับใจใหลูกคาใหใชบริการของบริษัทอยางตอเนื่อง 

• Physical Evidence : สภาพแวดลอมส่ิงที่จับตองได เปนตัวสรางอารมณ สรางบรรยากาศในการให
บริการกับลูกคา เชนความหรูหรา ความทันสมัย ความอบอุนความสบายใจ เปนตน หรือแมกระทั่งเครื่องมือ
เครื่องไมตาง ๆ ก็เปนประจักษพยานใหกับลูกคา หากคุณเขาคลีนิคคุณเห็นเครื่องมือสกปรก ไมมีการทําความ
สะอาดคุณอาจไมม่ันใจวาปลอดภัยหรือไม แลวอาจจะไมยอมใชบริการอีกตอไป 

• Process : ความสําคัญของการใหบริการที่ดีคือการบริการที่รวดเร็ว จุดสัมผัสในการใหบริการนอย 
และนึกถึงใจลูกคาตลอด  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 6 
- การเปลี่ยนแปลงความตองการของตลาดภาวะการแขงขัน 
- ปจจัยดานการเงินของผูผลิต 
- ปจจัยดานการผลิต 

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

 …………………… หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑหรือ กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยัง
ตลาด  ชองทางการจัดจําหนายอาจประกอบดวย ผูผลิต คนกลางที่เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนายและผู
บริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 8 

เปนการสรุป 2-3 หนา เกี่ยวกับประวัติความเปนมาของบริษัท และอธิบายแผนการตลาด   ผลิตภัณฑ
หรือบริการที่บริษัทเสนอขาย ตลาดเปาหมายของบริษัท ระดับการขายและกําไรที่คาดวาจะได  และใครเปนคู
แขงขัน  ตลอดจนกําหนดสวนผสมทางการตลาดและกลยุทธ  ผูบริหารระดับสูงมักอานสวนนี้กอน ถาอานแลวไม
สนใจก็จะไมอานแผนสวนที่เหลือ   
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 9 

แบงตามพื้นที่ที่คนเหลานั้นอยู เชนตลาดของเราอาจเปนตลาดกรุงเทพหรือภาคกลาง ภาคเหนือ  ภาค
ใตตะวันออก ตะวันตกหรือทั่วประเทศ นอกจากพื้นที่แลวยังรวมไปถึง  ภูมิอากาศ เขตเมือง นอกเมือง ชนบท 
ความหนาแนน ของประชากรดวย   
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 10 

………………. หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่เอื้ออํานวยใหการทํางานขององคกรบรรลุ
วัตถุประสงค หรือหมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนประโยชนตอการดําเนินการขององคกร   
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 11 

1. เพื่อไดรับสวนแบงการตลาดที่มุงเนนกลุมลูกคาที่จําเพาะ  
2. เพื่อใหไดรับการไววางใจจากลูกคา  
3. เพื่อทําใหคูแขงขันออนแอลงโดยการเลือกตลาดเปาหมายหลัก  
4. เพื่อดึงดูดลูกคาจากคูแขงดวยขอเสนอดานราคาที่คูแขงเสนอกับลูกคา 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 
 
 
 



 

 

 
                                                                                                                                       233 

คําตอบ 12 
………………. หมายถึง ความสามารถหรือสถานการณภายในองคกรที่เปนบวก ซึ่งองคกรนํามาใชเป

นประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงานภายในที่องคกรทําไดดี  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 13 

• กลยุทธการจับคูกับคูแขง (Matching Competition) 
• กลยุทธการตั้งราคาสูงสําหรับผลิตภัณฑใหม (Skimming the cream) 
• กลยุทธการตั้งราคาแบบเจาะกลุมเปาหมาย (Penetration Pricing) 
• กลยุทธการตั้งราคาตามสายของผลิตภัณฑ (Product Line Pricing) 

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

…………………. หมายถึง กลุมตลาดขนาดเล็ก ที่สามารถเติมเต็ม และบริษัทใหญไมใหความสนใจ 
เพราะผลตอบแทนจากตลาดเล็กนอยมาก  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 15 

1 สินคาทนทาน รูปทรงแนนอน ใชไดหลายครั้ง  
2 สินคาไมทนทาน 
3 การบริการ 

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

• รายได  
• อายุ  
• เพศ  
• อาชีพ  
• การศึกษา  
• อื่นๆ เชนสัญชาติ เชื้อชาติ พื้นฐานครอบครัว พื้นฐานจริยธรรม และโครงสรางครอบครัว  

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

• รูปแบบ การใชชีวิต กิจกรรมที่ทํา การใชเวลา 
• ความทันสมัย เปนคนหัวโบราณ คนหัวสมัยใหม หรือคนล้ําสมัย อะไรตางๆ 
• ความสนใจ ความชอบสวนตัว  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 18 
- สวนลด Discount 
- การขายของเกา เพิ่มเงินซื้อของใหม (Trade-In Allowance) 
- คูปอง (Coupons) 
- เงื่อนไขการซื้อ (Sales Term) 
- Freight Pricing Term 
- ตั้งราคามาตรฐานสําหรับการขนสงทางเรือ (Uniform Standard Price)  
- การตั้งราคาโดยอิงกับโซน (Zone Pricing) 
- การตั้งราคารวมคาขนสง (Freight Absorption)  

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

1. Percentage of sales method ตั้งเปนเปอรเซ็นตจากยอดขาย  
2. ดูจากเงินในกระเปาที่มีจาย (All available funds) 
3. ดูวาคูแขงใชเทาไร Matching the competition (also known as competitive parity)  
4. ดูจากภารกิจ /วัตถุประสงคTask or objective method 

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

…………………… ผูผลิตสรางความตองการ ตั้งวัตถุประสงคสําหรับกิจกรรมสงเสริม การตลาด เพื่อ
สมาชิกในชองทางการจัดจําหนายสงตอการสงเสริมการตลาดนี้ไปยังสมาชิกลําดับถัดไป โดยผูบริโภคจะได
รับอิทธิพลจากการโฆษณาของผูคาปลีก 

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

• การโฆษณา (Advertising)  
• การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  
• การประชาสัมพันธและการเผยแพร (Public Relations and Publicity)  
• การใชพนักงานขาย (Personal selling)  

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

1. การเจาะตลาด 
2. กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ  
3. กลยทุธการพัฒนาตลาด  
4. กลยุทธการเปลี่ยนธุรกิจ  
5. ยกเลิก ลางมือจากธุรกิจหนึ่ง  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 23 
• ลักษณะพื้นที่เหมาะกับกิจการที่จะทําหรือไม  
• มีปญหาการกําหนดเปนพื้นที่เฉพาะโดยกฎหมาย (Zoning Regulations) หรือไม 
• การคมนาคมสะดวกหรือไม มีที่จอดรถเพียงพอหรือไม  
• มีสาธารณูปโภคเขาถึงและครบถวนหรือไม 
• มีแนวโนมที่จะมีการเปลี่ยนแปลงการคมนาคมในอนาคตหรือไม  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 24 
ผูประกอบการตองพยายามที่จะทําใหผลิตภัณฑ/บริการ ไดรับการจดจํา ในระยะนี้ลูกคาจะมีความตระหนักใน
ผลิตภัณฑ/บริการและคุณประโยชนของผลิตภัณฑคอนขางต่ําการรับรู ความคาดหวัง ความชื่นชอบมากกวาจะ
ยังไมปรากฎชัดในระยะนี้ และแทบจะไมมีหรือมีคูแขงนอยรายมาก  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 25 
ระยะนี้ บริษัทจะตองพยายามจะสรางความภักดีในตรา นี้เปนระยะที่ความเสี่ยงสูงที่สุดในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
เพราะมีการแขงขันสูงที่สุด  
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------คาํตอบ 26 

เกิดมาจากแนวความคิดพื้นฐานที่วาผูบริโภคมีความแตกตางกันทั้งในแงของชีวิตความเปนอยู ความรู 
ความสามารถ รายได รสนิยม พฤติกรรม ฯลฯ ซึ่งทําใหผูบริโภคหรือกลุมลูกคา ในตลาดนั้นมีลักษณะที่แตก
ออกมาเปนกลุมยอยๆมากมาย  กลุมลูกคาเหลานี้มีความตองการที่แตกตางกัน และตองการการตอบสนองจาก
นักการตลาด ที่แตกตางกัน  
คําตอบ 27 

…………………… คือ การรับรูถึงผลิตภัณฑ หรือองคกรในจิตใจลูกคา ที่เกี่ยวของกับขอเสนอของผู
อื่นในหมวดหมูเดียวกัน สวนที่สําคัญ คือ “การรับรู” ใน “จิตใจลูกคา” ซึ่งรวมถึงคุณสมบัติที่ใชเปนเกณฑในการ
ตัดสินใจ ประโยชน และตราสินคา  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 28 

การกําหนดกลุมผูบริโภคที่มีลักษณะใดลักษณะหนึ่งที่รวมกัน เชน อายุเพศ การศึกษา รสนิยม 
พฤติกรรมการบริโภค ฯลฯ  
คําตอบ 29 

เปนกลยุทธที่พยายามขยายตลาดจากกลุม ลูกคาเปาหมายกลุมเดิมโดยอาศัยสินคาหรือบริการที่มีอยู
เดิม ดวยการเพิ่มกระตุนใหลูกคาเพิ่มปริมาณการซื้อหรือการใช โดยการสรางแรงจูงใจตางๆ เปาหมายคือการ
พยายามเพิ่มสวนแบงตลาด  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 



 

 

 
                                                                                                                                       236 

คําตอบ 30 
1) แนวโนมยอดขาย (Sales Trends) เปนการใชขอมูลในอดีตเพื่อดูแนวโนมยอดขายของตลาดรวม

และของกิจการ 
2) ยอดขายรวมของตลาด ดูยอนหลังไป 5 ป ทั้งยอดขายที่เปนจํานวนเงินและจํานวนหนวย  
3) ปริมาณและอัตราการซื้อของลูกคา (Size and Purchase Rates of Target Market) สินคา

หลายอยาง  
4) งบประมาณ กําไร และราคา (Budget, Profit, and Pricing Consideration)  

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

ทําไดโดยใชวิธีตางๆตอไปนี้ 
1. การพยากรณโดยยึดอดีตเปนหลัก (Historical forecast)  
2. การพยากรณโดยถือความเห็นของพนักงานขายมาเปนแนว (Sales force estimate)  
3. การพยากรณโดยใชเลขดัชนี (Index)  
4. การพยากรณโดยการวิจัยตลาด (Market research)  

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------คําตอบ 32 
แผนงานเพื่อตอบคําถามตอไปนี้ 
• จะทําอะไรบาง 
• จะทําเมื่อไร 
• ตองการทรัพยากรอะไรบาง (ทั้งคนและงบประมาณ) 
• ใครจะเปนคนรับผิดชอบ 
• จะติดตามประเมินผลงานเมื่อไรและอยางไร สําหรับกิจกรรมในระยะ 12 เดือนขางหนาหรือระยะยา

วกวานั้น  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 33 

ผลิตภัณฑ/บริการสวนมากมีวงจรชีวิตหนึ่งๆ ซึ่งสามารถแบงไดเปน 5 ระยะ ไดแก ชวงพัฒนาผลิต
ภัณฑ ชวงแนะนํา ชวงเติบโต ชวงอิ่มตัว และชวงถดถอย  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 34 

- ถามความเห็นจากลูกคา  
- ใชหมายเลขโทรศัพท หรือตูปณ. แยกตางหากในการโฆษณาหรือสงเสริมการขายเพื่อจะวัดได

วามีลูกคาเพิ่มจากการโฆษณาเทาไร 
- ทําคูปองหรือบัตรสวนลดแนบไปกับโฆษณา เพื่อสามารถวัดผลการโฆษณาไดจากคูปองที่

กลับมา 
- สอบถามขอมูลจากพนักงานขายหรือพนักงานที่ใหบริการลูกคา 
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- ตรวจสอบคุณภาพการบริการจากขอรองเรียนของลูกคา 
- ตรวจสอบระบบควบคุมสินคาคงคลัง เพื่อใหทราบวาสินคาตัวไหนขายดี ปานกลางหรือขายไม

ได เพื่อการปรับปรุงตอไป 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 35 

เปนเอกสารที่อธิบายถึงการวิเคราะหสถานการณ, กลยุทธการตลาด และโปรแกรมการตลาด  หรือ
หมายถึง  เครื่องมือสวนกลางสําหรับอํานวยการและประสานงาน สวนประกอบของแผนการตลาดแตละบริษัท
อาจแตกตางกัน  โดยทั่วไปแลวจะประกอบดวยประเด็นสําคัญ  ดังนี้ 

1.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน 
2.  การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดในปจจุบัน 
3.  การวิเคราะห SWOT 
4.  การกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาด 
5.  การกําหนดกลยุทธทางการตลาด  
6.  โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ 
7.  งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ 
8.  การควบคุม 

คําตอบ 36 
มี 6 ขั้นตอน ไดแก 
ขั้นที่ 1 การสรางความคิด (Idea Generation) 
ขั้นที่ 2 การกลั่นกรองและการประเมินความคิด (Screening and Evaluation of Idea) 
ขั้นที่ 3 วิเคราะหทางธุรกิจ (Business Analysis) 
ขั้นที่ 4 : การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
ขั้นที่ 5 การทดสอบตลาด (Test Marketing) 
ขั้นที่ 6 การดําเนินธุรกิจ (Commercialization) 

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

เปนกิจกรรมทั้งหมดในการออกแบบและผลิตภาชนะบรรจุ หรือ หีบ หอของผลิตภัณฑมักจะสรางสรรค
ใหเกิดความดึงดูดใจในตัวผลิตภัณฑ หรือบริการ และสรางการรับรูของคุณคา และมูลคาเพิ่ม 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 38 
เพื่อเพิ่มศักยภาพทางการตลาด สรางความแตกตางที่ชัดเจนใหตัวผลิตภัณฑ เพิ่มแรงดึงดูด สามารถไดรับการ
ปกปองภายใตกฎหมายการออกแบบ  
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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คําตอบ 39 
1 ส่ือสารผานบุคคล  
• ตัวแทนขาย นําเสนอขายไปยังกลุมเปาหมายประเภทรานคา, กลุมอุตสาหกรรม และกลุมวิชาชีพ แต

จะไมนิยมการใชตัวแทนขายกับผูบริโภคเปนจํานวนมาก 
• ผูเชี่ยวชาญ เชน แพทยทางดานโภชนา อธิบายเกี่ยวกับโภชนาการใหกลุมเปาหมายเชน นมเพื่อ

สุขภาพ อาหารปลอดสารพิษ เปนตน 
• สังคม เชนเพื่อนบาน, เพื่อน, คนในครอบครัว เปนตน  การพูดตอเกี่ยวกับสินคา หรือบริการนี้ดีให

ทดลองใชดู  
2 ส่ือสารโดยไมใชบุคลากร  
• มีเดีย – ส่ือส่ิงพิมพิ์, หนังสือพิมพ, วารสาร, ไดเร็ทเมล, ส่ือวิทยุ-โทรทัศน, วิทยุเทป วิดีโอ, CD-Rom, 

เวบเพจ หรือปายประชาสัมพนธ , บิลบอรด, สัญลักษณ ,โปสเตอร เปนตน 
• บรรยากาศ – บรรจุภัณฑ , การตกแตง, รูปลักษณ 
• กิจกรรมพิเศษ เชน นิทรรศการ สัมมนา เกมโชว, PR, การสนับสนุนกิจกรรม เปนตน 

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

มีวิธีการดังนี้ 
1. ยอดเงินที่บริษัทสามารถจายได (Affordable Method)  
2. เปอรเซนตตอยอดขาย (percentage – of – Sales)  
3. เปอรเซนตตอยอดขายที่เทากับคูแขง (Competitive-Parity Method)  
4. กําหนดจากวัตถุประสงคและงานที่ทําใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น (Objective and Task Method)   

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

• กอนการสื่อสาร อาจมีการทดสอบแนวคิดโดยใช Storyboard หรือใชการอภิปรายกลุมยอย 
(Focus Group) หรือการใชการวิจัยเกี่ยวกับสินคา ทั้งในเรื่องของ เหตุผล อารมณ และการตัดสินใจ 

• หลังการสื่อสาร อาจมีการสอบถามเกี่ยวกับการตอบสนองกลับเชน TV Shopping ใหโทรกลับ
ภายใน 15 นาที จะไดสวนลด….. , หรือการทดสอบวาจดจําส่ือโฆษณา หรือสินคานี้ไดหรือไม หรือวัดจาก
ยอดขายโดยตรง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------คําตอบ 42 

1. ใชในการสงเสริมการตลาด ชวยสรางยอดขาย 
2. ชวยในการแนะนําสินคาใหม ชวยในการกําหนดตําแหนงตราสินคา  
3. สรางความไดเปรียบทางการตลาดสรางการคุมกันจากคูแขงขัน  
4. การมีตราสินคาเทากับการมีเอกสิทธิ์หรือสิทธิในตราสินคานั้น  
5. ตนทุนการผลิตสินคา หากเปนสินคาที่มีแบรนดเม่ือมีปริมาณการขายเปนจํานวนมากจะกอใหเกิด

การลดตนทุนการผลิตลงไดซึ่งในระยะยาวอาจทําใหขายสินคาไดในราคาที่ถูกลงได 
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----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 43 

หมายถึงกระบวนการ หรือกิจกรรมในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา โดยเปนกิจกรรมระหวาลูกคากับ
องคกรไมวาจะฝายพนักงานสินคา หรือเครื่องมือตาง ๆ 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 44 

1. กําหนดตามงานที่จะทํา (Task Method) เร่ิมจากการระบุกิจกรรมการตลาดทั้งหมดที่จะทําเพื่อ
บรรลุเปาหมายตามแผนออกมา แลวกําหนดคาใชจายที่เพียงพอสําหรับแตละกิจกรรม  

2. กําหนดเปนเปอรเซ็นตของยอดขาย (Percent-of-Sales Method) วิธีนี้ดูขอมูลเกาของกิจการวา 
เคยใชคาใชจายเปนกี่เปอรเซ็นตของยอดขาย แลวหาคาเฉลี่ยจากหลายๆ ปที่ผานมา  

3. กําหนดตามคูแขง (Competitive Method) วิธีการนี้คือดูที่เปาหมายการขายและคาใชจายของคู
แขงหลักเปนเกณฑแลวเอามาเปรียบเทียบกัน   
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําตอบ 45 

- พอคาคนกลาง (Middleman)  
- ธุรกิจที่ทําหนาที่กระจายตัวสินคา (Physical Distribution Firm)  
- ธุรกิจใหบริการทางการตลาด (Marketing Services Agencies)  
- สถาบันการเงิน (Financial Institution)  

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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 ตารางวิเคราะหคาความสอดคลองของแบบทดสอบสมรรถนะทางดานการตลาด 
(ดานความรู) 

ขอ คําถาม คา IOC 
1 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
2 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
3 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
4 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
5 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
6 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
7 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
8 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
9 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 

10 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
11 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
12 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
13 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
14 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
15 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
16 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
17 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
18 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
19 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
20 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
21 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
22 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
23 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
24 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
25 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
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ขอ คําถาม คา IOC 
26 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
27 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
28 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
29 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
30 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
31 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
32 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
33 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
34 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
35 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
36 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
37 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
38 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
39 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
40 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
41 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
42 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
43 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
44 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
45 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
46 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
47 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
48 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
49 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 
50 คําถามในการวัดสมรรถนะสอดคลองกับสมรรถนะที่ประสงค 1.00 

 คาเฉลี่ย 1.00 
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ภาคผนวก ฉ   
แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง 
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แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง 
 

คําช้ีแจง โปรดอานขอความในแตละขอตอไปนี้ แลวพิจารณาพิจารณาวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับทาน
มากนอยเพียงใด โดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองเพียง 1 ชอง โดยพิจารณาตามเกณฑดังนี้ 

5 หมายถึง เขาใจดีและสามารถนําไปประยุกตใชไดในบริบทของสหกรณและกลุมอาชีพ 
4 หมายถึง เขาใจดี 
3 หมายถึง เขาใจปานกลาง 
2 หมายถงึ ยังเขาใจนอยและตองศึกษาเพิ่มเติม 
1 หมายถึง ยังไมเขาใจและตองศึกษาเพิ่มเติมอีกมาก 
 

ระดับความเขาใจ 
ขอ กิจกรรมอบรม รายการประเมิน 

5 4 3 2 1 
1 เรื่อง สวนประสม

ทางการตลาด  
- เขาใจความหมายสวนประสมทางการตลาด  
Product  Price  Place  และ Promotions  

     

2 เรื่อง กลยุทธ
การตลาด 
 

- เขาใจกระบวนการทางกลยุทธ เมตริก BCG 
ทางเลือกกลยุทธตางๆทางการตลาด  

- เขาใจวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
- เขาใจกลยุทธทางการตลาดที่ใชในแตละชวง

ของกลยุทธผลิตภัณฑ 

     

3 เรื่อง การกําหนด
กลุมเปาหมาย 
 

- เขาใจความหมาย กลุมเปาหมาย  
- เขาใจวิธีการแบงสวนตลาด  
- เขาใจวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย  
- เขาใจความหมายพฤติกรรมลูกคา  

     

4 เรื่อง แผนปฏิบัติการ
และงบประมาณ
การตลาด 

- เขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและ
แผนงบประมาณทางการตลาด  

- เขาใจองคประกอบของแผนทั้ง 2 รวมทั้ง
ขั้นตอนการจัดทําแผน 

     

5 เรื่อง การกําหนดเปา
ยอดขาย 
 

- เขาใจปจจัยที่กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย  
- เขาใจวิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ  
- เขาใจขั้นตอนการกําหนดเปาหมายยอดขาย  

     

6 เรื่อง กระบวนการ
วิเคราะห SWOT 

- เขาใจความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง 
โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด  
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ระดับความเขาใจ 
ขอ กิจกรรมอบรม รายการประเมิน 

5 4 3 2 1 
7 เรื่อง การพัฒนา

ผลิตภัณฑใหม 
 

- เขาใจเหตุผลและความจําเปนที่ตองมีการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหม  

- เขาใจกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
- เขาใจวิธีการพัฒนาบรรจุภัณฑ 

     

8 เรื่อง การบริหารตรา
สินคา 

- เขาใจความสําคัญและประโยชนของตราสินคา  
- เขาใจลักษณะของตราสินคาที่ดี 

     

9 เรื่อง การบริหารงาน
บริการ 

- เขาใจการบริการที่เกี่ยวของกับการตลาด  
- เขาใจความแตกตางของงานบริการกับสินคา  
- เขาใจกลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการบริการ

ที่นอกเหนือจาก 4 P  
- เขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

     

10 เรื่อง การส่ือสาร
การตลาดแบบครบ
วงจร 

- เขาใจความหมายของการสื่อสารการตลาด
แบบครบวงจร  

- เขาใจ 8 ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 
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ตารางวิเคราะหคาความสอดคลองของ 
แบบประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเอง 

ขอ คําถาม คา IOC 
1 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
2 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
3 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
4 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
5 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
6 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
7 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
8 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
9 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 

10 รายการประเมนิสอดคลองกบักิจกรรมอบรม 1.00 
 คาเฉลี่ย 1.00 
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ภาคผนวก ช   
แบบสอบถามความพึงพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด
การศึกษานอกระบบโรงเรียน แนวคิด Competency Base Model และ Self-

Directed Learning 
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แบบสอบถามความพงึพอใจเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิดการศึกษานอก
ระบบโรงเรยีน แนวคิด Competency Base Model และ Self-Directed Learning 

คําช้ีแจง โปรดอานขอความในแตละขอตอไปนี้ แลวพิจารณาพิจารณาวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับทาน
มากนอยเพียงใด โดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองเพียง 1 ชอง โดยพิจารณาตามเกณฑดังนี้ 

5      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับมากที่สุด        
4      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับมาก               
3      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับปานกลาง      
2      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับนอย              

       1      หมายถึง    ทานเห็นดวยวาขอความดังกลาวเปนจริงสําหรับตัวทานในระดับนอยที่สุด 

ระดับความคิดเห็น 
ขอ หัวขอ 

5 4 3 2 1 
1 ระยะเวลาทั้งหมดที่ใชในการเรียนรูตามรูปแบบ      
2 ระยะเวลาของแตละกิจกรรมในรูปแบบ      
3 บรรยากาศในการเรียนรู      
4 จํานวนสมาชิกที่รวมโครงการ      
5 การปฐมนิเทศ  ชี้แจงหลักสูตรและวิธีการเรียนรู       
6 เนื้อหาวิชาตามหลักสูตรที่จัดเตรียมให      
7 การอบรมเนื้อหาวิชาตามที่ผูเขารวมโครงการสนใจ      
8 การประเมินตนเองและจัดทําแบบฝกหัดกรณีศึกษาที่ไดรับมอบหมาย      
9 จัดทําขอเสนอแผนการตลาดของผูประกอบการที่ไดรับมอบหมาย       
10 การทดสอบองคความรูตามสมรรถนะตางๆที่กําหนด      

ขอเสนอแนะตอรูปแบบการฝกอบรม  
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
...................................................................................................... 

ปญหาและอุปสรรคในการอบรมดวยรูปแบบนี้ 
..................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
ขอเสนอแนะอื่น ๆ 
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
...................................................................................................... 
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ตารางวิเคราะหคาความสอดคลองของความพึงพอใจเกี่ยวกับรปูแบบการฝกอบรม 
ขอ รายการ คา IOC  
1 ความสอดคลองของคําถามขอ 1 1.00 
2 ความสอดคลองของคําถามขอ 2 1.00 
3 ความสอดคลองของคําถามขอ 3 1.00 
4 ความสอดคลองของคําถามขอ 4 0.67 
5 ความสอดคลองของคําถามขอ 5 1.00 
6 ความสอดคลองของคําถามขอ 6 1.00 
7 ความสอดคลองของคําถามขอ 7 1.00 
8 ความสอดคลองของคําถามขอ 8 1.00 
9 ความสอดคลองของคําถามขอ 9 1.00 

10 ความสอดคลองของคําถามขอ 10 1.00 
 คาเฉลี่ย 0.97 
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ภาคผนวก ซ 
รายชื่อผูเขารวมโครงการฝกอบรม  
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รายชื่อผูเขารวมโครงการฝกอบรม 
ลําดับ ชื่อ-สกุล จํานวนวันที่เขาอบรม 

1 นางละมอม  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  อยูบานคลอง 3 
9 นางสาวพัชรี  สายน้ําเงิน 0 

10 นางสาวสําราญ  พรรณเทวี 5 
11 นางสาวอุบลรัตน  นาคมะณี 2 
12 นายศักดิ์เสรี  สีแดง 4 
13 นางสําเนียง  ปรางขํา 3 
14 นางเดนเดือน  ฟูแกว 5 
15 นางณัฏฐนวียา  พรรณพัฒน 3 
16 นายวิสิทธิพันธ  พันธุลาภ 2 
17 นายศิริชัย  สวนทวี 6 
18 นายนริศทร  ตรัสยอดสกุล 4 
19 นายวีระชาติ  คลังทอง 4 
20 นายวิชา  งามสวย 5 
21 นายเศวต   ทิพยสุมณฑา 1 
22 น.ส.สิริรัตน  อวนสอาด 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  สรอยแท 3 
28 นายวรกร  ประทุมชาติ 5 
29 น.ส.วรรณฑิกา  พรมไทย 6 
30 นางสาวกัญญฐญาณ    สุวรรณภูมิ  3 

 จํานวนวันเฉลี่ย  3.84 วัน 
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ภาคผนวก ฌ   
แบบสอบถามการดําเนินตามกิจกรรมการฝกอบรมฯ ปจจัยและเงื่อนไขที่มีผล

ตอการอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 
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แบบสอบถามการดําเนินตามกิจกรรมการฝกอบรมฯ ปจจยัและเงื่อนไขที่มีผลตอการ
อบรมเพื่อพฒันาสมรรถนะทางดานการตลาด 

 
การดําเนินตามกิจกรรมการฝกอบรมฯ 

1. ทานมีความตองการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดหรือไม    
O ตองการ     
O ไมตองการ เพราะ …………………………………………………………………… 

2. ทานไดเขาเรียนหรือใชเวลาในชั้นเรียน …………คร้ัง  ประมาณ……………ชั่วโมง  
3. ทานไดอานคูมือที่ใหหรือไม    

O ไมเคยอาน   
O เคยอาน    
ทานใชเวลาอานคูมือประมาณวันละ ……ชั่วโมง และใชเวลารวมประมาณ……ชั่วโมง 

4. ทานอานหรือเรียนรูจากแหลงขอมูลอ่ืนๆหรือไม    
O ไมเคยอาน   
O เคยอาน    
ทานใชเวลาอานหรือเรียนรูประมาณวนัละ…ชั่วโมง   
จากแหลงขอมูล………………………………………………………………… 

5. ในการรวมโครงการ  ทานไดทําสัญญาการเรียนรู (Learning Contract) หรือไม   
O ทาํ    
O ไมไดทํา เพราะ ………………………………………………………………… 

6. ทานไดนําประเด็นทีท่านสนใจสอบถามเพิม่เติมวทิยากรในชั้นเรียนหรือไม   
O สอบถาม   
O ไมไดสอบถาม เพราะ …………………………………………………………… 

7. ทานไดมีการประเมินสมรรถนะทางดานการตลาดดวยตนเองหรือไม   
O ประเมนิ   
O ไมไดประเมิน เพราะ …………………………………………………………… 

8. ทานไดนําประเด็นตางๆที่ไดจากการเรียนรูนี้ไปประยุกตใชปฏิบัติงานของทานหรือไม  
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O ใช    
O ไมไดใช  เพราะ ………………………………………………………………… 

9. ทานคิดวาหลงัจากผานโครงการนี้แลว ทานจะศึกษาและเรียนรูดวยตนเองเพื่อพฒันา
สมรรถนะทางดานการตลาดหรือไม  
O ศึกษา    

O ไมศึกษา เพราะ ……………………………………………………………… 
10. ทานสนใจที่จะพัฒนาสมรรถนะดานใดทีจ่ะเปนประโยชนในการสนบัสนุนการปฏบิัติงาน

ของทานหรือไม 
……………………………………………………………………………………………… 

ขอเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบการฝกอบรมฯ 
11. รูปแบบการฝกอบรมฯมีความเหมาะสมในการนํามาใชในการพัฒนาสมรรถนะทางดาน

การตลาดสําหรับ MU หรือไม  
O เหมาะสม    
O ไมเหมาะสม   เพราะ  ………………………………………………………… 

12. ในการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดสําหรับ MU วธิีใด ทานคิดวาเหมาะสมที่สุด  
………………………………………………………………………………………………
ปจจัยอะไรทีท่าํใหทานไมสามารถดําเนนิกจิกรรมการฝกอบรมฯได  
…………………………………………………………………………………………… 

ขอเสนอแนะเกี่ยวกับปจจยัสนับสนุนอืน่ ๆ  
13. ทานคิดวาปจจัยที่จะสงเสริมใหทานเกิดการเรียนรูและพัฒนาสมรรถนะทางดาน

การตลาดคืออะไร  
.................................................................................................................................. 
ปญหาและอุปสรรคในการอบรมดวยรูปแบบนี้  
.................................................................................................................................. 
ขอเสนอแนะอืน่ ๆ 
.................................................................................................................................. 
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ภาคผนวก ญ   
สัญญาแหงการเรียนรู : “การพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 
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 สัญญาแหงการเรยีนรู :  “การพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด” 
โครงการพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบตัิงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 

ชื่อผูเขารวมโครงการ : ……………………………………….. 
 

 

วันที่คาดวาจะสําเร็จ 
 

หัวขอเนื้อหาทางการตลาด 
ที่สนใจ วิธีการเรียนรู 

หลักฐานแหง
ความสําเร็จ 

เกณฑและวิธีการ
ประเมินผล        

1 เรื่อง สวนประสมทางการตลาด            
2 เรื่อง กลยุทธการตลาด           
3 เรื่อง การกําหนดกลุมเปาหมาย           
4 การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา           
5 เรื่อง แผนปฏิบัติการและงบประมาณ

การตลาด 
          

6 เรื่อง การกําหนดเปายอดขาย           
7 เรื่อง กระบวนการวิเคราะห SWOT           
8 เรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑใหม           
9 เรื่อง การบริหารตราสินคา           

10 เรื่อง การบริหารงานบริการ           
11 เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจร 
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ภาคผนวก ฎ   
กิจกรรมการฝกอบรมขาราชการท่ีปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
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กิจกรรมการฝกอบรมขาราชการที่ปฏิบติังานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  
จังหวัดลพบรุี 

วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที ่1  
 

ชวงเชา 
- ปฐมนิเทศ ชี้แจงวัตถุประสงคโครงการ หลักสูตร

ตางๆที่กําหนดขึ้น และทฤษฎีการเรียนการสอนของ
ผูใหญ ใชเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

- ผูเขารวมโครงการทําแบบทดสอบกอนอบรม ( Pre 
Test) โดยใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

ชวงบาย 
- ใหผูเขารวมโครงการเสนอความคิดเห็นหัวขอ

เนื้อหาวิชาทางดานการตลาดที่จําเปนและ
ผูเขารวมโครงการสนใจที่จะใหมีฝกการอบรม  แลว
ระบุความรูและทักษะที่ผูเรียนสนใจที่ตองการ
พัฒนาเพิ่มเติมนั้น และจัดทําสัญญาการเรียนรู  ใช
เวลา 1 ชั่วโมง  

- บรรยายสรุปแนวคิดการตลาด ประมาณ 1 ชั่วโมง 
30 นาที 

- ซักถามแลกเปลี่ยนความคิดเห็น  

- เวลาวางระหวางสัปดาห  ศึกษา
ดวยตนเอง จากเอกสาร
ประกอบการฝกอบรมที่ไดรับ 
จากสื่อตางๆ และจาก Website 
ที่เกี่ยวของ  

- ใหผูเขารวมโครงการศึกษา
ประเด็นปญหาและสรุปความ
ตองการทางดานการตลาดของ
สหกรณและกลุมอาชีพจาก
ประสพการณที่ผานมา และ
เขียนสรุปไมเกิน 1 หนากระดาษ 
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วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที่ 2 อบรม
เรื่อง สวน
ประสมทาง
การตลาด   
 

ชวงเชา 
- อภิปรายกลุม โดยใหผูเขารวมโครงการสรุป

ประเด็นปญหาและความตองการของสหกรณและ
กลุมอาชีพจากที่ไดศึกษามา ประมาณ 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายความหมายของสวนประสม
ทางการตาลาด องคประกอบ 4 สวน พรอม
ยกตัวอยางประกอบของแตละองคประกอบ 
ผลิตภัณฑ สินคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด ใชการบรรยายเวลาประมาณ 2 ชั่วโมง  

- ระหวางบรรยาย ใหผูเรียนเสนอตัวอยางจาก
ประสบการณของผูเรียนที่สัมผัสกับผลิตภัณฑหรือ
บริการในพื้นที่ 

ชวงบาย 
ทํากรณีศึกษา แบงผูเรียนออกเปน 4 กลุม วิเคราะห
ตัวอยางกรณีศึกษา แลวแตละกลุมใหขอคิดเห็นของ
สวนประสมทางการตลาดตางๆ และนําเสนอในชั้น
เรียน โดยใหเวลาอานและวิเคราะหประมาณ 30 นาที
และนําเสนอในชั้นเรียน 

- ใหผูเขารวมโครงการคัดเลือก 
สหกรณหรือกลุมอาชีพตัวอยาง 
ศึกษาลักษณะธุรกิจ ประเด็น
ปญหาทางดานการตลาด 
ความตองการของสหกรณหรือ
กลุมอาชีพนั้น และเขียน
รายงานสรุปประมาณ 1-2 
หนากระดาษ 

- ประเมินตนเองจากบทเรียน
ตางๆที่ไดเรียนรูทั้งจากในชั้น
เรียนและจากการศึกษาดวย
ตนเอง (ตามแบบฟอรมการ
ประเมินตนเอง) 



 

 

259

วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที่ 3  อบรม
เรื่อง กลยุทธ
ทางการตลาด
และการกําหนด
เปาหมาย  

ชวงเชา 
- วิทยากรทบทวนเนื้อหาของเรื่องสวนประสมทาง

การตลาด โดยใชเวลาประมาณ 15 นาที 
- วิทยากรบรรยายเรื่อง Matrix BCG , วงจรชีวิต

ผลิตภัณฑแตละชวง และการกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ วิทยากรบรรยายพรอมถามตอบเปน
เวลาประมาณ 2 ชั่งโมง 

- อภิปรายกลุม วิทยากรตั้งประเด็นคําถามการ
ผลิตภัณฑหรือบริการที่อยูในแตละชวงอายุ โดยให
ผูเรียนแตละทานยกตัวอยางผลิตภัณฑของธุรกิจ
สหกรณในพื้นที่ที่อยูในแตละชวงอายุ ใชเวลา
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นประมาณ 30 นาที 

ชวงบาย 
- วิทยากรบรรยายเนื้อหาในเรื่องกลุมเปาหมาย การ

แบงสวนตลาดตางๆ ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 30 
นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่องพฤติกรรมลูกคา การแบง
ลูกคาตามปจจัยตางๆ ประมาณ 1 ชั่วโมง 

- วิทยากรตั้งประเด็นคําถามเรื่องการแบงพฤติกรรม
ลูกคา จากตัวอยางจริงในพื้นที่ โดยใหผูเขารวม
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นในขั้นตอนนี้ใชเวลา
ประมาณ 30 นาที 

-  
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วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที่ 4 อบรม
เรื่อง การจัดทํา
แผนทางการ
ตลาด  

ชวงเชา 
- แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูเขารวมโครงการถึง

ผลการประเมินตนเองวาองคความรูและทักษะดาน
ตางมีการพัฒนาไปอยางไรบาง 

- วิทยากรบรรยาย วัตถุประสงค ประโยชน 
องคประกอบและวิธีการจัดทําแผนทางการตลาด 
ใชเวลาบรรยายและยกตัวอยางและตอบขอซักถาม
ของผูเรียนประมาณ 2 ชั่วโมง 30 นาที 

ชวงบาย 
- ใหฝกปฏิบัติการจัดการแผนการตลาด วิเคราะห

กรณีศึกษา โดยแบงกลุมผูเรียนออกเปน 4-5 กลุม 
แตละกลุมวิเคราะหกรณีศึกษา สมมุติขอมูลที่
จําเปนและจัดทําเปนรางแผนการตลาดและแผน
งบประมาณใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง และ
นําเสนอในชั้นเรียนกลุมละประมาณ 15 นาที 

- ผูเขารวมโครงการรวบรวม
ประเด็นตางจากที่ไดวิเคราะห
สหกรณหรือกลุมอาชีพตัวอยาง 
ความเห็นถึงสวนประสม
ทางดานการตลาดที่ควร
นํามาใช กลยุทธที่ควรนํามาใช 
และจัดทํารางแผนการตลาด
สําหรับสหกรณหรือกลุมอาชีพ
ตัวอยาง 

วันที่ 5 จัด
อบรม
เนื้อหาวิชาที่
ผูเขารวม
โครงการสนใจ
และวางแผน
เรียนรูรวมกัน  
(การพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม, 
การสื่อสารทาง
การตลาดแบบ
ครบวงจร) 

ชวงเชา 
- วิทยากรบรรยายเรื่องกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ

ใหม ยกตัวอยางผลิตภัณฑใหมแตละชนิด ใชเวลา
ประมาณ 1 ชั่วโมง 30 นาที 

- วิทยากรบรรยายเรื่องบรรจุภัณฑและยกตัวอยาง
เกี่ยวกับบรรจุภัณฑ ใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

ชวงบาย 
- แลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับรางแผนการตลาด

ตางที่ไปจัดทํามา 

- จัดทําขอเสนอแนะเปนแผนการ
ตลาดของสหกรณหรือกลุม
อาชีพและจัดทําเปนรายงาน
แผนการตลาดที่สมบูรณ 

- ประเมินตนเองจากบทเรียน
ตางๆที่ไดเรียนรูทั้งจากในชั้น
เรียนและจากการศึกษาดวย
ตนเอง (ตามแบบฟอรมการ
ประเมินตนเอง) 
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วันที ่ กิจกรรมในชั้นเรียน งานที่มอบหมายระหวางสัปดาห 
วันที่ 6  ชวงเชา  

- วิทยากรทบทวนเนื้อหาเรื่องการตลาดที่ไดเรียนมา 
และเปดโอกาสใหผูเขาอบรมซักถาม โดยใชเวลา
ประมาณ 3 ชั่วโมง  

ชวงบาย  
- ผูเขารวมโครงการทดสอบองคความรูตาม

สมรรถนะตางๆ ( Post – Test ) เปนเวลาประมาณ 
1 ชั่วโมง  

- กิจกรรมแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบ
การอบรมพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด ใช
เวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 
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ภาคผนวก ฏ 
เอกสารขอความรวมมอืในการวิจัย 
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วันที่ 15 ตุลาคม 2552 

เร่ือง ขอความรวมมือการการดําเนินการวจิัย  
เรียน อธิบดีกรมสงเสริมสหกรณ กระทรวงเกษตรและสหกรณ 
 

ผม นายประยุทธ  นามสุบิน นิสิตระดับปริญญาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการศึกษานอก
ระบบโรงเรียน ภาควิชานโยบายการจัดการและความเปนผูนําทางการศึกษา คณะครุศาสตร 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย อยูระหวางการทําวิทยานิพนธ โดยมีแนวคิด ในการทําวิทยานิพนธใน
เร่ือง การพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด โดยมีผูชวยศาสตราจารย ดร. วีระเทพ ปทุมเจริญ
วัฒนา  เปนอาจารยที่ปรึกษา 

เห็นวา ขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  ของกรมสงเสริม
สหกรณ เปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดกับสหกรณและกลุมเกษตรกรโดยตรง มีบทบาทสําคัญตอ
การพัฒนาและสงเสริมขบวนการสหกรณทั่วประเทศ ตองทําหนาที่ในการเผยแพรและใหความรู
ตางๆใหแกบุคลากรสหกรณ ดังนั้น การพัฒนาสมรรถนะทางการตลาดจึงอาจเปนประโยชนตอการ
ปฏิบัติงาน  จึงขอความรวมมือการการดําเนินการวิจัยในหัวขอ “การพัฒนารูปแบบการฝกอบรม
เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ  

จึงเรียนเสนอมาเพื่อโปรดพิจารณา 
 

ขอแสดงความนับถือ 
 
 

(นายประยุทธ   นามสุบิน) 
นิสิตระดับปริญญาดุษฎีบัณฑิต 

ภาควิชานโยบายการจัดการและความเปนผูนําทางการศึกษา 
สาขาวิชาการศึกษานอกระบบโรงเรียน 
คณะครุศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั 



 

 

264

 

 



 

 

265

 

 



 

 

266

 

 



 

 

267

 



 

 

268

 



 

 

269

 



 

 

270

 



 

 

271

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ฐ 
คูมือประกอบการฝกอบรม 

เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 
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คูมือประกอบการฝกอบรม 
เพ่ือพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใน 
โครงการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาด 

แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ 
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บทนํา 
 

จากการที่กรมสงเสริมสหกรณมีภาระกิจในการพัฒนาสหกรณทั่วประเทศซึ่งมี
ประมาณ 7 พัน แหง โดยตองการเนนใหเปนสถาบันเกษตรกรที่สามารถพึ่งพาตนเองได สงเสริมให
เกิดความเขมแข็ง สงเสริมและพัฒนาการบริหารจัดการองคกร และธุรกิจของสหกรณใหเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด เปนที่พึ่งของมวลสมาชิก แตในการดําเนินกิจกรรมของสหกรณ ปญหาที่มี
ความสําคัญสวนหนึ่งคือ ปญหาในการบริหารจัดการทางดานการตลาด ซึ่งตองการไดรับการ
สงเสริมและสนับสนุนจากหนวยงานตางๆที่เกี่ยวของ   

ขาราชการของหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณนั้นมีความสําคัญตอการพัฒนาและ
สงเสริมขบวนการสหกรณทั่วประเทศ เนื่องจากเปนบุคลากรที่ทํางานใกลชิดกับสหกรณและกลุม
เกษตรกรโดยตรง  ตองทําหนาที่ในการ เผยแพรและใหความรูตางๆใหแกบุคลากรสหกรณ และ 
เปนผูที่รับรูปญหาของการดําเนินงานของสหกรณและกลุมเกษตรกร  ดังนั้น การพัฒนาบุคลากร
เหลานี้ ใหเปนผูที่มีความรูความสามารถ โดยเฉพาะสมรรถนะทางดานการตลาด จะทําใหสามารถ
แนะนําสงเสริมเพื่อเพิ่มความเขมแข็งแกสหกรณไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
ผม นายประยุทธ  นามสุบิน นิสิตระดับปริญญาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการศึกษานอกระบบ
โรงเรียน  ภาควิชานโยบายการจัดการและความเปนผูนําทางการศึกษา  คณะครุศาสตร 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  จึงมีแนวคิดในการพัฒนารูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
ทางดานการตลาดแกบุคลากรที่มีความสําคัญเหลานี้ จึงเสนอดําเนินโครงการวิจัยในหัวขอ “การ
พัฒนารูปแบบการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานใน
หนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ “โดยมีผูชวยศาสตราจารย ดร. วีระเทพ ปทุมเจริญวัฒนา  เปน
อาจารยที่ปรึกษา และไดรับการอนุเคราะหและสนับสนุนจากกรมสงเสริมสหกรณโดยจัดทําเปน
โครงการฝกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวย
สงเสริมและพัฒนาสหกรณ โดยมีวัตถุประสงคของโครงการ คือ 

1. เพื่อใหขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ ที่เขารวม
โครงการไดพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดเพื่อใหสามารถวินิจฉัยใหคําปรึกษาแนะนําและให
การสงเสริมแกสหกรณ ในการแกไขปญหาและบริหารจัดการทางดานการตลาดไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
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2. เพื่อศึกษาผลการใชรูปแบบการฝกอบรมที่ใชแนวคิด รูปแบบการฝกอบรมที่อิง
สมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะทางดานการตลาด
แกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

3. เพื่อศึกษาปจจัยและเงื่อนไขในการนํารูปแบบการฝกอบรมโดยใชแนวคิด รูปแบบ
การฝกอบรมที่อิงสมรรถนะและแนวคิดการเรียนรูดวยการนําตนเองเพื่อเสริมสรางความรู ทักษะ
ทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนาสหกรณ  

ในการพัฒนาสมรรถนะทางการตลาดนั้น  ผูวิจัยไดนําแนวคิดในการพัฒนารูปแบบ
การฝกอบรม ที่คํานึงถึงสมรรถนะที่จําเปนในงานทางดานการตลาดซึ่งเปนปญหาของสหกรณ 
และคํานึงถึงสมรรถนะและขอจํากัดของบุคคลากรที่ทําหนาที่นี้ที่มีพื้นฐานที่แตกตางกัน โดยนํา
แนวคิดการพัฒนารูปแบบการอบรมแบบอิงสมรรถนะที่ใหความสําคัญกับขีดความสามารถในแต
ละงานที่เกี่ยวของ  และแนวคิดการเรียนรูดวยตนเองที่มุงใหเนนผูเรียนเปนศูนยกลาง ผูเรียนเปนผู
กําหนดแผนการเรียนรูที่ยืดหยุนที่สอดคลองกบัขอจํากัดของตนเองดวยตนเอง จะเปนการสงเสริม
ใหเกิดการพัฒนาใหมีสมรรถนะในดานตาง ๆ ที่ตรงกับความตองการของ สหกรณและกลุมอาชีพ 
เพื่อใหสามารถเขาไปแนะนํา พัฒนาและแกปญหาทางดานการตลาดที่ประสพอยู ไดอยางมี
ประสิทธิผลและมีประสิทธิภาพมากขึ้น สงผลใหเกิดประโยชนตอความสามารถในการแขงขันของ
สหกรณ และสงผลตอการเติบโตของเศรษฐกิจประเทศไทย 

ในการดําเนินการวิจัยนี้ ผูวิจัยไดพัฒนารูปแบบการฝกอบรมขึ้น โดยมุงเนนสมรรถนะ
หลักคือ สามารถชวยผูประกอบการ สหกรณ กลุมอาชีพใหจัดทํากลยุทธทางดานการตลาด และ มี
ความสามารถพัฒนาแผนปฏิบัติการทางการตลาดได พรอมทั้งไดจัดทําเอกสารคูมือการฝกอบรม
เพื่อพัฒนาสมรรถนะทางดานการตลาดดังกลาวขึ้น โดยเนื้อโดยสรุปดังนี้ 

- บทที่ 1 เร่ือง สวนประสมทางการตลาด มีวัตถุประสงคใหผูเรียนเขาใจความหมาย
สวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย Product Price Place Promotions เขาใจความหมาย
แตละสวนผสมและสามารถประยุกตใชกับสถานการณของสหกรณในพื้นที่ได 

- บทที่ 2   เร่ือง กลยุทธการตลาด มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจกระบวนการทางกล
ยุทธ เมตริก BCG ทางเลือกกลยุทธตางๆทางการตลาด วงจรชีวิตผลิตภัณฑ และกลยุทธทาง
การตลาดที่ใชในแตละชวงของกลยุทธผลิตภัณฑ 

- บทที่ 3  เร่ือง การกําหนดกลุมเปาหมาย มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจความหมาย 
กลุมเปาหมาย การแบงสวนตลาด และวิธีการเลือกกลุมเปาหมาย และมีความสามารถประยุกตใช 
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เขาใจพฤติกรรมลูกคา เขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อ การแบงตลาด และการเลือกกลุมเปาหมาย
ไปประยุกตกับบริบทของธุรกิจสหกรณได 

- บทที่ 4 เร่ือง การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา  มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจลกูคาทีม่ี
ลักษณะตามกลุมปจจัยตางๆ  ปจจัยตางๆที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อที่สําคัญ กระบวนการในการ
ตัดสินใจซ้ือ กลุมผูบริโภคที่แตกตาง เชน Innovator Early Adoptors Early Majority Late 
Majority และ Laggards เปนตน 

- บทที่ 5   เร่ือง การกําหนดเปายอดขาย มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจปจจัยที่
กระทบตอการกําหนดเปายอดขาย วิธีการพยากรณเปายอดขายแบบตางๆ ขั้นตอนการกําหนด
เปาหมายยอดขาย และใหผูเรียนสามารถนําไปจัดทําเปาหมายยอด ขายผลิตภัณฑหรือบริการ 
เพื่อประกอบในการจัดทําแผนการตลาดได 

- บทที่ 6  เร่ือง แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด มีวัตถุประสงคใหผูเรียน
เขาใจวัตถุประสงคของแผนปฏิบัติการและแผนงบประมาณทางการตลาด และองคประกอบของ
แผนทั้ง 2 รวมทั้งขั้นตอนการจัดทําแผน 

- บทที่ 7   เร่ือง กระบวนการวิเคราะห SWOT มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจ
ความหมาย SWOT จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคทางการตลาด และมีทักษะในการนําไป
วิเคราะห 

- บทที่ 8   เร่ือง การพัฒนาผลิตภัณฑใหม มีวัตถุประสงคใหผูเรียนเขาใจเหตุผลและ
ความจําเปนที่ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม กลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม และการ
พัฒนาบรรจุภัณฑ 

- บทที่ 9  เร่ือง การบริหารตราสินคา มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจความสําคัญและ
ประโยชนของตราสินคา ลักษณะของตราสินคาที่ดีและการทําใหตราสินคาเปนที่รูจัก 

- บทที่ 10   เร่ือง การบริหารงานบริการ มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจการบริการที่
เกี่ยวของกับการตลาด ความแตกตางของงานบริการกับสินคา กลยุทธที่จําเปนที่ใชสําหรับการ
บริการที่นอกเหนือจาก 4 P และเขาใจกระบวนการบริหารงานบริการ 

- บทที่ 11  เร่ือง การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร มีวัตถุประสงค ใหผูเรียนเขาใจ
ความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และ 8 ขั้นตอนของการสื่อสารทางการตลาดที่ดี 
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ผูวิจัยหวังวารูปแบบการฝกอบรมและคูมือที่พัฒนาขึ้นนี้ จะเปนประโยชนในการ
เสริมสรางสมรรถนะหลักทางดานการตลาดแกขาราชการที่ปฏิบัติงานในหนวยสงเสริมและพัฒนา
สหกรณ ที่เขารวมโครงการ และบรรลุวัตถุประสงคตางๆตามที่กําหนดไวในโครงการนี้ 

 
นายประยทุธ  นามสุบนิ  

ผูวิจัย   
ธันวาคม 2552 
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บทที่ 1 
เร่ือง สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนองคประกอบของเครื่องมือการตลาดซึ่ง

จะถูกออกแบบใหแตกตางกันไปตามกิจการ ทั้งนี้เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา หลังจาก
ที่ไดระบุกลุม ลูกคาเปาหมายและกําหนดกลยุทธเปนที่เรียบรอยแลวในขั้นตอนที่ผานมาองค
ประกอบหรือเครื่องมือทางการตลาดเหลานี้ไดแก 

1. ผลิตภัณฑ หมายถงึสินคาหรือบริการ (Product/ Service) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจําหนาย (Place) 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
สิ่งตางๆที่กลาวมาขางตนนั้นเปนที่รูจักกันในนามของ 4 P’s ทางการตลาด ความเขาใจทั้ง 

4P’s ของผูประกอบการ และความสามารถของผูประกอบการในการประสมสิ่งเหลานี้เขาดวย
กันเปนหัวใจสําคัญในการวาง แผนการตลาด ซึ่งจําเปนตองอาศัยความคิดสรางสรรคและ
จินตนาการอยูพอสมควร ผูประกอบการควรจะฝกความคิดใหเกิดมุมมอง 4P’s อยางกวางขวาง
และสรางสรรคเพื่อใหเกิดความโดดเดนเหนือคูแขง  
 
1. ผลิตภัณฑและกลยุทธผลิตภัณฑ (Product) 

Philip Kotler, ใหนิยาม: ผลิตภัณฑวาคือ สิ่งใดๆ ที่สามารถเสนอสูตลาด (ทั้งจับตองได 
และไมไดรวมถึงบรรจุภัณฑ สีสัน ราคา คุณภาพ ตราสินคา ตลอดถึงบริการ และชื่อเสียงของผู
ขาย) เพื่อดึงความสนใจครอบครอง ใช หรือ บริโภค แลวสรางความพอใจ ในการตอบสนองความ
ตองการความจําเปน 

ในหนึ่งบริษัทมีมากกวา 1 ผลิตภัณฑ จึงเปนการดีมากหากเรามีการวางภาพผลิตภัณฑ/
บริการที่แตกตางเปนภาพใหญ เราควรวางแผนขอบเขตของผลิตภัณฑของเราวาสายผลิตภัณฑทีม่ี
จะแคบหรือกวาง ผลิตภัณฑ/บริการเหลานี้สําหรับตลาดบน หรือตลาดลาง มีโปรแกรมสินคาพรอม
บริการครบครัน หรือไม? แลวคูแขงของเรามีไหม 

เราควรรูวาลูกคาตองการความหลากหลายหรือไม ลูกคามีแนวโนมที่จะยึดติดกับตรา
สินคาหนึ่ง หากตราสินคานั้นสามารถเสนอทางเลือกใหได ตัวอยางเชน เราอาจมีสายผลิตภัณฑที่
สมบูรณของมะเขือเทศกระปองที่เปนเนื้อทั้งชิ้นในน้ํา หรือแบบชิ้นเล็กๆในน้ํา หรือแบบเนื้อปนกับ
น้ําหรือแบบปริมาณโซเดียมต่ํา และแบบซอส ซึ่งแสดงถึงทางเลือกที่คุณสามารถเสนอตอลูกคา 
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เราสามารถแบงผลิตภัณฑไดเปน 3 ประเภทใหญ ๆ ตามกายภาพ วัตถุประสงคการใชงาน
และพฤติกรรมการซื้อของลูกคา ดังนี้ 

1 แบงตามลกัษณะทางกายภาพ PHYSICAL GOODS สามารถแยกได 3 ประเภท
ใหญ 

1.1 สินคาทนทาน รูปทรงแนนอน ใชไดหลายครั้ง อายุใชงานยาว ราคาตอชิ้นสูง 
ปริมาณขายไมมากตองกําหนดกําไรตอหนวยสูงมักใชพนักงานขาย ประกันคุณภาพ และบริการหลัง
การขาย เชนรถยนต เครื่องใชไฟฟา 

1.2 สินคาไมทนทาน 
1.3 การบริการ 

2. แบงตามวตัถุประสงคการใชงาน USAGE GOODS แบงไดเปน 2 ประเภทใหญๆ 
คือ 

2.1 สินคาอุปโภค บริโภค ผลิตภัณฑในตลาดผูบริโภค Consumer products ผลิต
ภัณฑที่ซื้อไปสําหรับผูบริโภคใชในครัวเรือนขั้นสุดทาย 

2.2 สินคาอุตสาหกรรม ไดแก วัตถุดิบ และชิ้นสวน อะไหล เครื่องจักร ผลิตภัณฑ
ทางการเงิน เสบียง การบริการ ผลิตภัณฑซึ่งใชไปในการผลิตสินคาอ่ืน หรือเพื่อนําไปจําหนายตอ 
(Resale) 

3. แบงตามพฤติกรรมการซื้อของลูกคา (BEHAVIOR CONSUMPTION) แบงไดเปน 
4 ประเภท คือ 

3.1 สินคาสะดวกซื้อ (Convenience Goods) คือสินคาซึ้งผูบริโภคแสวงหาที่จะ
ซื้อบอยครั้งทันทีทันใด และใชความพยายามในการซื้อคอนขางนอย (ไมตองคิดตัดสินใจนาน) 
สินคาการกําหนดสวนประสมทางการตลาด การกําหนดสวนประสมทางการตลาดในรานสะดวก
ซื้อตาง ๆ เชน บุหร่ี ขนมปง นม ขนมขบเคี้ยวในราน 7-11 เครื่องดื่มในตูขายสินคา และหนังสือ
พิมพหรือนิตยสารตาง ๆ บนแผงหนังสือลวนแลวแตเปนสินคาสะดวกซื้อทั้งสิ้น มักวางตรงเคานท
เตอรทางออก 

3.2 สินคาเลือกซื้อ (Shopping Goods) คือสินคาที่ผูซื้อตองใชเวลาทําการ
เปรียบเทียบกอนการซื้อ โดยอาจเปรียบเทียบจากรานที่จําหนาย ราคา ปริมาณ คุณภาพ รูปแบบ 
สีสัน ฯลฯ เชนเสื้อผา เฟอรนิเจอร กระเปา รองเทา ฯลฯ 

3.3 สินคาเจาะจงซื้อ (Speciality Goods) คือสินคาที่ผูซื้อมีความตองการ
เฉพาะเจาะจง ดังนั้นผูซื้อจึงมีความตองการสินคานั้นจริง ๆ โดยไมสนใจจะเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 
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กลาวอีกนัยหนึ่งมีความภักดีในตราสินคาสูง โดยผูซื้อมีความคุนเคยกับสินคาและเต็มใจที่จะใช
ความพยายามอยางมากในการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ตัวอยาง เชน กลองถายรูป เครื่องเสียง
เครื่องประดับราคาแพง รถยนตคันใหม อาหารเสริม ฯลฯ 

3.4 สินคาไมแสวงซื้อ (Unsought Goods) คือสินคาหรือบริการที่มีลักษณะเปนผลิต
ภัณฑใหมที่ยังไมเปนที่รูจักกันแพรหลาย เชน โทรศัพทที่สามารถรับภาพได หรือเปนผลิตภัณฑที่ผู
บริโภคไมมีความ ตองการหรือไมเห็นความจําเปนตองใช เชน การประกันชีวิตหรือประกันภัยตาง ๆ 
เครื่องดับเพลิงใชในรถยนต ฌาปนกิจสงเคราะห 

ปจจัยในการกาํหนดสวนประสมผลิตภัณฑ 
สวนประสมของผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ (Product Lines and Mix): เกิดจาก 

- การเปลี่ยนแปลงความตองการของตลาดภาวะการแขงขนั 
- ปจจัยดานการเงินของผูผลิต 
- ปจจัยดานการผลิต 

ในการพิจารณาหรือตัดสินใจเกี่ยวกับผลติภัณฑนั้น ผูประกอบการจะตองตัดสินใจใน 3 
เร่ืองที่สําคัญคอื 

• สวนประสมของผลิตภัณฑ (Product Mix) 
• คุณลักษณะของตัวผลิตภัณฑ (Product Features) 
• สิ่งสนับสนนุผลิตภัณฑ (Product Support) 

สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix)  
เปนการประสมสายผลิตภัณฑ เพื่อการขายกลยุทธของสวนประสมผลิตภัณฑ คือการ

กําหนดกลุม ประเภทและจํานวนสินคาหรือบริการทั้งหมดที่มีเอาไวขาย ไดแก ความกวาง (จํานวน
ของสายผลิตภัณฑ) ความลึก (ความผันแปรของขนาด สี รูปแบบ) ความยาว ความสอดคลอง 

ตัวอยาง แสดงสวนประสมของบริษัทเนสทเล  
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คุณลักษณะของตัวผลิตภัณฑ (Product Features) 
ส่ิงที่สองที่จะตองพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑคือ คุณลักษณะของผลิตภัณฑวาจะใส

คุณลักษณะอะไรเขาไปบาง ผลิตภัณฑมีองคประกอบในตัวมากมายไมเพียงแตลักษณะหรือองค
ประกอบทางกายภาพ แตยังแฝงไวดวยลักษณะเชิงภาพลักษณอ่ืนๆ ดวย เชนเวลาซื้อรถยนตลูกคา
นอกจากจะสนใจเรื่องของเครื่องยนต สมรรถนะ การประกอบ ความปลอดภัย ความประหยัดแลว
ลูกคาก็ยังใหความสนใจสิ่งอื่นๆจากการที่จะใชรถดวยเชนใชแลวดูโกไหม รถจะสงเสริมภาพ
ลักษณบทบาทสถานภาพของลูกคาหรือไมผูประกอบการจึงตองรูวาคุณลักษณะอะไรบางที่ลูกคา
ใหความสําคัญและใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งขอมูลดังกลาว สามารถรูไดจากการทําวิจัย
ตลาด   

ผูประกอบการสามารถจะเพิ่มคุณลักษณะตางๆ ใหผลิตภัณฑของตน เพื่อสรางความ
แตกตางและความไดเปรียบเหนือคูแขง เชนสถานีบริการเติมน้ํามันที่ขายน้ํามันที่มีคุณภาพ
เหมือนกันทุกประการ แตลูกคาพอใจที่จะใชบริการสถานีที่มีคุณลักษณะเพิ่มเติมอ่ืนๆ เชน มีมินิ
มารททันสมัยขนาดใหญมีมุมใหพักผอนมีหองน้ําที่สะอาด มีบริการลางรถ มีพนักงานที่เปน
ระเบียบและสุภาพเรียบรอย ฯลฯ 

สิ่งสนับสนุนผลิตภัณฑ (Product Support) 
ธุรกิจบางแหงอาจคิดวาการขายของไดเปนอันจบสิ้นภารกิจ แตสําหรับลูกคาการซื้อสินคา

เปนจุดเริ่มตน ลูกคายังตองการการบริการหลังการขายและการสนับสนุนตางๆ เพื่อใหแนใจวาจะ
สามารถใชสินคานั้นไดอยางที่คาดหวัง บริการหลังขายและความชวยเหลือที่ติดตามมาจะทําให
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ลูกคามีความรูสึกที่ดีหรือไมดีไดตอผูประกอบการ และเปนสิ่งตัดสินวาจะเกิดการซื้อซํ้าอีกหรือไมใน
อนาคต ส่ิงสนับสนุนผลิตภัณฑอาจทําไดดังตอไปนี้ 

• บริการกอนการขาย เชนการใหคําแนะนาํ การออกแบบ การเสนอราคา 
• การติดตั้ง 
• การจัดสงทีต่รงเวลา 
• การติดตามผล 
• อะไหล 
• การซอมบํารุง 
• การบริการตรวจเช็คเปนระยะ 
• การรับประกนัคุณภาพสนิคา ฯลฯ 
จากองคประกอบของผลิตภัณฑเราสามารถนํามาวางกลยุทธโดยกําหนดรายการผลิต

ภัณฑ (ลักษณะที่แตกตางกันในตราหรือสายผลิตภัณฑ ทางดานขนาด ราคา รูปราง คุณสมบัติ
อ่ืนๆ) ที่หลากหลาย  และไมวาจะผลิตสินคาหรือบริการอะไร ผูประกอบการควรพยายามทําให
สินคาหรือบริการของตนมีความโดดเดนและแตกตางจากของคูแขงใหมากที่สุดเทาที่จะเปนไปได 
พยายามหลีกเลี่ยงที่จะลอกเลียนแบบคนอื่น และพยายามแขงขันในจุดที่คูแขงยังขาดอยูหรือไม
สามารถตอบสนองลูกคาไดดีพอ หรือมองหาตลาดเฉพาะที่มีความตองการที่แตกตางและยังไมได
รับการตอบสนองจากผูประกอบการรายใด มากกวาที่จะแขง ขันกันชวงชิงสวนแบงตลาดกับคูแขง
รายอื่นๆ (โปรดอานเรื่องกลยุทธเชื่อมโยงกับการวางตําแหนง ประกอบ และทบทวน)   

นอกจากนี้ผูประกอบการยังควรคํานึงถึงวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ เพื่อใหสอดคลองกับการ
วิจัย พัฒนา ขยาย ยืด และยุบที่จะสงผลถึงการตอบสนองความตองการของตลาดและผล
ประกอบการทั้งในระยะสั้นและระยาว 
 
การกาํหนดราคา 
ราคา (Price) 

ราคา (Price) เปนปจจัยตัวหนึ่งขององคประกอบของสวนผสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ดังนั้นเรามีความจําเปนที่จะตองทําความเขาใจกับราคา ราคาหมายถึงจํานวนเงินที่ลูกคา
จะตองจายเพื่อใหไดมาซึ่งสินคาหรือบริการ การตั้งราคาจะตองคํานึงถึงคุณคา (value) ของผลิต
ภัณฑหรือบริการในมุมมองที่ลูกคารับทราบไดหากพิจารณาถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอการตั้งราคา
ผลิตภัณฑหรือบริการ เราจะพบวาประกอบดวยปจจัยตางๆทั้งปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน 
ดังแสดงในตารางที่ 1 ดังตอไปนี้ 
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ตารางที ่1 ปจจัยที่มีผลกระทบตอการตั้งราคาผลิตภัณฑหรือบริการ 
ปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก 

1. วัตถุประสงคดานการตลาด 1. ลักษณะของตลาด หรือ อุปสงค 
2. สวนผสมทางการตลาดอื่นๆ 2. สภาพการแขงขัน 
3. ตนทุนของผลิตภัณฑ หรือ บริการ 3. สภาพเศรษฐกิจ 
4. ปจจัยอื่นภายในองคการ เชน ลักษณะของการ

ดําเนินธุรกิจของผูบริหาร 
4. ปจจัยอื่นภายนอกองคการ เชน ขอกําหนดของ

กฎหมาย หรือ ตัวแทนจําหนาย เปนตน 
 

เสนโคงของการผลิต (Production Curve) 
Production Curve หรือเรียกงายๆวา เสนโคงของการผลิตเปนสิ่งที่บอกถึงตนทุนที่จะผลิต

สินคาหนึ่งๆที่แตกตางกันในระดับที่แตกตางกัน ความเขาใจในเรื่องของ Production curve จะชวย
ใหเขาใจเรื่อง    ตนทุนสินคาในระดับการผลิตที่แตกตางกัน สมมติเชน การผลิตรองเทา 100 คูจะ
แพงกวาการผลิตรองเทา 25,000 คู เพราะอยางไรธุรกจิแหงนั้นก็ตองลงทุนในเครื่องจกัรทีเ่ปนตนทนุ
คงที่เชนเดียวกัน จากรูปที่ 1 แสดงตนทุนคงที่เปน  เสนตรงที่ขนานกับแกนนอน (Fixed Costs) แต
ในความเปนจริงแลวไมมีตนทุนใดที่ผันแปรหนึ่งรอยเปอรเซนตกับปริมาณที่ผลิต ดังนั้นเสนตนทุน
ผันแปร (Variable Costs), เสนตนทุนรวม (Total Costs) จะเปนเสนโคงมาก กวาที่จะเปนเสนตรง
ตามที่แสดงในรูปอยางงายดังกลาว 

เสนลักษณะของการผลิต 

 
 

ในกระบวนการผลิต เราจะตองมีตนทุนในการเริ่มตน (Start-up Cost) สมมติวาบริษัทแหง
หนึ่งจะ สรางโรงงานเพื่อผลิตโรงเทา 100 คู ตอวัน ตนทุนการผลิตจะสูงหากผลิตไมถึง 100 คูตอ
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วันตนทุนเฉลี่ยตอคูจะคอยๆ ลดลงหากผลิตถึง 100 คูตอวัน โรงงานอาจผลิตมากขึ้นๆ เร่ือยๆ ตอ
วัน แตตนทุนก็จะสูงขั้นมากหากผลิตเกินกําลังการผลิตที่มีอยู 100 คูตอวัน นอกจากนี้ ยังมีคาใช
จายดานแรงงานที่อาจสูงขึ้นกวาแรงงานที่มี 

จากรูปที่ 1 จะพบวาจุดที่ปริมาณของการผลิต ทําใหเสนของตนทุนการผลิตเทากับเสน
ของรายไดรวม คือ ปริมาณการผลิตที่นอยที่สุดที่ทําใหกิจการไมขาดทุน (Break-Even Point หรือ 
BEP) ปริมาณการผลิตที่นอยกวานี้คือปริมาณการผลิตที่ทําใหรายไดรวมนอยกวาตนทุนรวม แต
ปริมาณการผลิตที่มากกวา BEP เปน ปริมาณการผลิตที่ทําใหรายไดรวมมากกวาตนทุนรวม นั่น
คือ กิจการจะมีกําไร เปาหมายของเราคือการหาระดับที่มีตนทุนการผลิตต่ําที่สุด เพื่อที่จะผลิตได
เพียงพอตอการตอบสนองตอ อุปสงคของผลิตภัณฑหรือบริการ หากอุปสงคตอผลิตภัณฑหรือ
บริการมีนอย และเราไมตองการผลิตใหมากเกิน เราอาจจะผลิตต่ํากวาระดับที่เหมาะสม 
(Optimum Level) เพราะฉะนั้นเราตองขึ้นราคาผลิตภัณฑหรือบริการ แตถาหากวามีอุปสงคมาก
เกินกวากําลังการผลิต เราก็อาจจะตองขึ้นราคาเพื่อใหมีรายไดที่ครอบคลุมคาใชจายในการผลิต
เกินกําลังที่เพิ่มมากขึ้น 
ความยืดหยุนของราคา (Price Elasticity) 

ความยืดหยุนของราคา (Price Elasticity) เปนตัวบอกถึงการแกวงของอุปสงคที่มีตอราคา
สินคาที่เปลี่ยนไป (Demand Fluctuation) อุปสงคในสินคาหรือบริการมีทั้งแบบที่ยืดหยุนตอราคา
และไมยืดหยุนตอ ราคา ความเขาใจเบื้องตนตองทราบถึงลักษณะของสินคาหรือบริการ สินคา
ทดแทน และลักษณะของผูซื้อ เพื่อพิจารณาวาอุปสงคในสินคาหรือบริการดังกลาวเปนอุปสงค
ชนิดใด หากเปนสินคาที่มีอุปสงคที่ไมยืด  หยุน ตอราคา (รูปที่ 2A) ยอมมีกลยุทธในการตั้งราคาที่
แตกตางจากมีอุปสงคที่ยืดหยุนตอราคา (รูปที่ 2B) อุปสงคที่ยืดหยุน (Elastic Demand) หมายถึง 
อุปสงคที่ เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาจะทําใหจํานวนของการซื้อก็จะเปลี่ยนแปลงไปมาก 
(โดยทั่วไปคือการเปลี่ยนแปลงที่มากกวา 1 เทา) 
 
กลยทุธดานราคา (Pricing Strategy) 

ราคาเปนเครื่องมือทางการตลาดที่มีประสิทธิผลมากที่สุดที่จะสงเสริมผลิตภัณฑหรือ
บริการราคาเปน ตัวแทนของภาพลักษณสงผลตออุปสงค และชวยเราในการระบุกลุมตลาด
เปาหมาย ดังนั้นกลยุทธดานราคาจึงควรที่จะสอดคลอง (consisitent) กับเปาประสงคและเปา
หมายโดยรวมของบริษัท ยกตัวอยาง ถาหากวา เปาประสงคหนึ่งของบริษัทคือการไดรับสวนแบง
ทางการตลาดและการขายสินคาใหกับลูกคากลุมที่กวางขึ้น เราก็ไมควรตั้งราคาขายไวสูงมาก
เกินไปในการเลือกลยุทธดานราคานั้น เราควรพิจารณาถึงกลุมตลาดเปาหมาย ลูกคา คูแขง และ
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ความเสี่ยง นอกจากนั้นเราควรนึกถึงผลกระทบของราคาขายที่จะมีตออุปสงคในผลิตภัณฑหรือ
บริการของเรามีการพิจารณาถึงปจจัยหลายอยางที่จะถามถึงจํานวนเงินที่ยินดีจายในการซื้อ
และใชสินคาหรือบริการหนึ่งๆ ในบริษัทที่ประสบความสําเร็จ ราคาขายมักจะครอบคลุมคาใชจาย
ทั้งหมด และยังเปดโอกาสใหบริษัทมีสวนของกาํไร 

ในการวางกลยุทธดานราคา เราควรพิจารณาถึงสิ่งตางๆ ดังตอไปนี้ 
1. เพื่อไดรับสวนแบงการตลาดที่มุงเนนกลุมลูกคาที่จําเพาะ ที่ผูจัดจําหนายมีทักษะสูง

หรือยินดีที่จะลงทุนดานทรัพยากรที่จะเพิ่มการเจาะเขาสูตลาด 
2. เพื่อใหไดรับการไววางใจจากลูกคา เมื่อถึงบางโอกาสเราอาจจะลดราคาขายของสินคา

เมื่อตนทุน ลดลง และการลดราคาสวนนี้ตองมากพอที่จะทําใหลูกคาสังเกตไดอยางชัดเจน 
3. เพื่อทําใหคูแขงขันออนแอลงโดยการเลือกตลาดเปาหมายหลัก หรือเพื่อการแนะนํา

ราคาตอลูกคาโดยสงเสริมการขาย 
4. เพื่อดึงดูดลูกคาจากคูแขงดวยขอเสนอดานราคาที่คูแขงเสนอกับลูกคา 
เราสามารถใชกลยุทธหลากหลายในการตั้งราคาขาย เราอาจตองการใชกลยุทธที่จําเพาะ 

แตเราไมสามารถที่จะดําเนินการไดหากวามีขอจํากัดของบางปจจัย เชน ตนทุนการผลิต ดังนั้นการ
เลือกกลยุทธจึง   ตองคํานึงถึงปจจัยอื่นประกอบกัน เชน ปจจัยดานการเงิน ปจจัยดานการบริหาร 
เปนตน ตอไปนี้เปนบางตัวอยาง กลยุทธดานราคาที่ธุรกิจตางๆมักจะนิยมใชกัน ไดแก 

• กลยุทธการจับคูกับคูแขง (Matching Competition) 
• กลยุทธการตั้งราคาสูงสําหรับผลติภัณฑใหม (Skimming the cream) 
• กลยุทธการตั้งราคาแบบเจาะกลุมเปาหมาย (Penetration Pricing) 
• กลยุทธการตั้งราคาตามสายของผลิตภัณฑ (Product Line Pricing) 

กลยุทธการจับคูกับคูแขง (Matching Competition) 
กลยุทธนี้เปนยุทธวิธีปกติที่ใชราคาของคูแขงเปนตัวเปรียบเทียบ เพื่อการตั้งราคาขายของ

สินคาในตลาดที่มีความอิ่มตัว หากธุรกิจของเราเขาสูตลาดที่อ่ิมตัว เราตองมั่นใจวาบริษัทของเรา
สามารถตั้งราคาสนิ คาหรือบริการเทากับหรือถูกกวาราคาสินคาหรือบริการของคูแขง และอยาง
นอยที่สุดราคาขายที่เราตั้งจะครอบคลุมตนทุนผันแปร หากเรามั่นใจวาผลิตภัณฑหรือบริการของ
คุณดีและสามารถขายในราคาเดียวกันกับคูแขงนี้ก็จะเปนกลยุทธที่คุณจะใช จงจําไววาอยาไดตั้ง
ราคาขายเดียวกบัคูแขงหากผลิตภัณฑ/บริการของคุณไมไดสงมอบมูลคาไดดุจเดียวกับของคูแขง 
กลยทุธการต้ังราคาสูงสาํหรับผลิตภณัฑใหม (Skimming the cream) 

กลยุทธนี้เปนกลยุทธการตั้งราคาที่มักจะถูกใชในชวงแนะนําตัวผลิตภัณฑใหม กลาวคือ
เปนการตั้งราคาสูงๆเพื่อรับกําไรมากเปนพิเศษ (premium charge) กลยุทธนี้จะถูกใชเมื่อไมมีคู
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แขงขันหรือมีคูแขงขัน นอยราย เนื่องจากผูบริโภคไมมีทางเลือกของราคาที่ถูกกวา เมื่อคูแขงขนัเริม่
เขาสูตลาด เราอาจจะลดราคาเพื่อความ สามารถในการแขงขันตอไปการเลือกใชกลยุทธนี้ตอง
มั่นใจเสียกอนวาเราไมไดใชกลยุทธนี้นานมากเกินไป และคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการดี
เพียงพอ การทํากําไรในชวงสั้นๆ นี้อาจถูกลบลางไปหากลูกคาพบวาผลิตภัณฑหรือบริการของเรา
ไมไดสงมอบมูลคาที่เพียงพอกับเงินที่จายไป และจะทําให ลูกคาหันไปหาคูแขงที่เขาสูตลาด 
กลยทุธการต้ังราคาแบบเจาะกลุมเปาหมาย (Penetration Pricing) 

กลยุทธนี้เปนการตั้งราคาที่เหมาะสมเพียงพอที่จะดึงดูดและรักษาฐานลูกคาหลักที่มีขนาด
ใหญกลยุทธนี้ ไมจําเปนตองเกิดกับการตั้งราคาที่ต่ําเสมอไปแตหากเปนราคาที่เหมาะสมโดย
เปรียบเทียบคานิยมของ     สินคานั้นๆ ตัวอยางที่ดีของกลยุทธนี้ คือ การตั้งราคาของรถยนตเล็ค
ซัส (Lexus) ซึ่งดึงดูดกลุมของผูที่มีรสนิยมหรูหราในตลาดรถยนตอยางไดผล กลาวคือราคา
ดังกลาวดึงดูดตอผูที่อยูในกลุมเปาหมาย และกลุม เปาหมายยังรับรูคานิยมความหรูหราของ
รถยนตเล็คซัสได แตโดยทั่วไปมักเปนการตั้งราคาที่อยูในระดับตํ่าเพื่อดึงดูดลูกคา 

ส่ิงแรกที่ตองพิจารณาคือ กลุมลูกคาในตลาดนั้นๆตองมีความเต็มใจที่จะเปลี่ยนหรือ
ทดลองสินคายี่ หอใหม แตสิ่งที่มักจะเขาใจผิดคือการเขาใจวาลูกคาจะตอบสนองตอราคาในทุก
กรณี ดังนั้นการทําความเขาใจกับลูกคาจึงเปนสิ่งที่สําคัญมากที่สุดเปนสิ่งแรก ส่ิงตอมาคือการตอง
นําเสนอคุณคา (Value) ในตัวสินคาหรือบริการที่สงมอบใหตรงตามความตองการและความ
คาดหวังของลูกคา อีกตัวอยางหนึ่งคือรานคา อิเล็คทรอนิกสที่ชื่อวา Priceline.com ที่สามารถ
ดึงดูดลูกคามาซื้อสินคาและยังรักษาลูกคาไดโดยการมีชวงราคาที่ลูกคาพอใจ 

ในกรณีที่ธุรกิจตองการไดรับสวนแบงการตลาดที่มากขึ้นหรือตองการเจาะตลาด เรา
มักจะใชกลยุทธการตัดราคา แตธุรกิจนั้นตองมั่นใจกอนวาจะสามารถรองรับการตั้งราคาแบบนี้ได 
และมีอุปสงคที่พอเพียงในการรองรับตนทุนการผลิต ในบางกรณีเราอาจจะตองการนําเสนอผลิต
ภัณฑหรือบริการที่มีคุณภาพโดยสามารถที่จะเปรยีบเทียบกันได สําหรับลูกคาแลวในราคาที่ต่ํา
กวาลูกคาอาจจะมีความออนไหวตอราคามาก ถึงแมจะมีความพึงพอใจดานคุณภาพ การตั้งราคา
ขายแบบตัดราคาก็เปนวิธีที่ใชไดผล การเสนอคุณภาพที่ต่ํากวาจะทําใหตนทุนคุณต่ําลงและทํา
กําไรไดดีดวย  หากเราไดพยายามที่จะใชกลยุทธดานราคานี่ เราคงพอพยากรณไดวาคูแขงจะ
ตอบสนองอยางไร คูแขงจะลดราคามาชนกันหรือเขาทําไมไดเพราะมีตนทุนที่เปนตัวกําหนดอยู 
เขาจะยอมปลอยตลาดสวนนี้ไป หรือจะตอบโตดวยวิธีการอื่น   
กลยทุธการต้ังราคาตามสายของผลิตภณัฑ (Product-Line Pricing) 

กลยุทธนี้เหมาะสมกับธุรกิจที่เปนผูนําหรือมีฐานะทางการเงินที่ดีจึงสามารถนําเสนอผลิต
ภัณฑใหกับทุกๆ สวนของตลาดได ในแตละระดับของราคากิจการนั้นๆ ควรที่จะพิจารณาถึงปจจัย



 

 

286

ตางๆ ไดแก ความแตกตางของตนทุน, คุณลักษณะของผลิตภัณฑที่แตกตางกนัในสายตาของลกูคา 
และราคาผลิตภัณฑของคูแขงขัน 

การตั้งราคาของผลิตภัณฑในสายของผลิตภัณฑนั้นพิจารณาปจจัยในเรื่องตนทุนการผลิต
และความแตกตางของคุณลักษณะของเบียรทั้งสองระดับจะพบวามีความชัดเจนมาก หลังจากที่
บริษัทเบียรไทย 1991 จํากัด (มหาชน) ไดครองสวนแบงตลาดมากเปนอันดับหนึ่งเหนอืกวา บริษัท 
บุญรอดบริวเวอรรี่ จํากัดแลว บริษัทไดใชกลยุทธการตั้งราคาแบบตามสายของผลิตภัณฑเบียร 
โดยการตั้งราคาของเบียรชางไดต่ํากวาราคาเทียบเคียงกับเบียรไทของบริษัทบุญรอดบริวเวอรี่
จํากัด และเบียรคารลสเบิกรสเปนราคาที่เทียบเคียงกับเบียรสิงห สิ่งดังกลาวนี้เปนขอดีที่ทําให
คูแขงเขามาแขงขันในสายผลิตภัณฑไดยาก แตอาจจะมีขอเสียในเรื่องตนทุนการบริหารงาน, การ
สรางแบรนด และอาจจะกอใหเกิดความสับสนของลูกคาบางรายได 
เครื่องมือตางๆที่เกี่ยวกับการตั้งราคาขาย (Other Price-Related-Tools) 

นอกเหนือจากราคาแลว เครื่องมือในการสงเสริมการขายก็มีผลตอความถี่ และชวงเวลาใน
การซื้อสิน คาหรือบริการของลูกคา เครื่องมือเหลานี้สามารถสงผลตอความรูสึกที่ลูกคามีตอราคา
ขายของผลิตภัณฑ/บริการของคุณ โดยปราศจากการเปลี่ยนแปลงราคาขายที่แทจริง เครื่องมือ
ตางๆ ดังกลาว ประกอบดวย    สวนลด (Discount) 
สวนลด Discount 

กลยุทธดานราคาอาจรวมเอาถึงสวนลดในขอกําหนดเฉพาะ ตัวอยางเชน หากซื้อสินคา
มากกวา 20 ชิ้น คุณจะเสนอสวนลดให 15% หากจายเงินสดลดให 10% เพราะสําหรับคุณอาจมี
ตนทุนในการซื้อดวยบัตรเครดิตที่มากกวา 10% ในขณะที่ลูกคาคิดวาลูกคาจายถูกกวา และมีแนว
โนมจะซื้อสินคาของคุณมากขึ้น การใหสวนลดมักเสนอหนทางที่ชนะ-ชนะทั้งคูใหกับผูผลิตและผู
ซื้อเพราะมีแนวโนมที่ลูกคาจะซื้อมากขึ้น เนื่องจากราคาตอ หนวยที่ถูกกวา 
การขายของเกาเพิ่มเงินซ้ือของใหม (Trade-In Allowance) 

เครื่องมือนี้เปนหนทางที่มีประสิทธิผลที่จะลดราคาขายสุดทายที่ขายใหผูบริโภค โดย
ปราศจากการลดราคาในรายการราคา (LIST PRICE) ในการใชเครื่องมือขายนี้ บริษัทยอมให
ลูกคาาแลก (TRADE IN)     สินคาที่ใชแลว และซื้อสินคาที่เหมือนกันรุนใหม การยอมใหแลกเรา
ไดใหผลประโยชนกับลูกคาในการไมตองวิ่งไปขายสินคาเกา หรือสินคาใชแลวอ่ืนๆ ลูกคาจะเลือก
ซื้อสินคาของเราเพราะเราทําใหเขารูสึกสะดวกสบาย 

ตัวอยางที่พบเห็นมากของการใชเครื่องมือนี้ คือ ตัวแทนจําหนายรถยนตตางๆ หรือ 
ตัวแทนจํา   หนายคอมพิวเตอรตางๆ หากสังเกตจะพบวาสิ่งดังกลาวมักจะเปนสินคาคงทนและมี
การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีบอย 
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คูปอง (Coupons) 
คูปองก็เปนอีกเครื่องมือหนึ่งที่มีประสิทธิผลที่จะจัดทํา (Tailor) กลยุทธทางดานราคา เรา

อาจจะสง คูปองไปยังที่อยูของลูกคา หรือแนบไปกับหนังสือพิมพทองถิ่นหรือในรานคาที่ขายสินคา
นั้นคูปองอาจรวมอยูในชุดของผลิตภัณฑ เพื่อใหเกิดการซ้ือในอนาคตลูกคาที่ใหความสําคัญกับ
ราคาหลายรายซื้อเมื่อมีคูปอง สวนลด คูปองสามารถจับกลุมตลาดหนึ่งๆ ไดที่ปกติคุณอาจเขาไมถึง 
เงื่อนไขการซือ้ (Sales Term) 

หนทางอื่นที่จะมีผลตอราคาที่เหมาะสมที่คุณจะเรียกเก็บจากลูกคา คือการใชชวงระยะ
การขายและการใหเครดิต SALES TERM คือการยอมใหสวนลดแกลูกคา หากลูกคาจายใบเรียก
เก็บเงินในชวงเวลาจําเพาะสวนลดโดยมากที่ใหคือ 2/10 ที่สุทธิ 30 หมายความวาลูกคาจะไดรับ
สวนลด 2% หากชําระเงินตามใบเรียกเก็บเงินภายใน 10 วัน หากไมชําระใน 10 วัน ตองชําระดวย
จํานวนเต็ม โดยปราศจากสวนลดภายใน 10 วัน 
ชองทางทางการตลาด Marketing Channels 

จากนิยาม Exchanges การแลกเปลี่ยน Transactionsการสงผาน และRelationships 
การสราง สัมพันธภาพ โดยการสรางตลาด สรางเครือขาย โดยการเพิ่มผลประโยชนทางการเงิน
สังคม โครงสรางที่เหนียวแนน และลูกคาที่ทําใหบริษัทมีกําไร 
เครือขายของคุณคาการสงมอบ (Value Delivery Network) 

เครือขายนี้ ประกอบดวย บริษัท, ผูสงมอบ (suppliers), ผูจัดจําหนาย (distributors), 
และกลุมลูกคาที่เหมาะสมผูที่ตางเปนพันธมิตรตอกัน เพื่อที่จะชวยกันปรับปรุงผลการทํางานของ
ระบบที่มีอยู Modern Marketing System 
ธรรมชาติและความสําคัญของชองทางทางการตลาด 

การเลือกชองทางมีผลตอการตัดสินใจดานอื่นในสวนประสมการตลาด คือ ราคา การ
สื่อสารทางการตลาด ระบบการกระจายสินคาที่เขมแข็งสามารถสรางความไดเปรียบในเชิงแขงขัน 
การตัดสินใจเรื่อง   ชองทางเกี่ยวของกับพันธะสัญญาในระยะยาวกับบริษัทอื่น 
การจัดจาํหนายและกระจายสนิคา (Place) 

นิยามของตลาดที่ไดกลาวไวตั้งแตตนเปนการจัดหาสินคาและบริการที่ถกูตอง ในเวลาที่
ถูกตองเหมาะสมดวยราคาที่เหมาะสมและในสถานที่ที่เหมาะสมดวยสถานที่ (Place) ซึ่งเปนสวน
หนึ่งของสวนผสมการตลาดในที่นี้จะพิจารณาในสองเรื่องที่สําคัญคือ 

1. การจัดจําหนายสินคา (Distribution) 
2. สถานที่หรือทําเลที่ตั้งของกิจการ (Location) 
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ลักษณะการจัดจําหนาย 
การจัดจําหนาย (Distribution) หมายถึง “โครงสรางของชองทาง (สถาบันและกิจกรรม) ที่

ใชเพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการไปยังตลาด” จากความหมายจะเห็นวาลักษณะ
การจัดจําหนายมีดังนี้ 

(1) เปนกิจกรรมการนาํผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย 
(2) โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถาบันการตลาด (Marketing Institution) 

หรือMarketing Intermediaries) ประกอบดวย คนกลาง ธุรกิจการกระจายสินคา ธุรกิจใหบริการ
ทางการตลาด รวมทั้งสถาบันทางการเงิน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) เปนธุรกิจที่ชวยสงเสริมชวยขาย
และจําหนายสินคาหรือบริการไปยังผูซื้อข้ันสุดทายประกอบดวย คนกลาง ธุรกิจการกระจายตัว
สินคา ธุรกิจใหบริการทางการตลาด และธุรกิจการเงิน” 

คนกลาง (Middleman) หมายถึง “อิสระที่ดําเนินงานเปนตัวเชื่อมระหวางผูผลิตและผู
บริโภคคนสุดทาย หรือผูใชทางอุตสาหกรรม” คนกลางสามารถจําแนกออกไดเปนประเภทตางๆ 
คือ 

พอคาคนกลาง (Merchant Middlemen) หมายถึง “คนกลางที่มีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่เขา
ดําเนินการ” เชน พอคาสง พอคาปลีก และพอคาผูขายตอ เปนตน ตัวแทนคนกลาง (Agent 
Middlemen) หมายถึง “คนกลางที่ไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่เขาดําเนินการ” เชน ตัวแทนผูผลิต 
นายหนา เปนตน 

ธุรกิจที่ทําหนาที่กระจายตัวสินคา (Physical Distribution Firm) “เปนธรุกิจที่ชวยเก็บ
รักษา    สินคาและเคลื่อนยายตัวสินคาจากจุดเริ่มตนไปยังจุดหมายปลายทาง” ดังนั้นจึง
ประกอบดวยธรุกิจการขนสง ธุรกิจคลังสินคาและการบริหารสินคาคงเหลือ 

ธุรกิจใหบริการทางการตลาด (Marketing Services Agencies) “เปนธุรกิจที่ชวยใน
การกําหนดกลุมเปาหมายและสงเสริมผลิตภัณฑไปยังตลาดที่เหมาะสม” ไดแก ธุรกิจการวิจัย
ตลาด บริษัทตัวแทนโฆษณา ธุรกิจเกี่ยวกับส่ือธุรกิจใหคําปรึกษาทางการตลาด ฯลฯ 

สถาบันการเงิน (Financial Institution) คือบริษัทตางๆ ที่ชวยจัดหาเงินและ (หรือ) 
ประกันคุณความเสี่ยงที่เกี่ยงของกับการขายสินคา ไดแก ธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทประกันภัย 
ฯลฯ 
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ชองทางการจัดจําหนาย จากลักษณะของการจัดจําหนายซึ่งเปนการนําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดเปาหมาย ซึ่งตองผานชองทางการจัดจําหนาย จึงตองศึกษาลักษณะของชองทางการจัดจํา
หนาย 

ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง “เสนทางที่ผลิตภัณฑ
และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาดชองทางการจัดจําหนายอาจ
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลางที่เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนายและผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม (Consumer or Industrial Users) 

การศึกษาชองทางการจัดจําหนายจะมีประเด็นสําคัญที่ตองพิจารณาดังนี้ 
(1) จํานวนระดับของชองทาง 
(2) ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑบริโภคและผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
(3) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดจํานวนระดับของชองทาง 
(4) ความหนาแนนของคนกลางในชองทาง 
(5) การคาปลีกและประเภทของการคาปลีก  
(6) การคาสงและประเภทของการคาสง 

จํานวนระดับของชองทางการจัดจาํหนาย 
จํานวนระดับของชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง จํานวนระดับคนกลางภายในเสนทาง

ที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตไปตลาดในการขายอาจไม
ตองผานคนกลางถาไมผานคนกลาง เราเรียกวาชองทางการจัดจําหนายทางตรง หรือชองทางศูนย
ระดบัถาตองผานคนกลาง เราเรียกวาชองทางการจัดจําหนายทางออม ชองทางออมประกอบดวย
หลายวิธี เชน ถาผานเฉพาะพอคาปลีก เราเรียกวาผานคนกลางหนึ่งระดับ ถาผานผูคาสงและผูคา
ปลีกดวย เราเรียกวาผานคนกลางสองระดับ เปนตน โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
ชองทางการจัดจําหนายทางตรง (Direct Channel) 

หรือการขายทางตรง (Direct Selling) หรือการตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ 
การจัดจํา หนายทางตรง (Direct Distribution) ซึ่งหมายถึง การขายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผู
บริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมโดยไมมีคนกลาง ชองทางนี้ผูผลิตตองทําหนาที่การตลาดเอง ถือ
วาเปนชองทางที่สั้นที่สุด นิยมใชสําหรับสินคา อุตสาหกรรม แตอยางไรก็ตามมีการนําไปใชสําหรับ
สินคาบริโภคที่ยายยาก ชองทางนี้จะมุง ความสําคัญที่การขาย โดยใชพนักงานขาย (Personal 
Selling)กลาวคือ ใชพนักงานขายติดตอโดยตรงกับลูกคา ชองทางนี้จะรวมถึงการขายทาง
ไปรษณีย (Direct Mail Selling) และการขายตามบาน ( House to House Selling) 
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ชองทางการจัดจําหนายทางออม (Indirect Channel) 
หมายถึง เสนทางที่สินคาที่เคลื่อนยายจากผูผลิตโดยตองผานคนกลางไปยังลูกคา ซึ่งคน

กลางชวยทําหนาที่ขายและหนาที่การตลาดอื่นๆ ทําใหขายสินคาไดจํานวนมากขึ้นและชวยขยาย
ตลาดไดกวางขวาง จากความหมายคนกลางและชองทางการจัดจําหนายจะเห็นวาคนกลางเปน
สถาบันในชองทางการจัดจํา   หนายที่ชวยทําใหผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ
เคลื่อนยายหรือเปล่ียนแปลงจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ถาผานระดับผูคาปลีกเรียกวาชองทางการ
จัดจําหนายหนึ่งระดับ ถาผานผูคาสงและผูคาปลีกเรียกวาชองทางการจัดจําหนายสองระดับ 
และถาผานตัวแทนผูคาสงและผูคาปลีกเรียกวาชองทางการจัดจําหนายสามระดับ 
สถานทีห่รือทําเลที่ต้ังของกิจการ (Location)   

สําหรับบางธุรกิจ ทําเลที่ตั้งเปนเรื่องสําคัญมาก เชนธุรกิจรานคาสะดวกซื้อ แตถาเปนการ
ขายสินคาทางไปรษณียหรือเปนโรงงานผูผลิต ทําเลก็ไมใชเร่ืองสําคัญนัก กิจการใดที่ทําเลเปน
เร่ืองสําคัญ ปจจัยที่ตองนํามาพจิารณาในการเลือกทําเลไดแกปจจัยตอไปนี้ 
ทําเลที่ต้ังคลงัสินคาและการคลังสินคา (Inventory Location and Warehousing)   

ทําเลที่ตั้งคลังสินคาเปนงานที่เกี่วของการเลือกสถานที่ตั้งของคลังสินคาวาควรจะเก็บ
สินคาไวที่ไหน สวนงานที่เกี่ยวของกับการคลังสินคา (Warehousing) เปนกิจกรรมของการกระจาย
ตัวสินคาที่ประกอบดวยการเก็บรักษาการจัดหมวดหมู การแบงแยกและการเตรียมผลิตภัณฑเพื่อ
การขนสง” ธุรกิจมีทางเลือกที่จะดําเนินงานโดยมีคลังสินคาของตนเอง (Private Warehouse) หรือ
ไปใชบริการของคลังสินคาสาธารณะ (Public Warehouse) 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

การสงเสริมการตลาด (Promotion)เปนสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ตัว
หนึ่งขององคการที่ใชเพื่อแจงขาวสารและจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการขององคการ” 
หรืออาจหมายถึง “ขอมูล การติดตอสื่อสารระหวางผูขายและผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรม
การซื้อ” คําที่มีความหมายใกลเคียงกับคําวาการสงเสริมการตลาดคือคําวาการขาย (Selling) ซึ่ง
หมายถึง “การแจงขาวสารและการจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิต ภัณฑหรือบริการ” ดังนั้น การขายโดย
ใชพนักงานขายจึงเปนเพียงเครื่องมือหนึ่งของการสง เสริมการตลาดเทานั้น ในการสงเสริม
การตลาดจึงเปนการติดตอส่ือสารเพื่อแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยอาศัยเครื่องมือที่ใชมาก 2 
ประการ 

(1) การโฆษณา 
(2) การขายโดยใชพนักงานขาย 
สวนรูปแบบอืน่ที่มกีารใชประกอบคือ 
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สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix)   
หมายถึง เครื่องมือการติดตอส่ือสารทางการตลาดเพื่อแจงขาวสาร จูงใจ สรางทัศนคติ 

และพฤติกรรมการซื้อของตลาดสวนประสมการสงเสริมการตลาดประกอบดวย 4 ประการ ธุรกิจ
อาจเลือกใชหนึ่งเครื่องมือหรือหลายเครื่องมือประสมกันก็ได 

• การโฆษณา (Advertising) เปนการนําเสนอซึ่งความคิด สินคาหรือบริการ ที่เขาถึงผู
บริโภคจํานวนมากไมอาจเจาะจงเปนรายตัวผูบริโภค รูไดชัดเจนวาใครคือผูโฆษณา ประเภทของ
การโฆษณาสําหรับผูบริโภค โดยมากจูงใจทางดานความรูสึกภาคธุรกิจ จูงใจดวยขอมูลและ
เหตุผลโฆษณาผลิตภัณฑ   มุงที่ตัวผลิตภัณฑ หรือตราสินคา โฆษณาองคกร สถาบัน มุงที่มุมมอง
แงงามของบริษัท โฆษณา สําหรับผลิตภัณฑที่เปนควาตองการพื้นฐานมักกระตุนใหเกิดการซื้อ
โฆษณา สําหรับสินคาเลือกซื้อมักเนนย้ําที่ตรา สินคาเฉพาะ 

• การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือที่ใชเพื่อการจูงใจผูบริโภคใน
ระยะสั้นเพื่อกระตุนใหเกิดการทดลองหรือซื้อสินคาหรือบริการ ตัวอยางคือการลด แลก แจก แถม
ที่เห็นกันโดยทั่วไป 

• การประชาสัมพันธและการเผยแพร (Public Relations and Publicity) คือ
กิจกรรมตางๆ ที่จัดทําขึ้นเพื่อการสงเสริมภาพลักษณที่ดีใหกับกิจการ สินคาหรือบริการ 

• การใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารที่แตกตางไปจากประเภท
ตางๆ ขางตน ตรงที่เปนการสื่อสารแบบเผชิญหนาระหวางพนักงานขายของกิจการกับลูกคาหรือ
กลุมลูกคาเพื่อการนําเสนอขอ มูลเกี่ยวกับสินคา/บริการ การตอบคําถามและการรับคําสั่งซื้อจาก
ลูกคาทักษะของพนักงานขายที่ดีจะตองบริหารเวลาเปน มีความสามารถในการจัดการให
คําปรึกษา มีทักษะการติดตอส่ือสารและการแก ปญหา มีความนาเชื่อถือและคิดในเชิงบวก Skills 
of the sales person (พริตตี้ กับการแสดงสินคา ภาพจาก นสพ. กรุงเทพธุรกิจ) 

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารกับผูบริโภคโดยผานทางสื่อ
ไปรษณียหรือสื่ออีเล็คทรอนิค เชน โทรศัพท โทรสาร อี-เมล อินเตอรเน็ต วิทยุติดตามตัว โทรศัพท
เคลื่อนที่ ฯลฯ เปน การสื่อสารที่มุงหวังเจาะจงถึงตัวผูบริโภค หรือมุงหวังการรับทราบ การ
ตอบสนองโดยตรงจากลูกคาและ ลูกคาเปาหมายโดยทันที 
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กลยทุธการดึงและดัน (Push vs pull strategy) 

 
กลยทุธในการผลักดัน (Push Strategy) ทําไดโดย 

- โดยผูผลิตสรางความตองการ ตั้งวัตถุประสงคสําหรับกิจกรรมสงเสริมการตลาด เพื่อ
สมาชิกในชองทางการจัดจําหนายโดยสมาชิก โดยสมาชิกในชองทางสงตอการสงเสริม 
การตลาดนี้ไปยังสมาชิกลําดับถัดไป ความตองการที่มีกําลังทรัพยนี้จะผลักดันลงไป
ยังชองทางการจัดจําหนาย โดยผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากการโฆษณาของผูค าปลีก 

กลยทุธในการดึง (Pull Strategy) 
สําหรับผลิตภัณฑ/บริการ ตั้งวัตถุประสงคกิจกรรมสงเสริมการขายไปยังผูบริโภคโดยตรง 

ทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ (ซื้อ) ในผลิตภัณฑ/บริการ จากผูคาปลีกความตองการ (ที่จะซื้อ) 
จากปลายทางจะดึงใหสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายกอนหนานั้นตองการสินคา 
การต้ังงบประมาณในการสงเสริมการตลาด 

1. Percentage of sales method ตั้งเปนเปอรเซ็นตจากยอดขาย โดยดูยอดขายเดิม และ
ประมาณยอดขายที่จะทําได 

2. ดูจากเงินในกระเปาที่มีจาย (All available funds) 
3. ดูวาคูแขงใชเทาไร Matching the competition (also known as competitive parity) 

ดูจากสวนแบง การตลาด 
4. ดูจากภารกิจ /วัตถุประสงค Task or objective method 
เราสามารถพิจารณาวิธีการสงเสริมการตลาดที่ถูกตอง จากวัตถุประสงคการสงเสริม

การตลาด กลุม เปาหมาย ตัวอยางผลิตภัณฑ ตนทุน ภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน 
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บทที่ 2 
เร่ือง กลยุทธการตลาด 

 
1. ทบทวนการวางแผนกลยุทธ   

คือกระบวนการในการพัฒนาและคงไวซึ่งกลยุทธที่เหมาะสมระหวางเปาประสงคขององคกร 
และความสามารถวิเคราะหหาโอกาสทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไปกิจกรรมการวางแผนเกิดขึ้นที่
ระดับหนวยของธุรกิจ ผลิตภัณฑ/บริการ และระดับของตลาด รวมถึง 

- การใหนิยามจุดมุงหมาย และพันธกิจ 
- การจัดตั้งวัตถุประสงค และเปาประสงค  
- การออกแบบ biz portfolios 
- การใชเครื่องมือในการพัฒนารายละเอียดแผนกลยุทธทางการตลาดและแผนงานของแต

ละฝาย 
พันธกิจควรเปนแนวทางที่วาองคการตองการกอใหเกิดอะไร มุงเนนที่ตลาดเปนหลัก

มากกวาเอาผลิตภัณฑ/บริการเปนหลัก ตองไมตั้งแคบเกินไป หรือกวาง หวาน ไปหมด มีความ
เหมาะสมกับสภาพ   แวดลอมทางการตลาดตองสรางแรงจูงใจ โดย 

- ขอความพันธกิจเปนแนวทางในการพัฒนาวัตถุประสงคและเปาประสงค 
- วัตถุประสงคจะถูกพัฒนามาจากแตละระดับในองคกร 
- กลยุทธจะถูกพัฒนาใหสอดคลอง กับวัตถุประสงค 
พันธกิจ ประกอบดวย 3 สวนประกอบ ที่สําคัญและวิถีขั้นตอน road map คือ 

1. Models แบบจําลอง ธุรกิจ รายได และการปฏิบัติงาน 
2. Markets (size, selection and targeting) ตลาด ขนาด การเลือกสรร และกลุมเปาหมาย 
3. Marketing (positioning, posting and programs) การตลาด ตําแหนงทางการตลาด 

ความเปนเจาของและโปรแกรม 
 
2. เครื่องมือชวยในการวิเคราะห องคกรจะตองระบุ SBUs คือหนวยธุรกิจที่อาจแยกออกจากสวน
บริษัท มีคูแขงของหนวยธุรกิจเอง มีผูบริหารที่รับผิดชอบในการวางแผนกลยุทธและกําไร 

biz portfolios: คือ การรวบรวมหนวยธุรกิจและผลิตภัณฑ/บริการ ที่สรางรายไดใหแก
บริษัท การออกแบบ biz portfolios เปนกุญแจสําคัญของกระบวนการวางแผนกลยุทธ ประกอบดวย
ระบุกลยุทธของหนวยธุรกิจ (SBUs) ประเมินแตละหนวยธุรกิจ (SBUs) ดวย เมตริก BCG  
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A) เมตริก BCG 
การเติบโตและสวนแบงการตลาด โดยจัดประเภทแตละ SBUs ลงในแตละชอง ซึ่งจัดแบง

ประเภทโดยใช อัตราการเติบโตทางการตลาด และสวนแบงทางการตลาดที่ตอเนื่องของแตละ
หนวยธุรกิจในแตละตลาด (SBU) เพื่อการวิเคราะหตําแหนงทางยุทธศาสตร 

 
 
การขึ้นและลงของ BCG 

- ขึ้นเมื่อ เกิดสมดุลยดานการเงิน และมุงเนนปฏิบัติการไปที่หนวยธุรกิจที่มีการเติบโตสูง
หรือครอบครองสวนแบงการตลาดไวอยู 

- ลงเมื่อ การหมุนเวียนทางการเงินของหนวยธุรกิจมีประสิทธิภาพนอยกวาในตลาด โดยมี
ขอจํากัดคือ พิจารณาไดแค 2 ทิศทาง 

- BCG จะชวยตัดสินใจบทบาทในอนาคตของแตละหนวยธุรกิจ และเลือกการจัดสรร
ทรัพยากรที่เหมาะสมที่จะสรางคงไว harvest เก็บเกี่ยว หรือ divest เลิกหรือลดขนาดโดย
คํานึงถึงการเปลี่ยนแปลงตําแหนงของแตละหนวยธุรกิจในเวลาที่ผานไป 

 
Ansoffs Matrix เสนอทางเลือกทางธุรกจิ 5 ประการแกองคกร: 
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1. Market Penetration: การเจาะตลาด 

กลยุทธแบบนี้เปนกลยุทธที่พยายามขยายตลาดจากกลุม ลูกคาเปาหมายกลุมเดิมโดย
อาศัยสินคาหรือบริการที่มีอยูเดิม ดวยการเพิ่มกระตุนใหลูกคาเพิ่มปริมาณการซื้อหรือการใช โดย
การสรางแรงจูงใจตางๆ เปาหมายคือการพยายามเพิ่มสวนแบงตลาด ตัวอยางเชน 

• เพิ่มขนาดสินคาใหใหญข้ึนแตในราคาประหยัดลง หรือซ้ือคราวละหลายๆ ชิ้นไดในราคา
พิเศษ 

• เพิ่มวิธีการใชใหมๆ เชน ใสสูตรอาหารใหมๆ ไวขางกลอง แจกตําราอาหาร ฯลฯ 
• ทําใหสินคาตกรุนหรือลาสมัยเร็วขึ้น เปนการทําใหวงจรชีวิตผลิตภัณฑสั้นลง คนจะได

เปลี่ยนบอยๆ เชน การแนะนํามือถือรุนใหมๆ โทรทัศนหรือกลองถายรูปรุนใหมๆ 
นอกจากนั้นกลยุทธนี้ยังรวมถึงการพยายามดึงลูกคาจากคูแขง หรือพยายามทําให

กลุมเปาหมายที่ยังไมเคยใชสินคาใหหันมาทดลองใชดวยวิธีการตางๆ เชน 
• สรางเอกลักษณที่โดดเดนใหตรายี่หอ เพื่อชักจูงใหคนอยากทดลองใช 
• เพิ่มการโฆษณาและการสงเสริมการขาย 
• ลดราคา 
• เพิ่มชองทางการจําหนายใหมๆ 

2. กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
กลยุทธนี้เปนการจําหนายสินคาหรือบริการใหมใหกับกลุมลูกคาเดิมกระตุนใหลูกคากลุม

เดิมมีการใชสินคามากขึ้น เชน บริษัทผลิตครีมบํารุงผิว อาจมีผลิตภัณฑการนวดผอนคลายหรือ
บริการวารีบําบัดเพิ่มข้ึน เพื่อสรางยอดขายเพิ่มจากลูกคากลุมเดิม  
3. กลยุทธการพัฒนาตลาด (Market Development) 

กลยุทธนี้เปนการขยายตลาดจากลูกคากลุมใหม โดยอาศัยสินคาหรือบริการที่มีอยูเดิม 
เชน บริษัทผลิตครีมบํารุงผิว อาจจะขยายพื้นที่การขายจากกรุงเทพฯ ไปตางจังหวัด ขยายกลุม
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ลูกคาจากผูหญิงเขาหาผูชายดวยหรือกระจายสินคาเขาสูชองทางใหมเพื่อเขาถึงลูกคากลุมใหมๆ ผู
ขายคอมพิวเตอรหันมาขายผูใชในครอบครัวมากขึ้นหลังจากที่ขายใหลูกคาธุรกิจแลว 
4. กลยุทธการเปลี่ยนธุรกจิ (Diversification) 

เปนกลยุทธการขยายธุรกิจดวยการสรางกลุมลูกคาเปาหมายใหม โดยการพัฒนาสินคา
หรือบริการใหม เพื่อตอบสนองกลุมลูกคาเหลานั้น สินคาใหมนี้อาจจะเกี่ยวของในแงการใชงานกับ
สินคาเดิมหรือไมก็ได  เชน บริษัทผลิตเทปและซีดีเพลงหันมาผลิตบะหมี่และเครื่องสําอาง หรือผลิต
ตูใสเทปและซีดีขาย 
5. Consolidation: ยกเลิก ลางมือจากธุรกิจหนึ่ง เพื่อคืนสูธุรกิจที่เกิดอยูแลวโดยมุงเนนที่การ
ดําเนินงานของผลิตภัณฑและตลาด 

ในการเลือกใชกลยุทธตางๆ ขางตนนั้น ผูประกอบการควรจะระมัดระวังความขัดแยง 
ระหวางกลยุทธที่เลือกใชดวย ตัวอยางเชนรานแวนตาแหงหนึ่ง จําหนายแวนตาราคาแพง เปนแวน
คุณภาพสูงนําสมัย รานตกแตงหรูหราอยูในศูนยการคาชั้นนําที่จับกลุมลูกคาหนุมสาวระดับบน
ราน แหงนี้คิดจะขยายกลุมลูกคาใหครอบคลุมลูกคาระดับลางดวย จึงใชวิธีแบงพื้นที่ในรานออก
เปน 2 สวน มีเคานเตอรที่แยกออกไปจัดทํามุมแวนตาราคาถูก ปรากฎวาแทนที่ยอดขายจะเพิ่มข้ึน
กลับลดลงโดยเฉพาะแวนตาที่หรูหราทันสมัย เพราะลูกคาที่เขารานตั้งใจจะซื้อแวนตาแพง เมื่อ
เห็นสินคาราคาถูกวาในรานก็เลยซื้อสินคาพวกนั้นแทน สวนลูกคาที่นิยมของถูกเห็นรานจาก
ภายนอกคิดวาคงมีแตแวนราคาแพงจึงไมเขาราน  กลยุทธของรานขัดแยงกันอยูในตัวสงผลเสียให
ในที่สุดทางออกที่ถูกตองในกรณีนี้ก็คือจะตองแยกแวนตาราคาถูกออกไปตางหาก ใหอยูในที่อ่ืน
และตั้งชื่อรานเสียใหมเพื่อไมใหลูกคาเกิดความสับสนและเกิดผลลบกับภาพพจนของธุรกิจเดิม 
 
4. การวางกลยุทธการตลาดในการแขงขัน เพื่อการอยูรอดของธุรกิจ 
4.1 กลยุทธตนทุนตํ่า (Cost Leadership) 

กลยุทธนี้มีพื้นฐานอยูที่ผูประกอบการพยายามทําใหตนทุนการผลิตต่ําสุด เพื่อจะตั้งราคา
สินคาไดต่ําสุดในตลาดดวยกลยุทธนี้เปนไปไดก็ตอเมื่อจะตองทําการผลิตขนาดใหญหรือทีละ
มากๆ เพื่อลดตนทุน   ตอหนวยลง นอกจากนั้นยังตองพยายามใชชองทางการจัดจําหนายที่มี
ประสิทธิภาพ ประหยัดตนทุนและ กระจายสินคาออกไปไดไปอยางกวางขวาง มีพนักงานที่มีความ
เชี่ยวชาญและทักษะสูงรวมถึงสามารถจัดซื้อวัตถุดิบไดในราคาต่ําดวย 

กลยุทธนี้จะชวยใหผู ประกอบการสามารถแขงขันไดในภาวะที่มีการตัดราคาสินคาใน
ตลาดและทําใหสามารถรับมือตอความผันผวนตางๆ ในตลาดไดดีกวา อยางไรก็ตามการผลิตขนาด
ใหญเพื่อใหตนทุนต่ําอาจเปนเรื่องที่ขัดแยงกับธุรกิจขนาดยอม เพราะธุรกิจขนาดยอมจํากัดในเรื่อง
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เงินลงทุน จึงอาจจะใชวิธีการประหยัดคาใชจายแทน เชน การจางแรงงานชวง เพื่อไมตองแบก
รับภาระคาใชจายเกี่ยวกับพนักงานและการลงทุน หรือหาวิธีการในการประหยัดพลังงาน 
ประหยัดคาใชจายในสํานักงาน เปนตน 
4.2 กลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation) 

กลยุทธสรางความแตกตางมุงทําสินคาหรือบริการใหเปนที่ยอมรับในความมีเอกลักษณ
เฉพาะตัวที่แตกตางโดดเดนเหนือกวาคูแขงอื่นๆ ในตลาด ซึ่งอาจจะทําไดหลายวิธีคือ 

• การสรางภาพลักษณที่แตกตาง เชน รองเทาไนกี้สําหรับนักกีฬาชั้นนํา 
• การใชเทคโนโลยีที่แตกตางหรือทันสมัย เชน ไอบีเอ็มคอมพิวเตอรที่เชื่อถือไดในคุณภาพ 
• การสรางคุณลักษณะที่แตกตางใหสินคา เชน กระเบื้องหนาตราชาง 
• การสรางการบริการลูกคาที่เหนือกวา เชน โรงแรมโอเรียนเต็ล 
• การสรางเครือขายการกระจายสินคาที่แตกตาง เชน การขายตรงของทัพเพอรแวร มีสทีน 

กิฟฟารีน 
4.3 กลยุทธเนนตลาดเฉพาะ (Market Focus) 

กลยุทธนี้เนนตอบสนองกลุมลูกคาที่มีความเฉพาะมากๆ โดยพยายามเจาะเขาไปถึงลูกคา
กลุมเล็กๆ ที่มีความตองการที่ชัดเจนแลวออกแบบสินคาหรือบริการที่ตอบสนองความตองการ
เฉพาะนั้น เชน ธุรกิจการใหบริการอาหารที่จัดอาหารใหเฉพาะผูบริหารระดับสูงในบริษัท 
เพราะฉะนั้นธุรกิจจะมีการคัดเลือกอาหาร อยางดี มีการประชาสัมพันธเจาะกลุมลูกคาระดับสูง
ขององคกรเทานั้น หรือยาสีฟนแซคที่เนนกลุมลูกคาที่  ตองการขจัดคราบบุหร่ี เปนตน ผู
ประกอบการที่ใชกลยุทธนี้ตองแนใจวาสวนของตลาด (Segment) ที่ตองการนั้นจะมีขนาดใหญ
พอที่จะสามารถสรางกําไรใหไดในระยะยาว   

เนื่องจากกลยุทธเหลานี้มีความขัดแยงกัน ถาผูประกอบการมุงเนนเรื่องตนทุนต่ํา สินคาที่
ผลิตก็จะขาดความแตกตางที่โดดเดน เพราะความแตกตางหมายถึงตนทุนที่สูงขึ้น จึงเปนเรื่องที่ตอง
ตัดสินใจเลือกอยางเหมาะสม ตามความตองการที่จะกําหนดใหสินคาหรือบริการมีตําแหนงหรือ
จุดยืนในตลาดอยางไร 
 
5. การวิเคราะหวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ Product Life-Cycle Strategies  

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน คือ Product Development, Introduction, Growth, Maturity, 
Decline แตไมใชทุกผลิตภัณฑที่เปนไปตามนี้ บางผลิตภัณฑเปนเพียง Fads Styles หรือ Fashions 
(กระแส แฟชั่น) ซึ่งมีเวลาสั้นมากๆ 
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ผลิตภัณฑ/บริการสวนมากมีวงจรชีวิตหนึ่งๆ ซึ่งสามารถแบงไดเปน 5 ระยะ ไดแก ชวง
พัฒนาผลิตภัณฑ ชวงแนะนํา ชวงเติบโต ชวงอิ่มตัว และชวงถดถอย ในแตละระยะของวงจรชีวิต
ของผลิตภัณฑ/บริการ นํามาซึ่งโอกาสและความเสี่ยง วงจรชีวิตที่วานี้ไมไดเกิดกับผลิตภัณฑ/
บริการของคุณเทานั้น แตของผลิตภัณฑ/บริการของคูแขงก็มีวงจรชีวิตเชนเดียวกัน หรืออาจกลาว
ไดวาผลิตภัณฑ/บริการของคุณอาจเขาสูตลาดในชวงตลาดอิ่มตัวเพราะผลิตภัณฑ/บริการที่คลาย
คลึงกันไดปรากฎในตลาดอยูแลว และนําผลิตภัณฑ/บริการผานระยะแนะนําตัวและเติบโตมาแลว 

 
 
ระยะที่1 ชวงพัฒนาผลิตภัณฑ Product development เร่ิมจากแนวความคิดในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ ยอดขายเปนศูนย เปนชวงที่มีการลงทุน และผลกําไรยังติดลบ 
ระยะที่2 ชวงแนะนําตัว Introduction  เปนชวงแนะนําผลิตภัณฑ/บริการออกสูตลาดชวงนี้อาจ
เปนชวงแนะนําผลิตภัณฑ/บริการใหมในตลาดรวมหรือแนะนําผลิตภัณฑ/บริการในตลาดที่มีอยู
แลวผูประกอบการตองพยายามที่จะทําใหผลิตภัณฑ/บริการ ไดรับการจดจํา ในระยะนี้ลูกคาจะมี
ความตระหนักในผลิตภัณฑ/บริการของคุณและคุณประโยชนของผลิตภัณฑคอนขางต่ําการรับรู 
ความคาดหวัง ความชื่นชอบมากกวาจะยังไมปรากฎชัดในระยะนี้ และแนนอนแทบจะไมมีหรือมีคู
แขงนอยรายมาก ในระยะนี้คุณอาจบอกวาคุณ   เปนบริษัทอันดับแรกที่แนะนําผลิตภัณฑ/บริการ
ใหมนี้ เพราะหากลูกคาชอบ คุณก็จะเปนผูสงมอบรายเดียวที่มี ในขณะเดียวกันคุณก็รับเอาความ
เส่ียงไวเต็มๆ หากไมมีใครชอบในผลิตภัณฑ/บริการของคุณ ซึ่งจะทําใหคุณประสบความลมเหลว
หากคุณแนะนําผลิตภัณฑ/บริการใหมเขาสูตลาดคุณควรพจิารณาวาชวงแนะนําผลิตภัณฑนี้จะอยู
นานเทาใดหากมีกําแพงขวางกั้นการเขามาของรายใหมสูง นั่นแปลวาบริษัทอื่นไมสามารถ
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ลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ/บริการของคุณโดยปราศจากการลงทุนมหาศาล ชวงแนะนําตัวก็จะอยู
นาน นี่จะสงผลถึงกลยุทธการตลาดที่คุณใช คุณอาจตั้งกําไรใหสูงขึ้น หรือคุณอาจพยายามขายให
มากที่สุดกอนที่  คูแขงจะสามารถเขาสูตลาดได 

Introduction มียอดขายต่ํา ตนทุนตอลูกคาสูง กําไรติดลบ มีเปาหมายเพื่อสรางนวัตกรรม 
มีคูแขงไมมาก / Marketing Strategies: Introduction Stage 

Product – เสนอสนิคาพื้นฐาน  
Price – คิดราคาจากตนทุน ++ 
Distribution – กระจายชองทางเฉพาะกลุม Advertising –สรางความตะหนักในกลุมผูนํา

การใช 
Sales Promotion – ใชจายจํานวนมาก เพื่อใหเกิดการลองผลิตภัณฑ 

ระยะที่ 3 ชวงเติบโต Growth  ในชวงนี้ ยอดขายเริ่มขยายตัว และผลิตภัณฑบริการเริ่มเปนที่รู
จักอยางกวางขวางในตลาดเปาหมาย ลูกคาไดมีพัฒนาการชัดเจนในเรื่องความคาดหวัง และ
ความชื่นชอบท่ีมากกวา บริษัทพยายามจะสรางความภักดีในตรานี้เปนระยะที่ความเสี่ยงสูงที่สุด
ในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ เพราะมีการแขงขันสูงที่สุดในชวงการเติบโต คูแขงจะมองหาตลาดที่ยังไม
ไดรับการตอบสนองที่พอใจหรือจุดออนในกลยุทธของคุณ เพื่อที่จะแยงชิงกลุมลูกคานั้นไปจากคุณ 
บางครั้งบริษัทใหญมองเห็นโอกาสในผลิตภัณฑ/บริการของคุณและพยายามเขาห้ําหั่นแยงชิง
ตลาดเปาหมายโดยตรงหากคุณเขาสูหรือเพิ่งนําผลิตภัณฑ/บริการ เขาสูตลาดในชวงนี้ คุณควรใช
กลยุทธที่แตกตางจากชวงอื่นๆ โฆษณาไมไดเดินหนาเพียงเพื่อใหลูกคารูวามีผลิตภัณฑ/บริการ
ของคุณอยูเทานั้น คุณควรสรางความแตกตางในผลิตภัณฑ/บริการของคุณจากคูแขง คุณอาจลด
ราคาขายโดยเฉพาะอยางยิ่งหากคุณตั้งราคาขายไวสูงกอนที่จะมีคูแขง คุณไมสามารถคงราคาใน
ขณะที่มีผลิตภัณฑ/บริการที่เหมือนๆ กันแตราคาถูกกวาเขาสูตลาด 

Growth ยอดขายเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว ตนทุนตอลูกคาอยูในชวงเฉลี่ย มีกําไร กลุมเปาหมาย 
คือ ผูนําการใชมกีารแขงขึ้นเพิ่มมากขึ้น / Marketing Strategies: Growth Stage 

Product – เสนอผลิตภัณฑ/บริการแบบเต็มรูปแบบ Price –ตั้งราคาเพื่อเจาะตลาด 
Distribution – สรางชองทางการจัดจําหนายใหมาก 
Advertising – สรางความตระหนักและความสนใจในตลาดมวลรวม 
Sales Promotion – ลดคาใชจายเพื่อสรางความไดเปลี่ยนจากอุปสงคของลูกคา 

ระยะที่ 4 ชวงอ่ิมตัว Maturity  เปนการยากที่จะเขาสูตลาดเฉพาะในชวงอิ่มตัวเพราะมีคูแขงที่
เข็มแข็งครอบครองตลาดอยูกอนแลว จะมีเพียงหนึ่งที่อยูรอดในชวงเตบิโต ในชวงนี้ลูกคาไดถูก
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พัฒนาใหเกิดความภักดีในตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งในตลาด และจะไมคอยลองสิ่งใหมหากคุณ
มีส่ิงแปลกใหม/แตกตาง โดดเดนในผลิตภัณฑ/บริการของคุณ คุณก็อาจประสบความสําเร็จและได
รับสวนแบงการตลาดกุญแจสูความสําเร็จในการนําผลิตภัณฑ/บริการเขาสูตลาดในระยะนี้คือการ
สรางความแตกตางดวยรูปลักษณหรือคุณลักษณะที่ดึงความสนใจจากลูกคาหนึ่งในกลยุทธ
การตลาดที่บริษัทใชในชวงนี้คือการพยายามที่จะใหลูกคาใชผลิตภัณฑ/บริการของคุณมากขึ้น 
หากบริษัทขายช็อตโกแลตชิพ บริษัทอาจทําโฆษณาวาช็อตโกแลตชิพไมไดใชใสแคมัฟฟน เคก 
และขนมอื่นๆ เทานั้น บริษัทควรพยายามชนะใจลูกคาของคูแขง และผูที่ยังไมเคยลองใชใหมาใช
ผลิตภัณฑ/บริการของตน 

Maturity ยอดขายถึงจุดสูงสุด ตนทุนตอลูกคาต่ํา มีกําไรสูง กลุมเปาหมายคือ กลุมเกาะ
กระแส จํานวนคูแขงเริ่มลดลง / Marketing Strategies: Maturity Stage 

Product – แตก/เปลี่ยนตราสินคา รูปแบบ Price – ตั้งราคาเพื่อกดดันคูแขง 
Distribution – เพิ่มชองทางการจัดจําหนาย 
Advertising – สรางความแตกตางในตราสินคาและอรรถประโยชน 
Sales Promotion – สรางความกลาในการเปลี่ยนตราสินคาใหผูบริโภคลองใชผลิตภัณฑ /

บริการของเรา 
ระยะที่5 ถดถอย Decline เปนระยะสุดทายในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ซึ่งจะเห็นชัดจากยอดขาย
ลดลง บริษัท ลมหายตายจาก หรือออกจากตลาด รูปแบบที่มักปรากฎคือบริษัทพยายามผันสินคา
คงคลังเปนเงินสดหมุนเวียน หรือทรัพยสินอื่นเพื่อเพิ่มเงินสด ในชวงสดุทายของชีวิต บริษัทสวน
ใหญมักมีผลิตภัณฑ/บริการหลากหลาย เพราะฉะนั้นบริษัทจะพยายามหยุดสินคาบางตัวและขาย
เฉพาะสินคาใหมๆ  สําหรับบริษัทที่มีผลิตภัณฑ/บริการเดียว หรือรายไดขึ้นกับสินคาเดียว การขาย
ที่ลดลงในชวงนี้อาจหมายถึงจุดจบของกิจการ  ระยะถดถอยอาจหมายถึงโอกาสของบางบริษัท 
เมื่อนําผลิตภัณฑ/บริการเขาสูระยะถดถอยนี้ อุปสงคในตลาดอาจมีไมมากพอสําหรับบริษัทที่เสนอ
สินคาแตกตางกัน แตอุปสงคไมไดหายไปในชั่วขามคืนหนึ่ง หรือสองบริษัทในนั้นอาจคน พบวามัน
ยังคุมคาที่จะผลิตสินคาเดิมอยูบริษัทที่สามารถระบุความตองการของตลาดไดอยางแมนยําและ
ดําเนินการอยางรวดเร็ว  ในการตอบสนองความตองการอันนั้นดวยสินคา/บริการคุณภาพสูง คือ
บริษัทที่จะอยูรอดและบริษัทที่มุงมั่นในความสําเร็จและตอบสนองความตองการของลูกคามักมี
ผลิตภัณฑ/บริการของบริษัทหลากหลายอยูในชวงวงจรชีวิตที่แตกตางกัน ในทางนี้บริษัทควรมี
ผลิตภัณฑใหมๆ เพื่อทดแทนผลิตภัณฑ/บริการซึ่งตกอยูในชวงถดถอย และแผนการตลาดของคุณ
ควรสะทอนถึงความตระหนักในเรื่องนี้ 
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Decline ยอดขายลดลง ตนทุนตอลูกคาต่ํา กําไรลดลง กลุมเปาหมายคือ Laggards--
กลุมตกกระแสจํานวนคูแขงลดลง / Marketing Strategies: Decline Stage  

Product – หยุดรายการที่ออนแอ  
Price –ตัดราคา 
Distribution – เลือกชองทางกระจายสินคาที่เฉพาะ ยกเลิกหนวยกระจายที่ไมทํากําไร 
Advertising – ลดระดับสูความจําเปนพื้นฐาน ที่คงไวเฉพาะลูกคาที่ภักดี 
Sales Promotion – เลิก/ลดใหมีต่ําที่สุด 

 
6. การวิเคราะหคูแขง (Competitors Analysis) 
6.1 การระบุคูแขง ดูเหมือนไมยากหากจะบอกวาใครคือคูแขง โคคา-โคลา อาจบอกวาคือ เปปซ่ีโค 
โซนี่ อาจกลาวถึงมัตซูชิตะ ในชวง 2-3 ปมานี้ ธุรกิจมักละเลยที่ใหความสําคัญกับธุรกิจใน 
INTERNETวาอาจเปนคูแขงที่สําคัญ ตัวอยางเชน หลายปที่ผานมา Barnes& Noble และราน
หนังสือ ที่มีเครือขายไดแขงกันใหบริการแกผูรักหนังสือ ในการสรางรานที่ใหญกวามีที่หนัง
สะดวกสบาย และมุมกาแฟ ในขณะนั้นเอง Jeffrey Bezos ไดสรางรานหนังสือ on-line ชื่อ 
Amazon.com ซึ่งไดรับความนิยมอยางมากในปจจุบัน ทําให Barnes& Noble และรานหนังสืออ่ืน ๆ 
ตองวิ่งไลตามโดยการสรางหนังสือ on-line นี่เปนตัวอยางหนึ่งของการมองการณคับแคบ 

เราสามารถใหภาพการแขงขันในมุมกวาง ซึ่งมี 4 ระดับ บนพื้นฐานความสามารถในการ
ทดแทนของผลิตภัณฑไดดังนี้ 

1. BRAND COMPETITION การแขงขันของบริษัทที่เสนอผลิตภัณฑ หรือบริการที่มี
ความคลายคลึงกัน ใหแกลูกคากลุมเดียวกันที่มีราคาใกลเคียงกัน เชน VOLKSWAGEN อาจมอง
วาบริษัทคูแขงคือ โตโยตา ฮอนดา เรโนลดและบริษัทผูผลิตรถในราคาปานกลางอื่นๆ โดยไมได
มองวา เมอรซิเดส และฮุนได เปนคูแขง 

2. INDUSTRY COMPETITION: บริษัทมองวาทุกบริษัทที่ผลิตของ หรือระดับของสินคา
คลายๆ กัน เปนคูแขงทั้งสิ้น ในกรณีนี้ VOLKSWAGEN มองวา บริษัทผูผลิตรถทุกบริษัทเปนคูแขง 
เราอาจแบงอุตสาหกรรมตามจํานวนผูขาย ระดับความแตกตางของผลิตภัณฑหรือบริการ 

3. FORM COMPETITION: บริษัทมองวาทุกบริษัทที่ผลิตสินคาเพื่อตอบสนอง หรือให
บริการในสิ่งเดียวกันเปนคูแขง ในกรณีนี้VOLKSWAGEN มองวานอกจากบริษัทผูผลิตรถยนตแลว 
บริษัทผูผลิตมอเตอรไซดจักรยานยนต บริการรถไฟฟา และรถบรรทุกเปนคูแขงของตน 
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4. GENERIC COMPETITION: บริษัทมองวาบริษัทอื่นๆ ที่ชิงการจับจายจากลูกคาไป
คือคูแขง VOLKSWAGEN อาจมองวา บริษัทที่ขายสังหาริมทรัพยอ่ืน การทองเที่ยวพักผอน และ
บานใหม เปนคูแขงของตน 
 
6.2 การจัดการกับการแขงขัน การวิเคราะหอุตสาหกรรม/การวางกลยุทธการเลือก กลุมตลาด 
(Segment) ไมเคิล พอรเตอรไดระบุถึงแรงขับดัน 5 อยางที่สงผลตอกําไรในระยะยาวของตลาด/
กลุมตลาด ไดแก การ แขงขันในอุตสาหกรรมผูเขามารายใหม, ผูซื้อ และผูขายอธิบายไดดังนี้ 

1. ขอจํากัดของการมีคูแขงมากมาย ในกลุมตลาดนั้น ๆ จะไมนาสนใจเลยหากมี
จํานวน, ความ เขมแข็ง, และความรุนแรงของการแขงขันและยิ่งไมนาสนใจมากยิ่งขึ้นหากกลุม
ตลาดนั้นคงตัวหรืออยูในชวงถดถอย หากตองเพิ่มความสามารถในการผลิตในปริมาณมาก หาก
ตนทุนคงที่สูงและการออกจากตลาดเปนไปไดยาก (Exit barrie are high) หรือคูแขงครอบครอง
สวนแบงในตลาดไวแลวคอนขางสูงดวยเงื่อนไขเหลานี้มักนําสูการตอสูดานราคา “Price War” สู
กันดวยการโฆษณา และการแนะนําผลิตภัณฑใหมและทําใหการแขงขันนั้นมีราคาแพง (ตองใช
เม็ดเงินจํานวนมหาศาล) 

2. ขอจํากัดจากผูมาเยือนใหม กลุมการตลาดนั้น ๆ จะนาสนใจหรือไมขึ้นกับวากําแพง
ขวางกั้นการเขามาหรือการออกจากตลาดนั้น ๆ สูงหรือไม กลุมตลาดที่นาสนใจที่สุดคือตลาดที่มี
กําแพงขวางกั้นการเขามาสูง & การออกจากตลาดต่ํา บริษัทใหม ๆ จํานวนมากสามารถเขาสู
อุตสาหกรรม และหากผลประกอบการไมดี ก็สามารถ ออกจากตลาดไดโดยงาย (ไมเจ็บตัวมาก) แต
เมื่อการขวางกั้นการเขามา & ออกจากตลาดสูง โอกาสทํากําไรสูง ๆ ก็มากแตเส่ียงกวาเพราะ
บริษัทที่ประกอบการไมดีก็ตองทูซี้อยูและตอสูทุกวิถีทางใหรอด เมื่อการขวางกั้นการเขามา&ออก
จากธุรกิจตํ่า บริษัทออกจากธุรกิจไดงาย ๆ &ไดผลตอบแทนจากการประกอบกิจการคอนขางคงที่ 
ถึงต่ํา กรณีที่แยที่สุด เมื่อการเขามาในอุตสาหกรรมงายแตเลิกกิจการ/ออกจากอุตสาหกรรมยาก
บริษัทเหลานี้มักเขาสูตลาดในชวงเวลาที่อุตสาหกรรมอยูในชวงที่ดี แตพบวาเปนการยากที่จะ
รักษากิจการไวไดในชวงที่เลวราย ผลก็คือ “Chronic Over Capacity” การมีกําลังผลิตที่มีมากเกิน
เร้ือรังและผลตอบแทนในภาพรวมต่ํา 

3. ขอจํากัดจากผลิตภัณฑทดแทน กลุมตลาดจะไมนาสนใจหากมีแนวโนมหรือมี
ผลิตภัณฑที่ทดแทนไดอยางแนนอนสิ่งทดแทนนี้กอใหเกิดขอจํากัด ดานราคาและกําไรที่จะไดรับ
จากกลุมตลาดนั้น ๆ บริษัทควรจับตามองแนวโนมดานราคาของผลิตภัณฑทดแทนอยางใกลชิด 
เชน equal เปนสิ่งทดแทนน้ําตาล ยอดขายที่เพิ่มข้ึนของน้ําตาลเทียมหมายถึงยอดขายที่ลดลงของ
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น้ําตาลแท หากความกาวหนาทางเทคโนโลยีหรือมีการเพิ่มการแขงขันในผลิตภัณฑทดแทนใน
อุตสาหกรรมแลวละก็ ราคาขายและกําไรในกลุมตลาดนี้ก็มีแนวโนมจะลดลง 

4. ขอจํากัดจากการที่ผูซ้ือมีอํานาจตอรองมากขึ้น กลุมตลาดนั้น ๆ จะไมนาสนใจ
หากผูซื้อมีอํานาจตอรองที่เขมแข็งและมากขึ้น ๆ  เพราะผูซื้อจะพยายามกดราคา ตองการคุณภาพ
และบริการมากขึ้น และกอใหเกิดการแขงขันในกลุมผูขาย และคาใชจายตาง ๆ จะถูกผลักดันเปน
ภาระของผูขายซึ่งทําใหกําไรลดลง อํานาจตอรองของผูซื้อจะมีการเติบโตมากขึ้นเมื่อผูซื้อเร่ิมให
น้ําหนักกับการจัดการเมื่อผลิตภัณฑนั้นเปนสวนของตนทุนที่สําคัญของผูซื้อ, เมื่อผลิตภัณฑนั้น ๆ 
ไมมีความแตกตาง (ซื้อจากใครก็ได-ของสิ่งเดียวกัน) , เมื่อตนทุนในการเปลี่ยนผูขายต่ําเมื่อผูซื้อมี
ความออนไหวดานราคาเพราะมีกําไรต่ํา เมื่อผูซื้อสามารถบูรณาการขึ้นไปตนน้ํา-คือผลิตเอง/
บริษัทในเครือเปนผูขาย(Integrated upstream) ได เพื่อเปนการปองกันตัวเอง ผูขายควรเลือกผูซื้อ
ที่มีอํานาจตอรองไมมาก หรือยากตอการเปลี่ยนผูขายที่ดีกวานั้นในการปองกันคือ การพัฒนา
ขอเสนอที่เหนือช้ันกวาที่ทําใหผูซื้อที่มีความเขมแข็งก็มิอาจปฏิเสธได 

หากคุณมีลูกคาเพียงไมกี่รายนี่ก็เปนความเสี่ยงหนึ่ง ลองคิดดูสิวาคุณมีลูกคารานคาปลีก
รายใหญ 1 รายที่ซื้อสินคาจากคุณ ถึง 90% วันหนึ่งคุณอาจตองการขึ้นราคาสินคา เพื่อให
ครอบคลุมตนทุนการผลิตที่เพิ่มข้ึน คุณวาลูกคาของคุณจะยอมหรือไม แนนอนเขาไมยอม เพราะ
เขารูวาเขาเปนลูกคารายสําคัญของคุณ 

5. ขอจํากัดจากการที่ผูสงมอบมีอํานาจตอรองสูงขึ้น กลุมตลาดนั้น ๆ ไมนาสนใจ
หากผูสงมอบของบริษัทสามารถขึ้นราคา และลดปริมาณการสงมอบลง ผูสงมอบมีแนวโนมที่จะมี
อํานาจมหาศาล เมื่อผูสงมอบเริ่มใหน้ําหนักกับการจัดการ เมื่อมีผลิตภัณฑทดแทนไมมาก เมื่อ
ผลิตภัณฑของผูสงมอบนั้นเปน ผลิตภัณฑเร่ิมตน ในกระบวนการที่มีความสําคัญ เมื่อตนในการ
เปลี่ยนผูสงมอบสูง และเมื่อผูสงมอบสามารถบูรณาการไปยังปลายน้ํา (Integrate downstream) 
ได  การปกปองที่ดีที่สุด คือการสรางสัมพันธภาพแบบชนะทั้งคู การปกปองที่ดีที่สุด คือการสราง
สัมพันธภาพแบบชนะทั้งคู (WIN-WIN relations) กับผูสงมอบ หรือใชการมีแหลงของผูสงมอบ
หลาย ๆ รายทุกวันนี้ การแขงขนัเขมขนมากขึ้นในทุก ๆ ปเชน อเมริกา,ยุโรป, ญี่ปุน โดยทําการ
ผลิตในประเทศที่มีตนทุนต่ํากวาแลวนําสินคาที่ถูกกวาเขาสูตลาด การพัฒนาแบบนี้อธิบายไดถึง
เร่ือง “Marketing Warfare“ (สงครามทางการตลาด)และระบบการแขงขันอยางชาญฉลาด เพราะ
ตลาดมีการแขงขันที่สูง การเขาใจแตตัวลูกคาอาจไมเพียงพออีกตอไป บริษัทควรเริ่มฉลาดที่จะให
ความสนใจกับคูแขงของบริษัท บริษัทที่ประสบความสําเร็จออกแบบดําเนินระบบในการเก็บขอมูล
เกี่ยวกับคูแขงอยางสม่ําเสมอ ดวยความฉลาด 
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6.3 INDUSTRY CONCEPT OF COMPETITION 
อุตสาหกรรมหนึ่ง ๆ หมายถึง กลุมของบริษัทที่เสนอผลิตภัณฑหรือชนิดของผลิตภัณฑที่

สามารถทดแทนซึ่งกันและกันได อุตสาหกรรมสามารถจัดแบงตามจํานวนของผูขาย ระดับความ
แตกตางของผลิตภัณฑ การมีอยูหรือการหลบหนา-หายไป การเคลื่อนไหวและการออกของกําแพง
ขวางกั้น โครงสรางตนทุน ระดับของการบูรณาการทางขวาง (จากตนน้ํา ถงึปลายน้าํ) ระดบัของการ
เขาสูตลาดโลก จํานวนของผูขาย และระดับของการสรางความแตกตางสามารถแบงอุตสาหกรรม
ออกเปน 4 ประเภทตามเกณฑนี้ 

1) Pure Monopoly มีแคเพียงบริษัทเดียวที่เสนอผลิตภัณฑ บริการในประเทศหรือพื้นที่
นั้น ๆ (เชน การไฟฟา การประปา การรถไฟ หรือ บริษัทกาซธรรมชาติ) บริษัทในรูปแบบนี้สามารถ
ตั้งราคาสูงเทาไรก็ได อาจทําหรือไมทําการโฆษณาเลยก็ได และเสนอบริการอันนอยนิดหากมีการ
ทดแทนไดเพียงเล็กนอยหรืออันตราย จากการแขงขันเกิดขึ้น บริษัทในรูปนี้จะลงทุนมากขึ้นในดาน
บริการและเทคโนโลยี บริษัทโมโนโพลีที่ถูกควบคุมโดย กฏหมายตองคิดราคาที่ต่ํากวา & 
จัดเตรียมบริการไดตามความตองการของปวงชน 

2) Oligopoly มีบริษัทใหญแค 2-3 บริษัทผลิตผลิตภัณฑที่มีความแตกตางมากมายจนถึง
ผลิตภัณฑที่มีมาตราฐาน 

- Pure Oligopoly ประกอบดวยบริษัทจํานวนไมมากผลิตผลิตภัณฑมวลชนที่สําคัญ 
(เชน น้ํามัน เหล็ก) บริษัทเหลานี้พบวาจะเปนการยากในการตั้งราคาใหสูงกวาราคาที่
ควรจะเปนหากมีคูแขง 

- Diffcrentiated Oligopoly ประกอบดวยบริษัทไมมากรายผลิตผลิตภัณฑ (รถยนต
กลองถายรูป) มีการสรางความแตกตางบางสวนในระหวางขั้นตอนของคุณภาพ
รูปทรง รูปแบบ และบริการ แตละบริษัทตางแสวงหา/สรางความเปนผูนําในแตละ
ดานที่มีผล (ตอการตัดสินใจจาก กลุมเปาหมาย) ตั้งราคาไวสูงสามารถความโดดเดน
จากเกณฑนั้น ๆ ที่ลูกคาใชในการเลือก (Attribute) 

3) Monopolistic Competition มีบริษัทมากมายที่แขงขันในตลาดโดยการสรางความ
แตกตางดวยขอเสนอตาง ๆ โดยภาพรวมหรือบางสวน (เชน ภัตตาคาร, รานเสริมสวย) คูแขงจะมุง
ตรงที่ตลาดเฉพาะกลุมที่ซึ่งเขามีความชํานาญในการตอบสนองความจําเปน/ ความตองการของ
ลูกคาในกลุมนั้น ๆ และตั้งราคาขายไวสูง 

4) Pure Competition มีหลายบริษัทที่แขงขันกันดวยขอเสนอคลาย ๆ กันในผลิตภัณฑ
หรือบริการ (ตลาดหุน ตลาดบริโภค) เพราะไมมีพื้นฐานในการสรางความแตกตาง ราคาคูแขงก็
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จะใกลเคียงกัน ไมคอยใชการโฆษณา เวนเสียแตวาการโฆษณาสามารถสรางสรรการสรางความ
แตกตางทางจิตวิทยา (บุหรี่ เบียร) ในกรณีนี้เราอาจเรียกอุตสาหกรรมนี้วา Monopolistic 
Competition 

 



 

 

306

บทที่ 3 
เร่ือง การกําหนดกลุมเปาหมาย 

 
กลุมเปาหมาย (Target Market)  

เปนกลุมคนที่มีลักษณะใดลักษณะหนึ่งที่รวมกัน เชน อายุ เพศ การศึกษา รสนิยม 
พฤติกรรมการบริโภค ฯลฯ ดังที่ไดกลาวแลวขางตนวาการตลาดเปนเรื่องของการหาวากลุม 
เปาหมายของกิจการตองการอะไร แลวพยายามตอบสนองความตองการนั้น การกําหนด
กลุมเปาหมาย จึงเปนขั้นตอนที่สําคัญมากในกระบวนการวางแผนการตลาด 

ทุกวันนี้ลูกคาเปลี่ยนไปมาก มีความหลากหลายมากขึ้นทุกทีจึงมีความตองการและ
พฤติกรรมที่แตกตางกันตลอดเวลา ความผิดพลาดที่สําคัญของผูประกอบการก็คือความพยายามที่
จะเปนทุกอยางสําหรับลูกคาทุกคน ซึ่งเปนไปไดยากในการขายสินคาหรือบริการจึงตองมีความ
ชัดเจนวาจะขายใหกับลูกคากลุมไหน ใครที่มีแนวโนมจะซื้อสินคาของเรา การมองลูกคาเปนกลุมๆ 
ที่แตกตางกันเปนที่มาของแนวคิดของการแบงสวนตลาด (Market Segmentation) ที่เปนพื้นฐาน
ของการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย  
การแบงสวนตลาด (Segmentation) 

เร่ืองของการแบงสวนตลาดเกิดมาจากแนวความคิดพื้นฐานที่วาผูบริโภคมีความแตกตาง
กันทั้งในแงของชีวิตความเปนอยู ความรู ความสามารถ รายได รสนิยม พฤติกรรม ฯลฯ ซึ่งทําใหผู
บริโภคหรือกลุม ลูกคาในตลาดนั้นมีลักษณะที่แตกออกมาเปนกลุมยอยๆ มากมาย แตละกลุมนั้น
เรียกวาสวนตลาด (Segment) ที่สําคัญไปกวานั้นคือกลุมลูกคาเหลานี้มีความตองการที่แตกตางกัน 
และตองการการตอบสนองจากนักการตลาดที่แตกตางกัน ยกตัวอยางเชนสถาบันการศึกษามีกลุม
ลูกคาซึ่งเปนผูเรียน ที่อาจจะแตกตางระหวาง กลุมที่มาที่สถาบันและเขาหองเรียนรับการศึกษา
ตัวตอตัวจากอาจารยกับอีกกลุมหนึ่งที่พอใจที่จะนั่งอยูบานโดยใชวิธีเรียนทางไกล ความตองการ
ของลูกคา 2 กลุมนี้ตางกัน และควรจะไดรับการปฏิบัติหรือการตอบสนองที่แตกตางกันไปดวย 

กลุมลูกคาที่แตกตางกันยังมีลักษณะของการตอบสนองตอราคาที่แตกตางกัน บางกลุม
พอใจที่จะไดรับสินคาที่มีคุณภาพพื้นๆ แตราคาถูก ลูกคาบางกลุมตองการสิ่งที่พิเศษตลอดจนการ
ปฏิบัติอยางแตกตาง แตยินดีที่จะจายราคาแพงบางครั้งลูกคาก็แตกตางกันที่พฤติกรรมการซื้อ เชน
บางคนซื้อไปใชที่บาน ซื้อไมมาก ตองมีบรรจุภัณฑที่สะดวกใช สะดวกเก็บ มีตรายี่หอที่นาเชื่อถือ 
แตพวกที่ซื้อคราวละมากๆ ซื้อขนาดใหญๆเปนพวก ท่ีซื้อไปผลิตตอไมสนใจวาสินคานั้นจะมีรูป
ลักษณอยางไร ลูกคาพวกนี้คาดหวังวาจะไดรับการดูแลเปนพิเศษ กวาลูกคาที่ซื้อทีละนอยๆ ทั้งใน
แงราคาสินคา เครดิต และบริการตางๆ เพราะฉะนั้นผูประกอบการจะตองสามารถมองวาในตลาด
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ประกอบดวยกลุมคนตางๆ เหลานี้มากมายที่แตกตางกันไป ทั้งในแงของคุณลักษณะ ความชอบ 
รสนิยม พฤติกรรมการซื้อการใชและอื่นๆ เพื่อที่จะไดมองหาวากลุมลูกคาไหนที่เปนโอกาสของการ
นําเสนอสินคาหรือบริการ หากลูกคาในตลาดมีความตองการเหมือนกันหมด ก็คงเปนไปไมไดที่ผู
ประกอบการจะสรางสรรคส่ิงที่แตกตางเขาไปแขงขันกับผูที่อยูในตลาดกอนหนาได 
ประโยชนจากการแบงสวนทางการตลาด (segmentation) 

เพื่อชวยนักการตลาดในการระบุกลุมเฉพาะพิเศษที่จะสงมอบความพึงพอใจ ดวย
ความสามารถในการระบุความจําเปน ความตองการ โดยการแบงโปรแกรมทางการตลาดตาม
กลุม การตลาดที่เกิดขึ้น และดําเนินการปฏิบัติการการทําการตลาดในผลิตภัณฑ/บริการเดียวกับให
กับกลุมลูกคาจําเพาะจะเพิ่มโอกาสที่จะประสบความสําเร็จ ผูประกอบการควรคํานึงวาลักษณะ
การซื้อของลูกคาเปนแบบชวงเวลาที่แนนอนหรือไม ถาคุณขายอุปกรณเดินปา ออกคายพักแรม 
ลูกคาของคุณก็มีแนวโนมที่จะซื้อในชวงหนาหนาว หรือ หนารอน เราควรรูวาจะเดินแผนการตลาด
เต็มที่ในชวงใด ที่ลูกคามีความพรอมหรือเต็มใจที่จะซื้อ 
ขอจํากัดของกลุมทางการตลาด 

คาใชจายอาจแพงกวาในการผลิตและทําการตลาดสําหรับสวนตลาดจําเพาะนั้นการผลิต
แบบมวลรวมอาจถึงจุดคุมทุนไดงายกวาการปรับใหมีมาตรฐานการบริการจะชวยทําใหการสง
มอบและประสิทธิภาพสูงขึ้นเปนการเพิ่มตนทุนในการสงเสริมการขาย และคงคลังในแตละสวน
การตลาด 
เงื่อนไขในการการแบงสวนการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ 
การแบงสวนการตลาดเปนกระบวนการของการแบงลูกคาทั้งหมดที่มีลักษณะคลายคลึงกันไปสู
ตลาด โดยการแบงตลาดตองเปนไปตามเกณฑดังนี้ 

A Accessible หมายถึง การแบงสวนตลาดตองคํานึงวาตลาดยอยนั้นสามารถเขาถึงหรือ
อีกนัยหนึ่งหาซื้อผลิตภัณฑหรือบริการของธุรกิจ รวมถึงเขาถึงโปรแกรมการสงเสริมการตลาดของ
บริษัทได 

M Measurable หมายถึง สวนแบงการตลาดตองสามารถกําหนดเปนจํานวนหรือตัวเลขที่
สามารถวัดได เชน กลุมคนอายุ 15 – 30 ป ซึ่งมีจํานวน 30,000 คน ในอําเภอแหงหนึ่ง 

S Sizable หมายถึง สวนแบงการตลาดที่กําหนดควรเปนกลุมที่มีขนาดที่ใหญพอที่จะ
สามารถดําเนินธุรกิจและสามารถทํากําไรได 

ตารางแสดง พื้นฐานหลักของการแบงสวนตลาด 
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การแบงสวนตลาดอาจแบงออกตามรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งขางตน ตัวอยางเชน แบงสวน

ของตลาดออกเปนกลุมผูมีรายไดสูง รายไดปานกลางและรายไดต่ํา ซึ่งเปนการแบงตามลักษณะ
ทางประชากรศาสตร หรืออาจผสมผสานรูปแบบขางตนหลายรูปแบบเขาดวยกันเพื่อกําหนดตลาด
เปาหมายสําหรับผลิตภัณฑและบริการ ตัวอยางเชน การแบงสวนของตลาดออกเปนกลุมผูมี
การศึกษาระดับสูงในเขตชนบท และผูมีการศึกษาในระดับปานกลางในเขตเมือง เปนตน ซึ่งเปน
การผสมผสานระหวางปจจัยทางดานประชากร ศาสตรและภูมิศาสตร 
 
2. กลยุทธการเลือกตลาดเปาหมาย 

หลังจากที่ไดมีการแบงสวนตลาดแลว ผูประกอบการจะตองเลือกสวนตลาดเพื่อกําหนด
เปนตลาดเปาหมาย การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึง การเลือกสวนตลาดหนึ่งสวนตลาดหรือ
หลายสวนตลาด หรือทั้งหมดเปนเปาหมายสําหรบัการใชสวนประสมทางการตลาดในสวนที่เลือก
นั้น กอนการเลือกตลาดเปาหมายผูประกอบการจําเปนตองวิเคราะหถึงโอกาสทางการตลาดที่จะ
เกิดขึ้นในสวนตลาดใด ๆ ตลอดจนความถนัดของตนเสียกอนแลวจึงตัดสินใจเลือกตลาดเปาหมาย 
กลยุทธที่สําคัญในการเลือกตลาดเปาหมายแบงออกได 3 แนวทางดวยกัน คือ 

2.1 กลยุทธตลาดรวม (Market Aggregation) หรือตลาดทั้งหมด (Mass Market) 
หรือเรียกอีก   อยางหนึ่งวากลยุทธตลาดที่ไมแตกตางกัน (Undifferentiated Market) ซึ่งผู
ประกอบการเลือกตลาดทั้งหมดหรือตลาดรวมเปนตลาดเดียวหรือตลาดเปาหมาย ทั้งนี้เนื่องจาก
การมองวาตลาดมีความตองการคลายกันหรือไมมีความแตกตางกัน ในกรณีนี้บริษัทจึงสามารถใช
สวนประสมตลาดเพียงหนึ่งชุดในการสนองตอบความตองการของจํานวนมากในตลาดรวมใหได
มากที่สุด 

2.2 กลยุทธหลายสวนตลาด (Multiple Segment Strategy) หรือการตลาดที่แตกตาง
กัน (Differentiated Marketing) เปนการเลือกกลุมลูกคาที่มีความตองการแตกตางกันสองกลุมข้ึน
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ไปและพัฒนาสวนประสมการตลาดหรือโปรแกรมการตลาดในแตละกลุมเปาหมายซึ่งแตกตางกัน 
ตัวอยางเชน  โตโยตาผลิตรถกะบะ Tiger  สําหรับกลุมเปาหมายที่นิยมใชรถกะบะ และ ผลิต 
Camry  สําหรับผูที่ตองการใชรถเกง บริษัทโตโยตาจะใชสวนประสมการตลาดหรือแผนการตลาด
ที่แตกตางกันไปในแตละกลุม 

2.3 การตลาดมุงเนนเฉพาะสวนตลาด (Concentrated Targeting) 
บริษัทตาง ๆ พยายามสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ให

แตกตางจากคูแขงขันและเพื่อใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาในผลิตภัณฑที่มีความ
แตกตางกัน กลยุทธมุง เฉพาะตลาดสวนเดียว (Single Segment Concentration Strategy) 
หมายถึงการเลือกตลาดเปาหมายเพียง  สวนเดียวจากสวนของตลาดเดียว (Single Segment) 
จากตลาดรวม (Total Market) จากนั้นจึงกําหนดสวนประสมการตลาดสําหรับสวนตลาดที่เลือก
กลยุทธนี้เหมาะสําหรับบริษัทขนาดเล็กซึ่งมทีรัพยากรจํากัดและมีความชํานาญในการผลิตสินคา
สําหรับกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจงเปนพิเศษ ตัวอยางเชน ไนโซรัล ซึ่งผลิตแชมพูกําจัดรังแค
เพียงอยางเดียว โดยไมผลิตแชมพูเพื่อผมประเภทอื่น โดยการทุมเททรัพยากรความพยายาม การ
ปฏิบัติการตางๆเพื่อสวนตลาดนี้และหวังสรางความแข็งแกรงในสวนตลาดนี้ เนื่องจากเปน การ
ตอบสนองที่ตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายที่ชัดเจน ดวยทักษะและความชํานาญ
ผสมผสานกับการติดตามและเรียนรูพฤติกรรมของกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 
แนวทางการเลือกกลุมเปาหมาย (Target Marketing Strategies) 

ตลาดเปาหมายที่จะเลือก ควรเขาไดกับเปาประสงคองคกร ชองทาง/โอกาสที่มีของสวน
ตลาดนั้นๆ สอดคลอง กับทรัพยากรของบริษัทที่มี และธุรกิจนั้นๆ ตองทํากําไรตราบเทาที่ธุรกิจยัง
ดําเนินตอไป 

• เราไมควรคัดประชากรที่มีโอกาสเปนลูกคาออกไป โดยการระบุกลุมเปาหมายที่แคบ
เกินไป คุณอาจตัดสินใจที่มุงเปาหมายไปที่กลุมลูกคา 1-2 กลุมในตลาด ขึ้นกับวาลูกคาเหลานั้น 
เหมือนหรือแตกตางกันมากนอยเพียงไร 

• ในการจะระบุลูกคาปจจุบัน ลองดซูิวาทําไมผูที่มีแนวโนมจะเปนลูกคาจึงไมซื้อ เรา
สามารถหยั่งลึกถึงจิตใจ (INSIGHT) วาเพราะอะไร คนบางกลุมจึงไมกาวตามขั้นตอนในการซื้อผลิต
ภัณฑ/บริการของคุณ โดยการถามกลุมลูกคาปจจุบัน วาทําไมพวกเขาจึงเลือกผลิตภัณฑ/บริการ
ของคุณ เพื่อใหไดรับขอมูลนี้วางการวิจัยลูกคาไวที่ผลิตภัณฑ/บริการของคุณ หรือใหพนักงานขาย
ถามคําถามลูกคาและเติมคําตอบหลังจากปดการขาย 

• ขอมูลลูกคา CUSTOMER PROFILE อธิบายถึงสิ่งที่คุณรูเกี่ยวกับลูกคาของคุณ 
เกี่ยวกับโครงสรางและขอมูลลูกคาในตลาดผูบริโภค 
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• ลองดูที่ขนาดและลักษณะการเติบโตของการแบงกลุมตลาด กลุมตลาดที่คุณระบุใหญ
มากนอยแคไหน? มีจํานวนคูแขงมากนอยเพียงไร? คุณคิดวากลุมลูกคานี้มีอัตราการเติบโตอยูที่
เทาไหร? 

• คุณอาจตั้งเปาหมายไววา เปนผูนําในตลาดภายในกลุมลูกคาของคุณ หรือคุณอาจพอใจ
แคการมีสวนแบงที่มั่นคงชัดเจนในตลาดใหญ ตัวอยางเชน ซุปเปอรมารเกตบางแหงผลิตน้ําดื่มโคลา
ของตนเอง เขาตองใชความพยายามอยางหนักในการตอสูกับ โคคา-โคลาและเปปซ่ีในตลาด น้ํา
ดื่มโคลา แตยี่หอของตัวซุปเปอรมารเกตจะไดรับสวนแบงที่แนนอนในตลาดของเขา (ลองคิดถึง
ที่มาของ housing brand product อ่ืนๆ) 
ตลาดชองวาง (NICHE MARKETS) 

กลุมตลาดบางกลุม มีขนาดเล็ก เราเรียกวา “niche market” บริษัทเล็กๆมักคนหาชองวาง
ในตลาดที่เขาสามารถเติมเต็ม และบริษัทใหญไมใครใหความสนใจ เพราะผลตอบแทนจากตลาด
เล็กนอยมาก ตัวอยางเชน หากผลิตภัณฑของคุณคือ ขนมปง อาจเปน ขนมปงสุขภาพ ทีมีสวนผสม
ธัญญาพืช คุณอาจระบุตลาดชอง วางของคุณโดยมุงเนนที่ลูกคาผูตองการสวนผสมสารที่มาจาก
ธรรมชาต ิในขนมปงสุขภาพ บริษัทใหญผูผลิตขนมปงอาจมองตลาดขนมปงจากสารอินทรียวาเล็ก
มากจนไมนาเขามาเลน หากคุณระบุไดถึงชองวางทางการตลาด พิจารณาถึงอุปสงคที่ชองวางทาง
การตลาดนี้มี และผลตอบแทนที่เหมาะสมเพียงพอ 
 
3. การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Positioning)  

การวางตําแหนง คือ การรับรูถึงผลิตภัณฑ หรือองคกรในจิตใจลูกคา ที่เกี่ยวของกับ
ขอเสนอของผูอ่ืนในหมวดหมูเดียวกัน สวนที่สําคัญ คือ “การรับรู” ใน “จิตใจลูกคา” ซึ่งรวมถึง
คุณสมบัติที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจประโยชน และตราสินคา  

ปจจัยที่พึงพิจารณาในการวางตําแหนงสินคา คือคูแขงใชการวางตําแหนงสินคาเพื่อหา
ชองวาง ในการเจาะตลาดเฉพาะกลุม ลูกคารับรูตําแหนงสินคา เพื่อคนหาสิ่งที่ใชในการเลือกซื้อ 
องคกรใชสะทอนภาพลักษณปจจุบัน หากตองการวางตําแหนงทางการตลาดใหม องคกรก็ควรรู
ความตองการ ความจําเปนของลูกคากลุมเปาหมายมีการเปลี่ยนแปลงไปหรือไม 

การกําหนดตําแหนงทางการตลาดนั้น เปนความพยายามที่จะพัฒนาจุดขายที่เปน
เอกลักษณที่จะสรางความแตกตางใหกับธุรกิจของผูประกอบการเมื่อเทียบกับคูแขง เรียกงายๆ วา
เปนการสรางจุดยืนหรือจุดขายที่แตกตางของกิจการ ของสินคาหรือบริการนั่นเองหากสามารถ
สรางความแตกตางในสายตาของลูกคาได ก็มีโอกาสที่จะผลักดันใหกลุมลูกคาเปาหมายใชสินคา
และบริการของเราได 
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บทที่ 4 
เรื่อง การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา 

 
การวิเคราะหพฤติกรรมลกูคาตามปจจัยตางๆ 

ลูกคามีความเหมือนกันในกลุมยอยแตก็แตกตางกันโดยรายละเอียดตามการแบงสวน
ตลาด (Segmentation) ซึ่งอาจแบงตามประชากรศาสตร จิตวิทยา ภูมิศาสตร พฤติกรรม การใช
อรรถประโยชนที่แตกตางกันแลวยังมีกระบวนการในการตอบรับผลิตภัณฑ/บริการใหมๆที่แตกตาง
กัน ซึ่งมีปจจัยอื่นๆที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคา ไดแก ปจจัยทางเศรษฐศาสตร ผูมีอิทธิพล เรา
จึงควรมีการการตรวจสอบลูกคา อยูอยางสม่ําาเสมอ 

ดวยการระบุลูกคาและบุคลิกลักษณะของเขา คุณสามารถใสความพยายามทางการตลาด
เฉพาะที่มุงตรงไปยังพวกเขาได บอยครั้งที่ขอแตกตางระหวางความสําเร็จและลมเหลวของผลิต
ภัณฑ/บริการ ข้ึนอยูที่เราทําตลาดเชนไร ไมใชขอเท็จจริงอยางที่ผลิตภัณฑเปน ผลิตภัณฑ/บริการที่
ดีมากๆก็อาจประสบความลมเหลวไดหากนําไปขายในชองทางหรือการโฆษณาที่ไมถูกตอง หรอืไม
ถูกกลุม เราจึงควรเขาใจลูกคาที่มีลักษณะตามกลุมปจจัยตางๆ ดังนี้ 

1. DEMOGRAPHICS: ปจจัยดานประชากร  
• รายได สามารถแบงคนออกเปนกลุมตามรายได เชน รายไดสูง รายไดกลาง รายไดต่ํา 
• อาย ุแบงออกเปนกลุมเด็ก วัยรุน ผูใหญ ผูสูงอาย ุ
• เพศ แบงเปน เพศหญงิ เพศชาย 
• อาชีพ อาจจะเปนผูบริหาร พนักงาน ผูใชแรงงาน พอคา ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ หรือ

อาชีพอิสระทั่วไป 
• การศึกษา อาจจะเปนระดบัประถม มัธยม อาชีวะ มหาวิทยาลัยหรือสูงกวา 
• อ่ืนๆ เชน สัญชาติ เชื้อชาติ พื้นฐานทางครอบครัว พื้นฐานทางจริยธรรม และโครงสราง

ครอบครัว (เราอาจหาขอมูลประชากรจากสัมมโนประชากร ขอจากเขตที่วาการจังหวัดหรือจาก 
WEBSITE ของหนวยงานรัฐในพื้นที่และบริษัทเอกชน) ที่ทําการเก็บขอมูลเกี่ยวกับบุคลิกลักษณะ
ของประชากรมีการจัดทําขอมูลเหลานี้เปนประจําอยูแลวในระดับประเทศ หรืออาจมีการศึกษาใน
เขตการปกครองเฉพาะ 

ปจจัยทีส่งผลตอพฤติกรรมการซื้อ ที่สําคัญ 
• ตัวอยางเชน แนวโนมการเปลี่ยนแปลงของประชากร ที่มีผูหญิงทํางานเพิ่มข้ึน ผูหญิงมี

กําลังในการซื้อมากขึ้น การโฆษณารถยนตจึงเริ่มมองกลุมผูซื้อที่เปนผูหญิง 
• อิทธิพลของกลุม PRE TEEN ในการตัดสินใจซื้อ/บริโภค ในกลุมเพื่อนฝูงและผูปกครอง 
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• ความเบี่ยงเบนทางดานวัฒนธรรมหรือส่ิงแวดลอมที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ เชน 
หากคุณเขาสูตลาดนานาชาติ ความแตกตางทางวัฒนธรรม ภาษา เปนกุญแจที่สําคัญ เมื่อเชพโรเล็ต 
แนะนํารถรุน NOVAในลาตินอเมริกา มันลมเหลวตั้งแตการตั้งชื่อที่ผูบริโภครับรูวา NO-VA ที่
หมายถึงไมไปอยูกับที่ในภาษาเสปน ความผิดพลาดเชนนี้อาจหลีกเลี่ยงได หากมีการไดทําความ
เขาใจถึงตลาดหรือกลุมลูกคาที่คุณขายผลิตภัณฑ/บริการ 

• Social Class กลุมทางสังคม: เปนกลุมคนที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมกลุม
อางอิงที่เปน แรงบันดาลใจ เชน สมาชิกในครอบครัว เด็กสามารถมีอิทธิพลตอการตัดสนิใจ
บทบาทและสถานะในครอบครัว สโมสร หรือกลุมทางสังคม ลวนแลวแตมีผลตอการพฤติกรรม
ทั้งสิ้น 

• กลุมผูนําทางความคิดมีผลตอ การตลาดจากการที่ผูคนกลาวขวัญถึง(Buzz marketing) 
• ปจจัยดานบุคคล:ไดแก Age and life cycle อายุและชวงชีวิต ชวงวัยรุนจะซื้อของกุกกิ๊ก

ตามความชอบ แตพออายุมากขึ้นอาจเริ่มซ้ือของโดยมองที่ความคุมคาความคงทนเปนหลัก 
• อาชีพ อาจสงผลตอเกณฑที่ลูกคาใชเลือกซื้อผลิตภัณฑบริการ เชน เกณฑในเลือกการ

ซื้อบานของนักบัญชี วิศวกร แมบาน นักวิทยาศาสตรสิ่งแวดลอมอาจแตกตางกัน 
 
2. ปจจัยดานภูมิศาสตร GEOGRAPHICS: การแบงสวนตลาดตามปจจัยดานภูมิศาสตร 

คือ  แบงตามพื้นที่ที่คนเหลานั้นอยู  เชนตลาดของเราอาจเปนตลาดกรุงเทพหรือภาคกลาง 
ภาคเหนือ ภาคใตตะวันออก ตะวันตกหรือทั่วประเทศ นอกจากพื้นที่แลวยังรวมไปถึงภูมิอากาศ 
เขตเมือง นอกเมือง ชนบท ความหนาแนน ของประชากรดวย   

ควรรูวาลูกคาของคุณอยูที่ใด เพื่อใหมั่นใจไดวาสามารถเคลื่อนยายหรือแสดงผลิตภัณฑ/
บริการของคุณไปถึงมือเขา หรือใหเขารูจักได ยิ่งตลาดของคุณใหญมากเทาใด คุณยิ่งควรมีความ
ยืดหยุนในการใสความพยายามทางการตลาดมากเทานั้น คุณอาจตองทําราคาใหยืดหยุน เพราะ
ลูกคาใน กทม.อาจมีกําลังจายมากกวาลูกคาที่อุทัยธานี คุณอาจตองปรับแคมเปญโฆษณา หรือ
กลยุทธในการสงเสริมการขาย  

หลายธุรกิจทําการวิจัยตลาด โดยการสอบถามลูกคาเกี่ยวกับเขตที่พัก วิธีนี้ไมเพียงบอกได
วาลูกคาของคุณอาศัยอยูที่ใดแตยังบอกถึงวาประชาชนที่พักอาศัยอยูในพื้นที่ตางกันจับจายใช
สอยอะไร คุณอาจพบวาลูกคาหลักๆของคุณ พักอาศัยอยูในพื้นที่ที่แตกตางกัน 4 จังหวัด โดย 
50%อยูใน กทม.คุณจะสามารถวางเปาหมายแคมเปญการสงขอมูลตรงและการสงเสริมการขาย
ไดดีขึ้น 
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3. ปจจัยดานจิตวิทยา Psychographics: การพิจารณาถึงแนวทางการใชชีวิต 
ประกอบดวยปจจัยเชน 
• รูปแบบ การใชชีวิต กิจกรรมที่ทํา การใชเวลา 
• ความทันสมัย เปนคนหัวโบราณ คนหัวสมัยใหม หรือคนลํ้าสมัย อะไรตางๆ 
• ความสนใจ ความชอบสวนตัว  
การวิจัยทางจิตวิทยาตองใชลูกลอลูกชนมากกวาการวิจัยทางดานประชากร เพราะนกัวจิยั

มักพบหนทางการเก็บขอมูลในเชิงปริมาณมากกวาคุณภาพ และไมมีมาตรฐานขอตกลงใดๆ ที่
เกี่ยวกับจิตวิทยา ดังนั้นการประมวลระบบทางจิตวิทยาจึงเกิดขึ้น แตละระบบอยูบนพื้นฐานการ
นิยามที่แตกตางและวิธีการใชที่แตกตางกัน   

จิตวิทยามีอิทธิพลตอธรรมชาติของความเปนมนุษย ขอมูลจึงไมไดตรงตัวแบบอายุ หรือ 
รายได หากคณุถามใครสักคนใหเขาอธิบายถึงทัศนคติ หรือความเชื่อในเวลา 8 โมงเชา ในตอนที่
เขารูสึกแจมใส เร่ิมงานที่ออฟฟศ คุณก็มีแนวโนมจะพบคนที่เต็มไปดวยพลังมุงสูความสําเร็จ 
สอบถามพวกเขาอีกครั้งตอน 3  ทุม ในเวลาที่เขาพักผอนหลังเลิกงาน รับประทานอาหารเย็นและ
ดื่มไวนไปซัก 2 แกว คุณจะพบบางคนที่ใหความสนใจในเรื่องความมั่นคง ความอบอุนความ
สะดวกสบายอายุและรายไดของคนมักไมเปลี่ยนไปกับชวงเวลาของวัน แตจิตใจของพวกเขา
เปลี่ยนอยูตลอดเวลาขึ้นกับอารมณที่เปลี่ยนแปลงไปมา(Source :Peter Francese and Rebecca 
Piirto.Capturing customer. American Demographics Press, 1990) 

ประชากรศาสตรบอกขอมูลสวนหนึ่งของลูกคาของคุณ แตจิตวิทยาจะบอกถึง แนวทาง
การใชชีวิตของลูกคา ความตองการ บุคลิกภาพ และความสนใจจะสะทอนถึงสิ่งที่เขาใหคุณคา
และทัศนคติ บางครั้งผูที่ตรงอยูในกลุมประชากรหนึ่งๆ อยางเชน ตกอยูในกลุมผูมีรายไดมากวา 
250,000 บาทตอป อาจมีจิตวิทยาที่แตกตางกันโดยสิ้นเชิง ตัวอยางเชนหญิง 2 คน ในวัย 25 ป ผู
ใชชีวิตอยูในละแวกเดียวกัน มีรายได 700,000บาทตอปเทากัน ผูหญิง 2 คนนี้อยูในกลุมประชากร
เดียวกัน แตขอมูลประชากรไมไดบอกเราวาหนึ่งใน 2 คนนั้นสูบบุหร่ี ดื่มเบียรวันละ 6 กระปอง ขับ
ฮาเลย เดวิสัน และรับประทานอาหารจานดวน FAST  FOODS เปนประจํา ในทางตรงขามผูหญิง
อีกคน เปนนักสอนเตนแอโรบิก เปนนักแขงจักรยาน แนนอนวาหญิง 2 คนนี้ ตกอยูในกลุม
ประชากรเดียวกันที่มีความแตกตางดานจิตวิทยา การรูขอมูลนี้จะชวยใหคุณพิจารณา หรืออยาง
นอยสามารถคาดเดาอยางฉลาด เกี่ยวกับปจจัยที่จูงใจผูที่มีแนวโนมจะเปนลูกคาใหเกิดการซื้อ 
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ปจจัยทางจิตวิทยาสงผลตอ Motivation.Perception.Learning.Personality.Self-concept. 
แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ ซึ่งรวมถึงบุคลิกภาพและความเปนตัวตนของ
ลูกคา 

Motivation แรงจูงใจ ความจําเปนที่สงผลตอการแสดงออกของบุคคล จากการวิจัยเรื่อง
แรงจูงใจ ทฤษฎีมาสโรล ผูประกอบการสามารถประยุกตใชการเขาใจเรื่องความตองการนี้ในการ
วางตําแหนงผลิตภัณฑ/บริการ สรางความแตกตาง ติดตอส่ือสารกับลูกคา 

Perception การรับรู โดยผูบริโภคจะเลือกรับรูเฉพาะสิ่งที่อยูในความสนใจ โดยมีการ
บิดเบือนขอมูลและมีระยะเวลาของการรับรูขอมูลนั้นๆ 

     Learning คือการเรียนรู จากขอมูลที่บุคคลๆหนึ่งไดถอดความแลวอันมีผลตอการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อจากประสบการณ ทั้งแงการเปนแรงผลักดันใหตอบสนองหรือ
ตอตาน 

Personality and self-concept บุคลิกภาพ และแนวคิดความเปนตัวของตน จะสงผล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ตามทิศทางความคิด ดังนี้ 

ซึ่งนักการตลาดสามารถออกแบบผลิตภัณฑ หรือ Brand personality บุคลิกของตรา
สินคา เชน จริงใจเราใจ มีความสามารถหรือหรูหรา เพื่อตอบสนองความเปนตัวตนของลูกคา 

4. การแบงสวนตลาดตามปจจัยดานพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) เปน
การแบงตามลักษณะของการซื้อ การใช เชนเปนพวกซื้อมาก ซื้อนอย ซื้อบอยแคไหน ลักษณะการ
ซื้อเปนอยางไร ซื้อปลีก ซื้อสง รวมถึงประโยชนที่ตองการจากการซื้อ ลูกคาจายดวยเงินสดหรือเช็ค
หรือ เครดิต การด พวกเขาสั่งซื้อทางโทรศัพท หรือซื้อดวยตนเอง ปกติพวกเขาซื้อเมื่อไร พวกเขามี
พฤติกรรมหรือรูปแบบการซื้อเฉพาะหรือไม พวกเขาซื้อบอยแคไหน พวกเขามีความชอบ
ผลิตภัณฑ/บริการใดที่ชัดเจนแนนอนมากกวาผลิตภัณฑ/บริการอื่นในกลุมเดียวกันหรือไมยอดซื้อ
เฉลี่ยอยูที่เทาใด พฤติกรรมการซื้อยังแบงสวนตลาดไดตามโอกาส ประโยชน สถานะของผูซื้อ 
ความถี่ในการใช ความภักดี ความพรอมในการซื้อ ทัศนคติที่มีตอ ผลิตภัณฑ  

อิทธิพลจากสถานะการซื้อ เปนแรงผลักดันชั่วคราว ที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมที่ตอง
ตัดสินใจซื้อ  อยางเชน ตองซื้อทันทีทันใดหรือไม วันเวลาที่ซื้อ เปนวันทํางาน วันหยุดหรือซื้อตาม
ฤดูกาล เทศกาล  

สถานที่ที่ลูกคากระทําการซื้อ สถานที่ที่ตัดสินใจ เชนที่บาน หรือหนาเคานทเตอร   
วธิีการที่ลูกคาซื้อ เชนซื้อในปริมาณมากๆ 
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5. การแบงสวนตลาดตามลักษณะองคกร (Organizational Segmentation) เชนแบง
เปนลูกคาประเภทบานหรือครัวเรือน เปนธรุกิจ เปนอุตสาหกรรม ฯลฯ 

คําตอบจากคําถามบางขอหรือทั้งหมดจากการวิจัยลูกคา สามารถใหทิศทางในการใส
ความพยายามทางการตลาด หากกลุมลูกคาเปาหมายมีแนวโนมในการซื้อในชวงสุดสัปดาหคุณ
ควรลงโฆษณาประมาณศุกรหรือเสารเชา ผลิตภัณฑ/บริการของคุณก็จะอยูในหวงคํานึงของลูกคา
แนนอนคุณคงอยากรูวากลุมลูกคา เปาหมายของคุณอานหนังสือพิมพหรือไมและฉบับใด หาก
ลูกคามีแนวโนมที่จะสั่งซื้อทางโทรศัพท คุณก็ควรจัดตั้งระบบรับคําสั่งซื้อทางโทรศัพท หากลูกคามี
ความชื่นชอบผลิตภัณฑ/บริการของคุณมากกวาคูแขง คุณควรจะมีวิธีเก็บรักษาพวกเขาไว 

 
3. Consumer Adoption Process 

พัฒนาการของกระบวนการเปนผูบริโภคตั้งอยูบนพื้นฐานที่วา คนที่แตกตางกันจะยอมรับ
และใชผลิตภัณฑ/บริการในชวงที่แตกตางกัน ผูบริโภคจะยอมรับพัฒนาการ การบริโภค ผลิตภัณฑ 
/บริการของคุณ เมื่อพวกเขาเริ่มใชมันเปนประจํา 
พฤติกรรมการซื้อของลูกคา/ผูบริโภค (Consumer Buying Behavior) / Consumer Market 
ตลาดสินคาบริโภคไดวิเคราะหการซื้อและใชจายของผูบริโภค ดวยแบบจําลองพฤติกรรมการ
บริโภค ดังนี้ 

Stimulus Response Model แบบจําลองการตอบสนองตอสิ่งเรา/เยายวน การกระตุน
จากสิ่งเราทางการตลาดและอื่นๆจะเขาสูหนวยความจําของผูซื้อและสรางการตอบสนองตอทาง
เลือก/การซื้อที่มีรูปแบบแนนอน นักการตลาดควรรางแบบความคิดของลูกคาไดวาอะไรที่อยูใน
หนวยความจํา และเมื่อส่ิงเราเปลี่ยนไปการตอบสนองจะเปลี่ยนไปหรือไม 

Cognitive dissonance การจดจํา จากการไดรับขอมูลย้ําซ้ําไปมา หรือความเชื่อมโยง
จากสิ่งที่รู หรือประสบการณ 
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (The Buyer Decision Process)  

มี 5 ขั้นตอนซึ่งเชื่อมโยงกับ Motivation.Perception.Learning.Personality.Self-concept. 
ดังตอไปนี้ 

1. Need recognition เร่ิมตน พวกเขาตองเริ่มตระหนัก/รูกอนวามีผลิตภัณฑ/บริการของ
คุณอยูแลว เขาตองมีความสนใจในผลิตภัณฑ/บริการนั้นโดยมี 

- Internal stimuli สิ่งเราภายใน ที่มากพอที่จะผลักดันใหเกิดพฤติกรรมในลําดับถัดไป 
- External stimuli สิ่งเราภายนอกเชน การโฆษณาคําบอกตอจากเพื่อน สมาชิก
ครอบครัว 
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2. Information search ความพยายามในการคนหา เรียนรู และประเมินผลิตภัณฑ/
บริการนั้นๆ โดยอาจหาจากแหลงขอมูลทางการคา บุคคล สาธารณะ ประสบการณ คําบอกตอ 

3. Evaluation of alternatives ทําการประเมินทางเลือกจากขอมูลที่มี ทั้งนี้ขึ้นกับ
สถานะทางการซื้อของลูกคา ลูกคาสวนมากประเมินผลิตภัณฑ/บริการจากเกณฑการเลือกที่
หลากหลาย (multiple attributes) และใหน้ําหนักในแตละเกณฑการเลือกท่ีแตกตางกัน ใน
ตอนทายๆ ของขั้นตอนการประเมินนี้ รูปแบบผลิตภัณฑ/บริการ ที่ตั้งใจซื้อจะคอนขางชัดเจน 

4. Purchase Decision การตัดสินใจซื้อ มี 2 ปจจัย ระหวางความตั้งใจที่จะซื้อ กับการ
ตัดสินใจซื้อจริง สวนหนึ่งอาจเปนเพราะปจจัยดานสถานะการซื้อที่ไมไดวางแผนมากอนเชน 
ความจําเปนตองใชขอเสนอที่ดีกวาจากผูขายรายอื่น ชนิด/ประเภทของสินคา ความเสี่ยงที่เกิดขึ้น
จากการซื้อ 
4. ผูคนมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความเต็มใจในการซื้อ/ลองใชผลิตภัณฑใหมๆ 
(Consumer Adopters)   

ชางเครื่องกล มีแนวโนมที่จะซื้อเครื่องจักรใหมมากกวาอยางอื่น และนักกีฬาเทนนิสมีแนว
โนมจะซ้ือเร็ตเก็ตรุนใหมมากกวาอยางอื่น ผูคนสวนใหญมีแนวโนมยินดีที่จะลองซื้อของใหม
หลังจากชงักงันอยูกับผลิตภัณฑ/บริการเกาๆ บางคนที่ยินดีจะลองใชเร็ตเก็ตรุนใหมอาจไมสนใจ
รองเทาเลนเทนนิสที่ออกแบบใหม คุณควรพิจารณาถึงผลิตภัณฑ/บริการของคุณ และคิดตอวาใคร
คือบุคคลที่มีแนวโนมจะซื้อมัน 
กระบวนการตัดสินใจซื้อสําหรบัผลิตภัณฑ/บริการใหม (Buyer Decision Process for New 
Products:) 

• ผลิตภัณฑใหม (New Products) หมายถึงสินคา บริการหรือความคิดที่ไดรับการรับรู
จากลูกคามาใหม เชน เครื่องเลน MP3 การใหบริการทําเลสิก การใหบริการซื้อขายสินคาทาง 
อินเตอรเนตแนวเพลงใหมๆ 

• ขั้นตอนในกระบวนการพัฒนาการ ประกอบดวย ความตระหนักวามีสินคาหรือ
บริการชนิดใหมนี้เกิดขึ้น การประเมินขอมูลอรรถประโยชน ความคุมคา ความเสี่ยง ความสนใจ 
เกิดการลอง และเกิดเปนพัฒนาการการยอมรับในผลิตภัณฑ/บริการใหมนั้นในที่สุด (Awareness 
Evaluation Interest Trial Adoption) 

• ลักษณะของผลิตภัณฑ/บริการ (Product Characteristics) ที่จะกอใหเกิดพัฒนาการ
การยอมรับไดควรมีความเชื่อมโยงความเหนือชั้นกับผลิตภัณฑ/บริการที่มีอยูในตลาด เชนกลอง
ดิจิตอลประหยัดฟลม ไดเห็นภาพทันที เขาไดกับคอมพิวเตอรรุนที่มีอยูในตลาดและสามารถ
ติดตอส่ือสาร หรือทดลองใชตัวผลิตภัณฑ/บริการใหมนี้ได 
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• Adopter Categories กลุมผูบริโภคที่แตกตางและ % ของตลาดรวมที่แสดงถึงความเตม็
ใจในการทดลองผลิตภัณฑ/บริการใหมๆ กลุมเหลานี้มักมีพื้นฐานที่แตกตางที่ชี้ชัด ทั้งดาน
จริยธรรมสังคม อายุ ศาสนา ชวงของครอบครัว ที่ตั้งทางภูมิศาสตร ดังนี้ 

- Innovators มอียู 2.5% เปนคนชอบเปลี่ยนแปลง เปนพวกชืน่ชอบนวตักรรม 
- Early Adopters มีอยู 13.5 % เปนผูลองใชชวงตน พวกนํากระแส 
- Early Majority มีอยู 34% เปนผูใชหลักแรกๆ พวกเกาะกระแส 
- Late Majority มีอยู 34% เปนผูใชหลักชวงทาย พวกตามกระแส 
- Laggards มีอยู 16% เปนพวกตกยุค 

INNOVATORS 
มักเปนคนรุนใหม เยาววัย มีการศึกษาดี พวกเขาสามารถประยุกตใชขอมูลทางเทคนิคใน

กระบวน การตัดสินใจ มักเปนกลุมที่เคลื่อนไหวและมีการติดตอที่ชัดเจนกับกลุมสังคมภายนอก พวก
เขามักขึ้นกับขอมูล ทางวิทยาศาสตร มากวาการสงเสริมทางดานอารมณ ผูชื่นชอบนวตกรรมมี
โอกาสที่จะเปนผูซื้อคนแรกๆ ของผลิตภัณฑ/บริการที่ใหมและแตกตาง 
Early Adoptors 

มักจะเปนคนอายุไมมาก มีการเคลื่อนไหวมีความสรางสรรคมากกวาผูบริโภคชวงทายๆ
กระบวนการ พวกเขามักครองตําแหนงผูนําและทรงอิทธิพลตอผูอ่ืน โดยหลักแลว พวกเขา
ตอบสนองการขายตรงไดดีกวาและมีความสําคัญอยางยิ่งยวดในหมูผูบริโภค เพราะการไดรับการ
ยอมรับนับถือจากผูบริโภคอื่น กลุมผูบริโภคนี้มักแนะนําผลิตภัณฑ/บริการของคุณใหผูอ่ืนหากเขา
ชอบมัน พวกเขามักครองตําแหนงผูนําในทรงอิทธิพลและตัดสินใจที่จะซื้ออะไรเขาบริษัทน้ีเปน
กลุมเปาหมายที่ดี เพราะอาการ “คลิ๊ก”ที่ผลิตภัณฑ/บริการจะนําผลตอบแทนระยะยาวมาให 
Early Majority 

จะมีความระวังมากกวา กลุมนี้ชอบที่จะหลีกเลี่ยงความเสี่ยงและมักรอจนผูลองใชกลุม
แรกๆเริ่มยอมรับตอผลิตภัณฑ/บริการใหมๆ ในเวลาที่กลุมนี้ซื้อผลิตภัณฑ/บริการของคุณผลิต
ภัณฑ/บริการของคุณมักอยูในชวงกําลังเติบโต ตามหลักแลวกลุมนี้ประกอบดวยพนักงานบริษัทที่
มีสมาชิกวัยเยาว ความสามารถในการรับความเสี่ยงมีขีดจํากัดเพราะเขายังใหมตอแรงผลักดันใน
งาน และมีความจําเปนในการใชจายเกี่ยวกับเด็กๆ แตพวกเขาจะกอกําเนิดเครือขายที่มีคุณคา 
Late Majority 
 กลุมนี้มีอายุมากกวา Early Majority พวกเขาระมัดระวังกับการลองสิ่งใหมๆ  จะมีแตแรง
กดดันทางสังคมเทานั้นที่ทําใหยอมพัฒนาลองสิ่งใหมๆ คนในกลุมนี้มีแนวโนมที่จะไมใสใจ
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ขอความในการสงเสริมการขายและเชื่อในกลุ มที่มีพัฒนาการบริโภคอันดับทายๆในการนํา
แนวทางเขา 
Laggards หัวโบราณ คร่ําครึ 

สําหรับนักการตลาดแลว กลุมนี้เปนกลุมที่หายไปจากความคิดคํานึงมักสูงอายุกวา
การศึกษานอยกวาและมีรายไดนอย พวกเขามักยึดติดกับผลิตภัณฑ/บริการเดิมๆที่มีอยูจนแมพวก
ในกระแสตางๆ (Majority) หันไปใชผลิตภัณฑ/บริการใหมๆ แลวก็ตาม พวกเขาไมตอบสนองตอ
สารทางการตลาดและมักขอแนวทางจากสมาชิกอื่นในกลุมนี้ คนกลุมนี้ก็มีการจับจายใชสอย แต
พวกเขาก็จะไมไดรับสวนลดโดยสมบูรณเทาใด อยางไรก็ตามหากคุณจะแนะนําผลิตภัณฑ/บริการ
ใหมที่นําสมัยกลุมนี้ไมใชคําตอบ 
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บทที่ 5 
เรื่อง การกําหนดเปายอดขาย (Sales Objectives) 
และเปาหมายทางการตลาด (Marketing Objectives) 

 
การกําหนดเปายอดขายเปนสวนที่สําคัญของแผนการตลาด ดังที่ทราบกันดีวา “ไมมีอะไร

เกิดขึ้นจนกวาจะมีการขาย” ดังนั้นการกําหนดเปาหมายอยางแรกเลยคือการกําหนดเปายอดขาย 
เพราะเปายอดขายจะเปนจุดเริ่มตน ของการกําหนดเครื่องมือและสิ่งตางๆ ที่จะติดตามมาภายหลัง
ไมวาจะเปนการกําหนดเปาหมายทางการตลาดอื่นๆ งบประมาณการโฆษณาและสงเสริมการขาย 
จํานวนพนักงานที่ตองการชองทางการจัดจําหนายหรือจํานวนคนกลาง และที่สําคัญคือจํานวน
สินคาหรือบริการที่จะผลิตหรือจัดเตรียมไวเพื่อขาย   

เมื่อจะตั้งเปายอดขาย ควรระลึกเสมอวาเปายอดขายทีด่ีควรมีลักษณะดังตอไปนี ้
• ตองทาทายและสามารถบรรลุได  เนื่องจากเปายอดขายมีความสําคัญตอการดําเนิน

ธุรกิจโดยรวมของกิจการ จึงตองกําหนดใหมีความทาทายในขณะเดียวกันก็สามารถบรรลุได ไม
เชนนั้นจะสงผลกระทบอยางสําคัญทั้งในระยะสั้นคือความสามารถในการทํากําไร และระยะยาว
คือความสําเร็จของกิจการโดยรวม หากตั้งไวสูงเกินไปก็จะสงผลตอเนื่องใหการกําหนดคาใชจาย
ตางๆ ตองสูงตามไปดวย และยิ่งกําหนดแลวทําไมไดจะทําใหสัดสวนของคาใชจายตอยอดขายสูง
และกําไรลดลง แตหากตั้งต่ําเกินไปอาจทําใหประมาณการการผลิตผิดพลาด เสียโอกาส ในการ
ขาย เสียลูกคาและเสียสวนแบงตลาดใหคูแขงไปในที่สุด การกําหนดเปายอดขายจะตองตั้งอยูบน
พื้นฐานการประมาณโอกาสทางการตลาด และความสามารถของกิจการเองที่จะฉกฉวยโอกาสนั้น 

• ตองมีกรอบเวลาที่ชัดเจน เปายอดขายตองมีกําหนดเวลาที่ชัดเจนเพื่อจะไดทราบจุด
ตั้งตนและสิ้นสุดของกิจกรรมทางการตลาด ควรตั้งเปายอดขายทั้งระยะสั้น (ไมเกิน 1 ป) และระยะ
ยาว (ไมเกิน 3 ป) เปายอดขายในระยะยาวจะเปนตัวกําหนดความคุมคาในการลงทุนเครื่องจักร 
อุปกรณเทคโนโลยี ที่ดินและการพัฒนาผลิตภัณฑ ฯลฯ ในอนาคต 

• ตองวัดได เปายอดขายตองกําหนดใหวัดไดเพื่อจะประเมินไดวาจะกําหนดกิจกรรม
อะไรตอไปในแผนการตลาดและเพื่อใหประเมินผลสําเร็จไดเมื่อส้ินสุดแผนโดยทั่วไปเปายอดขาย
จะกําหนดในรูปจํานวนเงินของยอดขายหรือจํานวนหนวยขาย ถาเปนกิจการบริการอาจจะกําหนด
เปนจํานวนเงินหรือเปนจํานวนรายลูกคาที่ใหบริการก็ได ที่ปรึกษาควรแนะนําผูประกอบการให
กําหนดเปายอดขายทั้งเปนจํานวนเงินและจํานวนหนวยที่ขาย เพื่อใหรูถึงการเปลี่ยนแปลงขึ้นลง
ของราคาสินคาหรือบริการที่ขายดวย 
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1. ปจจัยที่กระทบการกําหนดเปายอดขาย 
ในการกําหนดเปายอดขายจะตองคํานึงถึงปจจัยทั้งเชิงปริมาณ (Quantitative Factors) 

และเชิงคุณภาพ (Qualitative Factors) ในการกําหนดเปายอดขาย ขั้นแรกใหใชปจจัยเชิงปริมาณ
เปนตัวประมาณการยอดขายกอนหลังจากนั้นจึงปรับเปาดวยปจจัยเชิงคุณภาพ 
1.1. ปจจัยเชงิปริมาณ (Quantitative Factors) ประกอบดวย 

1) แนวโนมยอดขาย (Sales Trends) เปนการใชขอมูลในอดีตเพื่อดูแนวโนมยอดขาย
ของตลาดรวมและของกิจการ 

2) ยอดขายรวมของตลาด ดูยอนหลังไป 5 ป ทั้งยอดขายที่เปนจํานวนเงินและจํานวน
หนวย วิเคราะหวาในชวง 5 ปที่ผานมายอดขายรวมของตลาดมีแนวโนมเพิ่ม ลดหรือคงที่ ภายใต
ตลาดรวมนั้นประกอบดวยตลาดยอยๆ  อะไรและมีแนวโนมเปนอยางไร เชนอาจพบวาตลาด
รองเทาโดยรวมมีแนวโนม เติบโตคอนขางต่ํา แตถาดูตลาดรองเทากีฬากลับพบวามีอัตราเติบโต
เปนสองเทาของตลาดรวม เนื่องจากคนหันมาใสรองเทากีฬาเปนรองเทาลําลองและคนหันมาเลน
กีฬากันมากขึ้น หากผูประกอบการขายรองเทากีฬาก็ตองนําตัวเลขของแนวโนมนี้เขามาพิจารณา
ในการกําหนดเปายอดขายดวย 

- ยอดขายของกิจการเทียบกับยอดขายรวมของตลาด ดูวาแนวโนมการเติบโต
ของยอดขายของกิจการปตอปเปนอยางไรเมื่อเทียบกับตลาดรวม โดยปกติควร
กําหนดเปายอดขายใหโตเทากับหรือเกินกวาตลาดเล็กนอย มิฉะน้ันจะทําให
กิจการมีสวนแบงตลาดลดลง 

- แนวโนมสวนแบงตลาด ดูแนวโนมสวนแบงตลาดของกิจการ ของหนวยงาน 
ของสายผลิตภัณฑ ตลอดจนของผลิตภัณฑแตละตัวหรือบริการแตละชนิด เพื่อ
ใหทราบวาสวนแบงตลาดเปนเทาไร เติบโตเทาไรเมื่อเทียบกับตลาดรวม สวนแบง
ตลาดของกิจการโตในขณะที่ตลาดรวมโต ดวย หรือโตในขณะที่ตลาดรวมกําลัง
หดตัว หรือสวนแบงของกิจการหดตัวในตลาดที่กําลังหดตัวดวย หากพบวาผลิต
ภัณฑของกิจการกําลังสูญเสียสวนแบงตลาด ในตลาดที่กําลังหดตัวก็ไมสมควรที่
จะตั้งเปายอดขายเพิ่ม เวนเสียแตคิดวาจะมีกลยุทธการตลาดที่สําคัญที่จะกระตุน
ตลาดใหพนจากภาวะหดตัวได ซึ่งเปนเรื่องยากและมักกินเวลามากกวา 1 ป 

3) ปริมาณและอัตราการซ้ือของลูกคา (Size and Purchase Rates of Target 
Market) สินคาหลายอยางโดยเฉพาะสินคาใหมประสบความลมเหลวเนื่องจากมองโลกในแงดี
เกินไปในเรื่องขนาดและแนวโนมของตลาดดังนั้นนอกจากจะดูแนวโนมของตลาดในขอ 1 แลว การ
ตั้งเปายอดขายควรจะประเมินปริมาณและอัตราการซื้อสินคาหรือบริการของลูกคาเปาหมายดวย 
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ที่ปรึกษาควรแนะนําใหผูประกอบการสํารวจขอ มูลอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนอกจากขอมูลยอดขาย 
และทําการวิจัยตลาดเพื่อจะไดตรวจสอบวาตลาดมีขนาดใหญแคไหนและมีแนวโนม เปนอยางไร 
ในกรณีของสินคาใหมอาจจะประมาณการยอดขายโดยเทียบกับสิน คาที่คลายๆ กันหรือเกี่ยวของ
กัน นอกจากนั้นขอมูลขนาดของกลุมลูกคาและอัตราการซื้อสามารถนํามาใชในการประเมนิเปา
ยอดขายไดวิธีหนึ่งดังจะไดกลาวตอไป 

4) งบประมาณ กํา ไร และราคา (Budget, Profit, and Pricing Consideration) โดย
หลักการแลว ยอด ขายของกิจการจะตองมากพอที่จะคุมกับคาใชจายบวกกําไรที่ตองการ ดังนั้น
งบประมาณในการดําเนินงานและกําไรที่คาดหวังจึงเปนปจจัยเชิงปริมาณสําคัญที่จะตองคํานึงถึง
เมื่อตั้งเปายอดขาย นอกจากนั้นหากกิจการมีแผนจะลดหรือเพ่ิมราคาสินคาไมวาจะบางชวงเวลา
หรือตลอดปก็ตองเอามาคํานวณดวยเพราะมีผลตอยอดขายและกําไร 
1.2. ปจจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Factors) ตัวแปรในกลุมนี้จะใชเปนตัวปรับเปายอดขาย
หลังจากที่คํานวณโดยใชปจจัยที่เปนตัวแปรเชิงปริมาณดังกลาวขางตนแลว ประกอบดวย 

1) สถานการณทางเศรษฐกิจ เปนตัวแปรที่ยากจะคาดคะเนแตมีผลตอการกําหนดเปา
ยอดขายจะตองมีการปรับใหสอดคลองกับเศรษฐกิจทั้งนี้ขึ้นอยูกับการคาดคะเนเศรษฐกิจวาจะมี   
ปญหาเงินเฟอ เงินฝด หรือมีเสถียรภาพ หากคาดวาจะเกิดภาวะเงินเฟอ อาจจะตองตั้งเปายอดขาย
ในรูปตัวเงินเพิ่มข้ึนในอัตราที่สูง กวาเปาในรูปหนวยขาย อัตราดอกเบี้ยเปนอีกปจจัยหนึ่งที่สําคัญ
โดยเฉพาะหากเปนสินคาที่ลูกคาซื้อโดยใชเครดิต เชน บาน รถยนต เครื่องไฟฟา ฯลฯ ยอดขายจะ
ตกเมื่ออัตราดอกเบี้ยสูงขึ้น นอกจากนั้นยังมีปจจัยทางเศรษฐกิจอ่ืน เชน อัตราการวางงาน อัตรา
แลกเปลี่ยน ฯลฯ แมวาจะเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมได แตผูประกอบการตองประเมินผลที่ตัว
แปรเหลานี้จะมีตอเปายอดขายเพื่อปรับเปาทั้งระยะสั้นและยาวใหสอดคลองกับตัวแปรดังกลาว 

2) การแขงขัน ผูประกอบการจะตองทบทวนภาวะการแขงขันในตลาดที่ไดวิเคราะหไวกอน
หนานี้แลว ตองประเมินวาคูแขงมีการเคลื่อนไหวอยางไร มีการรับสมัครพนักงานขายเพิ่มมากขึ้น
หรือไมมีการขยายเครือขายตัวแทนออกไปเพียงใด มีการเปลี่ยนแปลงหรือเพิ่มผลิตภัณฑขนาด
ไหน มีการโฆษณาและสง เสริมการขยายมากขึ้นหรือไม ปจจัยเหลานี้สงผลถึงการประมาณการ
เปายอดขายทั้งสิ้น 

3) เหตุการณพิเศษ เหตุการณหรือปรากฏการณพิเศษบางอยางสงผลใหยอดขาย
เบี่ยงเบนไปจากปกติ ซึ่งอาจจะเปนแบบชั่วคราว เชนมีการแขงขันเอเชี่ยนเกมสในประเทศไทยสงผล
ใหมีนักทองเที่ยวเขามามากขึ้น เปนประโยชนตอธุรกิจทองเที่ยว หรืออาจจะเปนเหตุการณที่มีผล
ตอเนื่องยาวนาน เชนมีการคนพบวาการรับประทานอาหารชีวจิตชวยรักษามะเร็งได ทําใหอาหาร
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ชีวจิตขายดีขึ้น ในทางกลับกันเหตุการณพิเศษบางอยางก็สรางผลกระทบทางลบซึ่งตองพิจารณา 
วาจะมีตอคนกลุมใหญขนาดไหนและยาวนานเทาไร เชนภาวะฝนแลง น้ําทวม เปนตน 

4) วงจรชีวิตผลิตภัณฑ เมื่อกําหนดเปายอดขายตองรูดวยวาผลิตภัณฑที่ขายอยู ณ ชวง
ไหนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product Life Cycle) อยูในชวงแนะนํา เติบโตหรอืถดถอย เปา
ยอดขายระยะสั้นควรสะทอนวาผลิตภัณฑอยู ณ ชวงไหนของวงจรในปจจุบัน สวนเปายอดขาย
ระยะยาวจะตองสะทอนวาผลิตภัณฑนั้นจะมีทิศทางของวงจรชีวิตเปนอยางไรตอไป เพื่อจะได
พยากรณการเติบโตของยอดขายไดถูกตองมากขึ้น 

5) บุคลิกภาพของผูประกอบการ ลักษณะของผูประกอบการก็มีสวนอยางสําคญัในการ
กําหนดเปายอดขาย ผูประกอบการที่คอนขางอนุรักษนิยม หลีกเลี่ยงความเสี่ยงกับผูประกอบการ
ที่รุกไปขางหนาตลอดเวลา มองหาโอกาสใหมๆ เพื่อการขยายตัว ยอมมีปรัชญาในการประมาณ
การเปายอดขายที่แตกตางกันอยางสิ้นเชิง 

6) การเตรียมการดานการตลาด หากผูประกอบการแนใจวาไดเตรียมการวางแผนและ
การใชเครื่องมือทางการตลาดไวอยางครบถวนสมบูรณแลว คิดแลววาจะสามารถสรางความได
เปรียบเหนือคูแขงไดก็ยอมจะตั้งเปายอดขายใหสูงขึ้นได 

 
2. วธิีการต้ังเปายอดขาย 

สําหรับเทคนิคการพยากรณที่สามารถนํามาใชเพื่อพยากรณความตองการตลาดของ    
ผลิตภัณฑสามารถแบงเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ เทคนิคเชิงคุณภาพ (Qualitative 
forecastingtechnics) และ เทคนิคเชิงปริมาณ (Quantitative forecasting technics) ซึ่งมี
รายละเอียดดังนี้เทคนิคการพยากรณเชิงคุณภาพเปนวิธีการพยากรณที่ใชวิจารณญาณหรือ
ประสบการณในอดีตที่เคยมีของผูประมาณการเปนหลักการประมาณการเชิงคุณภาพอาจทําได
โดยใชวิธีตางๆ ตอไปนี้ 

1. การพยากรณโดยยึดอดีตเปนหลัก (Historical forecast) ซึ่งหลักการของวิธีนี้ก็คือ 
การสมมติใหส่ิงตางๆ ที่เกิดขึ้นในอดีตสามารถเปนตัวชี้สิ่งที่จะเกิดในอนาคตได ตัวอยางเชน มลูคา
ตลาดรวมของนมพรอมด่ืมในป 2540 เทากับ 23,000 ลานบาท เปนตน 

ขอดีของวิธีนี้ คือ งายตอการพยากรณ แตขอจํากัดกค็ือการตั้งสมมติฐานวาสิ่งแวดลอมไม
มีการเปลี่ยนแปลงขัดแยงกับความเปนจริงอยางยิ่ง กลาวคือ ถาภาวะเศรษฐกิจถดถอยมูลคา
ตลาดรวมก็ควรจะลดลง 
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2. การพยากรณโดยถือความเห็นของพนักงานขายมาเปนแนว (Sales force 
estimate) หลักการของวิธีนี้ ก็คือจะใชวิธีสอบถามขอมูลจากพนักงานขาย ดวยเชื่อมั่นวาพนักงาน
เหลานี้มีความใกลชิดและรูสถานการณที่แทจริงของตลาดมากกวาบุคคลอื่นๆ จากนั้นผูจัดการเขต
ก็จะนําผลที่ไดมาพิจารณาปรับคาในข้ันหนึ่งกอน โดยใชวิจารณญาณและประสบการณของตน
เปนหลักจากนั้นจึงสงคาพยากรณไปยังฝายปริหาร ฝายบรหิารก็จะนําคาพยากรณดังกลาวไปรวม
กันพิจารณากับฝายอื่นๆ ที่เกี่ยว  ของรวมถึงพิจารณาประกอบกับสภาวะทางเศรษฐกิจในอนาคต
ดวย ซึ่งอาจตองมีการปรับคาปจจัยตางๆ เพื่อใหคาพยากรณที่จะนําไปใชในการพยากรณ 
ยอดขายของผลิตภัณฑในอนาคตตอไป 

ขอดีของการพยากรณวิธีนี้ก็คือ สามารถประเมินความตองการของตลาดไดโดยตรงจาก
ขอมูลท่ีเชื่อถือไดของบุคคลที่มีความใกลชิดกับตลาดมากที่สุด อยางไรก็ตามมีขอควรระวังใน
เร่ืองขอมูลที่ไดจากพนักงานขายเหลานี้วาอาจมีอคติ (Bias) ตัวอยางเชน ถาสถานการณในขณะ
นั้นสินคากําลังเปนที่นิยมของตลาด พนักงานขายอาจใหขอมูลวาจะขายสินคาไดมากโดยไม
คํานึงถึงภาวะเศรษฐกิจภายหนา หรือการปรับตัวของคูแขงขันในการปรับปรุงคุณภาพในผลิตภัณฑ 
ซึ่งมีผลใหคาพยากรณผิดพลาดไปได ดังนั้นจึงตองมีการปรับคาพยากรณ โดยผูบริหารเสียกอน 

3. การพยากรณโดยใชเลขดัชนี (Index) หลักการของวิธีนี้ก็คือจํานําคาเลขดัชนีที่
เกี่ยวของ เชน ดัชนีราคาผูบริโภค ดัชนีผลผลิตภาคอุตสาหกรรม ดัชนีผลผลิตภาคเกษตรที่สําคัญๆ 
ดัชนีการลงทุนภาคเอกชน ดัชนีการใชจายอุปโภคปริโภคภาคเอกชน หรือดัชนีอ่ืนๆ ที่หนวยงาน
ของรัฐหรือเอกชนเปนผูจัดทําขึ้นมาประกอบการพยากรณความตองการตลาดของผลิตภัณฑ 

4. การพยากรณโดยการวิจัยตลาด (Market research) วิธีการนี้มักนํามาใชในกรณีที่
พนักงานขายไมสามารถใหขอมูลที่นาเชื่อถือสําหรับใชในการพยากรณได หรือในกรณีโครงการที่
จะทําเปนโครงการที่ออกสินคาหรือผลิตภัณฑชนิดใหมจําหนาย ดังนั้นจึงไมมีขอมูลในอดีตที่จะ
นํามาใชเปนแนวทางในการพยากรณได หลักการของวิธีนี้ก็คือจะใชวิธีการสุมตัวอยางทางสถิติ
โดยตองทําการวิเคราะหสภาวะตลาดเปน การลางหนา ทั้งนี้เพื่อจะไดทราบขอบเขตของประชากร
ที่จะเลือกสุมตัวอยางเสียกอน สําหรับการเก็บขอมูลอาจทําไดโดย การสงแบบสอบถามทาง
ไปรษณีย การสัมภาษณทางโทรศัพท หรือสัมภาษณตัวบุคคลโดยตรง ทั้งนี้ผูวิเคราะหควรตอง
ทราบขอดีและขอจํากัดของแตละวิธีดวย เชน วิธีสงแบบสอบถามมักจะมีปญหาในเรื่องการไมได
รับแบบสอบถามกลับคืน หรือการไดขอมูลที่ไมเปนความจริงเนื่องจากผูตอบแบบสอบถามไมใช
ตัวแทนของลูกคาเปาหมายที่แทจริงถาใชวิธีสัมภาษณทางโทรศัพท หรือสัมภาษณตัวบุคคล
โดยตรงจะทําใหไดรายละเอียดและขอเท็จจริงมากกวา อันจะทําใหผลของการพยากรณนาเชื่อถือ 
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กวาแตก็จะเสียคาใชจายสูงกวา ดังนั้นวิเคราะหโครงการจึงควรตองตัดสินใจวาวิธีเก็บขอมูลใดที่
เหมาะสมกับเรื่องที่กําลังศึกษามากที่สุดอาจเลือกเพียงวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลายวิธีพรอมกัน 
 
3. การกําหนดเปาหมายทางการตลาด (Marketing Objectives)  

การกําหนดเปาหมายทางการตลาดเปนการตอบคําถามวาหากตองการจะใหไดมาซึ่ง
เปาหมายยอดขายตามที่กําหนดไวนั้นจะตองทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของกลุมลูกคา
เปาหมายอยางไร เพราะเปายอดขายไมอาจไดมาอยางลอยๆ ตองอาศัยกลุมลูกคาเปาหมาย เชน
สรางกลุมลูกคาใหมๆ เพิ่ม ทําใหลูกคาเดิมซื้อเพิ่ม เพิ่มอัตราการทดลองใช เพิ่มการรับรูของ
ลูกคาตอสินคา ฯลฯ และเชนเดียวกับการตั้งเปายอดขาย เปาหมายทางการตลาดจะตองกําหนดใน
ลักษณะที่เจาะจง ชัดเจน วัดได มีกรอบของเวลาและเนนไปที่การเปลี่ยนแปลงหรือสรางผลกระทบ 
ตอพฤติกรรมของกลุมลูกคาในดานตางๆ ดังนั้นจึงอาจจะกําหนดเปาหมายการตลาดไดตามกลุม
ลูกคา คือกลุมลูกคาเดิมและกลุมลูกคาใหม 

กลุมลูกคาเดิม อาจกาํหนดเปาหมายทางการตลาดสาํหรับลูกคากลุมนี้ดังนี ้
• เปาหมายการรักษาลูกคาเดิม เนื่องจากลูกคาเดิมเปนแหลงที่มาสําคัญของรายได

และตนทุนที่เกิดจากลูกคากลุมนี้ต่ํากวามากเมื่อเทียบกับตนทุนในการแสวงหาลูกคาใหม ดังนั้น
การรักษาลูกคาเดิมทั้งในแงจํานวนลูก คาและยอดขายที่มาจากลูกคากลุมนี้จึงเปนสิ่งสําคัญมาก 
หากกิจการกําลังเผชิญกับการสูญเสียลูกคาในชวงเวลาที่ ผานมาก็ควรที่จะกําหนดเปาหมายใน
สวนนี้ไว ควรคนหาใหไดวาเหตุใดกิจการจึงสูญเสียลูกคาและพยายามหาทางแกไข 

• เปาหมายการเพิ่มการซื้อจากลูกคาเดิม หากกิจการไมมีปญหาการสูญเสียลูกคา ผู
ประกอบการอาจจะพยายามเพิ่มปริมาณธุรกิจจากลูกคากลุมเดิม ซึ่งทําได 3 ทางคือ 

- ทําใหลูกคาซือ้บอยขึ้น เชนจากเดือนละครั้งเปนเดือนละ 2-3 คร้ัง 
- ทาํใหลูกคาซือ้สินคาหรือบริการที่มีราคาสูงขึ้น 
- ทําใหลูกคาซือ้ในปริมาณทีม่ากขึ้นในการซื้อแตละครั้ง 
กลุมลูกคาใหม อาจกําหนดเปาหมายทางการตลาดสําหรับกลุมลูกคาใหมดังนี ้
• เปาหมายเพิ่มอัตราการทดลองสินคาหรือบริการใหม เปนการตั้งเปาวาจะเพิ่ม

สัดสวนลูกคา ใหมที่เร่ิมใชสินคาหรือบริการครั้งแรกในอัตราเทาไร การเพิ่มอัตราการทดลองใชจะมี
ผลเชื่อมโยงไปถึงการไดมาซึ่งลูกคากลุมใหมๆ 

• เปาหมายการซื้อซํ้าหลังการทดลองใช เมื่อลูกคาทดลองใชแลว ตองทําใหลูกคาซื้อ
ซ้ําและตอเนื่อง หากเกิดการทดลองแตอัตราการซื้อซ้ําต่ํามาก แผนการตลาดควรตั้งเปาใหมีการ
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เพิ่มอัตราการซื้อซํ้าและกําหนดกิจกรรมที่จะคนหาวาเหตุใดอัตราการซื้อซํ้าจึงต่ําและหาวธิกีารเพิม่ 
หรือถึงแมวาอัตราการซื้อซํ้าจะสูงก็ตองวางแผนที่จะรักษาเอาไว 
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บทที่ 6 
เร่ือง การเขยีนแผนการตลาด 

 
             แผนการตลาด (Marketing plan) เปนเอกสารที่อธิบายถึงการวิเคราะหสถานการณ, กลยุทธ
การตลาด และโปรแกรมการตลาด หรือหมายถึงเครื่องมือสวนกลางสําหรับอํานวยการและ
ประสานงาน สวนประกอบของแผนการตลาดแตละบริษัทอาจแตกตางกัน โดยทั่วไปแลวจะ
ประกอบดวยประเด็นสําคัญ ดังนี้ 

1.  บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน 
2.  การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดในปจจุบนั 
3.  การวิเคราะห SWOT 
4.  การกาํหนดวัตถุประสงคทางการตลาด 
5.  การกาํหนดกลยุทธทางการตลาด  
6.  โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ 
7.  งบกาํไรขาดทุนโดยประมาณการ 
8.  การควบคมุ 

                 1.   บทสรุปสําหรับผูบริหารและเนื้อหาของแผน  (Executive Summary) เปนการ
สรุป 2-3 หนา เกี่ยวกับประวัติความเปนมาของบริษัท และอธิบายแผนการตลาด ผลิตภัณฑหรือ
บริการที่บริษัทเสนอขาย ตลาดเปาหมายของบริษัท ระดับการขายและกําไรที่คาดวาจะไดและใคร
เปนคูแขงขันตลอดจนกําหนดสวนผสมทางการตลาดและกลยุทธ ผูบริหารระดับสูงมักอานสวนนี้
กอน ถาอานแลวไมสนใจก็จะไมอานแผนสวนที่เหลือ ซึ่งเปนเรื่องสําคัญมาก 
บทสรุปผูบริหาร (Executive Summary) 

ในแผนการตลาดฉบับสมบูรณ บทสรุปผูบริหารจะถูกใสไวในหนาแรกเสมอ เนื้อหาในสวนนี้
จะ เปนการสรุปภาพรวมทั้งหมดของแผนเพื่อใหผูอานไดทราบประเด็นหลักๆ ของแผน และผลลัพธ
ของการดําเนินงานตามแผน จะเขียนบทสรุปผูบริหารไดก็ตอเมื่อทุกสวนของแผนการตลาดเสร็จ
เรียบรอยแลว จึงรวบรวมขอมูลหลักทั้งหมดเขียนออกมาเปนบทสรุปผูบริหารเปนสิ่งสุดทาย   

บทสรุปผูบริหารควรประกอบดวยสิ่งตอไปนี้ 
• ภาพรวมของธุรกิจและกรอบเวลาของแผนการตลาด พูดถึงประวัติของธุรกิจอยาง

สั้นๆ โครงสรางผูถือหุน โครงสรางองคการ การเติบโตและเปาหมายระยะยาวของกิจการ รวมถึง
ระยะเวลาของแผน 
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• ผลิตภัณฑ/ บริการ อธิบายถึงสินคาหรือบริการที่ขายอยู รวมถึงที่จะพัฒนาเพิ่มเติมข้ึน
ในอนาคตดวย 

• กลุมลูกคาเปาหมาย ระบุกลุมลูกคาเปาหมายทุกกลุมพรอมทั้งระบุถึงคุณลกัษณะของ
กลุมลูกคาเปาหมายอยางชัดเจน 

• คูแขงระบุชัดเจนวาใครเปนคูแขง สถานะปจจุบันของคูแขงในตลาด และการคาดคะเน
ความเคลื่อนไหวของคูแขงในอนาคต 

• กลยุทธที่ใช ช้ีใหเห็นถึงภาพรวมของกลยุทธที่จะใชเพื่อการบรรลุเปาหมาย 
• ขอสมมติฐานและผลการวิจัย เนื่องจากแผนการตลาดเปนเรื่องของอนาคตที่ตอง

อาศัยการคาดคะเนอยางมีหลักการ มีขอสมมติฐานที่สมเหตุผลจึงจะทําใหผูอานแผนคลอยตามได 
ดังนั้นจึงตองระบุไวใหชัดเจนวาขอสรุปหรือการประมาณการตางๆ นั้นไดมาอยางไร มีขอสมมติ
ฐานหรือการวิจัยสนับสนุนอยางไร เพื่อไมใหเปนแผนการตลาดที่เลื่อนลอย 

• จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค   ระบุอยางยอๆ ถึงจุดออน จุดแข็ง อุปสรรค 
และโอกาสของกิจการซึ่งไดมาจากสวนการวิเคราะหสถานการณ เพื่อใหผูอานแผนเห็นวาการ
วางแผนการตลาดไดกระทําบนการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกอยางครบถวน 
เพื่อใหแผนเปนที่นาเชื่อถือ 

• ประมาณการยอดขายและกําไร ประกอบดวยการประมาณการเปายอดขาย การ
ประมาณการเจริญเติบโต สวนแบงตลาดและกําไรที่คาดวาจะไดรับจากการปฏิบัติตามแผน ควร
แสดงตัวเลขเปรียบเทียบกับปที่ผานมาดวยเขียนบทสรุปผูบริหารใหครบถวนแตกระทัดรัดที่สุด 
เขียนใหผูอานเห็นภาพรวมทั้งหมดและสรางความนาเชื่อถือและประทับใจมากพอที่จะทําใหผูอาน
พลิกเขาไปอานในหนาตอๆ ไปของแผน บทสรุปผูบริหารที่ดีไมควรยาวเกิน 2 หนา 
            2.   การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดในปจจบุัน (Current Marketing Situation)   
เปนการนําเสนอขอมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ คูแขงขัน การจัดจําหนาย และสิ่งแวดลอมมหาภาค 
เชน 

1. สถานการณดานตลาด  เปนการนําเสนอขอมูลของตลาดเปาหมาย ขนาด และ
ความเติบโตของตลาด มีการแสดงใหเห็นตัวเลขหลายปที่ผานมา และยังมีขอมูลเกี่ยวกับความ
ตองการของลูกคาการรับรูและแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อ 

2. สถานการณดานผลิตภัณฑเปนการนําเสนอยอดขายสินคา (ในรูปจํานวนหนวย
และจํานวนเงิน) ในหลายปที่ผานมา ราคา กําไรขั้นตน และกําไรสุทธิ 
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3. สถานการณดานการแขงขันเปนการระบุคูแขงขันรายสําคัญ (คูแขงขันทางตรง คู
แขงขันทางออม) ขนาดคูแขงขันเปาหมาย สวนครองตลาด จุดแข็งจุดออน คุณภาพผลิตภัณฑ กลยุทธ
ทางการตลาด และพฤติกรรมของคูแขงขัน  

4.  สถานการณดานการจัดจําหนาย เปนการเสนอขอมูลเกี่ยวกับขนาดและ
ความสําคัญของชองทางจําหนายแตละชองทาง 

5.  สถานการณดานสิ่งแวดลอมมหภาค เปนการอธิบายแนวโนมของสิ่งแวดลอม
มหภาคอยางกวางๆ  เชน ประชากรศาสตร เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง กฎหมาย สังคมและ
วัฒนธรรม ซึ่งสิ่งแวดลอมเหลานี้ถือวาเปนโอกาสและอุปสรรคตอการกําหนดกลยุทธทางการตลาด  
             3.   การวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) เปนการระบุถึงจุดแข็ง จุดออน โอกาส 
และอุปสรรคที่กระทบตอสายผลิตภัณฑ 

1. จุดแข็ง (Strengths) เปนความแข็งแกรงที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายใน เชน จุด
แข็งดานสวนประสมการตลาด/ การเงิน/ การผลิต/ บุคลากร/ การบริหารงาน และการจัดองคกร 

2. จุดออน (Weakness) เปนปญหาที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายในดานตางๆ ของ
บริษัท บริษัทจะตองหาวิธีการแกปญหานั้น 

3. โอกาส (Opportunities)  เปนขอไดเปรียบซึ่งวิเคราะหจากสิ่งแวดลอมภายนอกที่
บริษัทแสวงหาโอกาสเพื่อมากําหนดกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมกับส่ิงแวดลอมนั้น ประกอบดวย
สิ่งแวดลอมจุลภาค (ลูกคา คูแขง ผูผลิต คนกลาง) และสิ่งแวดลอมมหภาค (ประชากรศาสตร 
เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมายทรัพยากรธรรมชาติ) 

4. อุปสรรค (Threats) เปนอุปสรรคที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายนอก ซึ่งธุรกิจ
จําเปนตองกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองและแกปญหาอุปสรรคตางๆ ที่เกิดขึ้น 
              4.  การกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาด  (Marketing Objective) เปนการ
ตัดสินใจกําหนดวัตถุประสงคของแผนการตลาดสามารถกําหนดได 2 ลักษณะ คือ 

1. วัตถุประสงคดานการเงิน  (Financial Objective) เชน ตองการผลตอบแทนจาก
การลงทุนของตลาดเปาหมาย 20%, ตองการกําไรสุทธิ 10 ลานบาทในป 2548, ตองการสวนครอง
ตลาด 30% ในป 2550 เปนตน 

2. วัตถุประสงคดานการตลาด  (Marketing Objective) เชน วัตถุประสงคในการ
ขาย, การวางตําแหนงเพื่อการแขงขัน, สรางความภักดีในตราสินคา, สรางการรับรูในตราสินคา
จาก 15% เปน 30%, เพิ่มชองทางการจัดจําหนายอีก 20% เปนตน 
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             5.   การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) STP Marketing  
5.1 การแบงสวนตลาด (Segmentation) 

- รูปแบบการแบงสวนตลาด  ความชอบเหมือนกนั / กระจัดกระจาย / เกาะกลุม 
- เกณฑการแบงสวนตลาด   เกณฑภูมิศาสตร / ประชากรศาสตร /  ลักษณะ

จิตวิทยา / พฤติกรรม  
5.2 การกาํหนดตลาดเปาหมาย (Targeting) 
5.3 การวางตําแหนง (Positioning) 

- การวางตําแหนงจากลักษณะ (Positioning by attribute)  ผูกสินคากบัลักษณะ
อยางใดอยางหนึง่ เชน ลักษณะสินคาเชื่อถือได ปฏิบัติงานไดดี 

- การวางตําแหนงจากคุณประโยชน (Positioning by benefits) ผูกสินคากับ
คุณประโยชนพิเศษที่ลูกคาจะไดรับ 

- การวางตําแหนงจากการใช (Positioning by use) 
- การวางตําแหนงโดยอิงผูใช (Positioning by user)   
- การวางตําแหนงโดยอิงคูแขงขัน (Positioning by competitor)   
- การวางตําแหนงจากคุณภาพ/ราคา (Positioning by quality/price) 

5.4 Marketing Mix 
- กลยุทธผลิตภัณฑการกาํหนดตราสินคา (Brand) คําขวญั (Slogan) โลโก (Logo) 
บรรจุภัณฑ(Packaging) ฉลาก (Label) 

- กลยุทธราคา การกําหนดวัตถุประสงค นโยบาย และกลยุทธการตั้งราคา 
- กลยุทธการจัดจําหนาย การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย  (ชองทางตรง ชอง
ทางออม) ประเภทคนกลางและการควบคุมคนกลาง การปรับปรุงชองทางการจัด
จําหนายและการกระจายสินคา(การขนสง  การคลังสินคา การควบคุมสินคา
คงเหลือ เปนตน) 

- กลยุทธการสงเสริมการตลาด การโฆษณา (ส่ือโฆษณา งบประมาณการโฆษณา 
ฯลฯ) การประชา-สัมพันธ (การใหขาว การจัดเหตุการณพิเศษ  กิจกรรมบริการ
ชุมชน ฯลฯ) การขายโดยบุคคล (การกําหนดคาตอบแทน การจูงใจ การควบคุม 
การประเมินผล ฯลฯ) การสงเสริมการขาย (มุงสูผูบริโภค มุงสูคนกลาง มุงสู
พนักงานขาย) และการตลาดทางตรง (จดหมายตรง การตลาดทางโทรศัพท 
การตลาดอิเล็กทรอนิกส เปนตน) 
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             6.  โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ  (Action Program) เปนการแสดงวาแผนการตลาด
นั้นจะมีโปรแกรมการตลาดที่สามารถบรรลุวัตถุประสงคไดอยางไร วัตถุประสงค: กลยุทธทาง
การตลาด: ปฏิบัติการ:  ยุทธวิธีตางๆ ที่ผูจัดการผลิตภัณฑใชกับตลาดเปาหมาย การปฏิบัติตอง
ตอบคําถามวาจะทําอะไร? จะทําเมื่อใด? ใครเปนคนทํา? ตนทุนที่จะจายเทาไร?  ผูรับผิดชอบ : 
ฝายที่ตองดําเนินการ 

แผนปฏิบัติการและงบประมาณการตลาด  (Action Plan and Marketing Budget) 
เมื่อกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดตางๆ เรียบรอยแลว ผูประกอบการจะตอง

จัดทําแผนปฏิบัติการเปนขั้นตอไป ซึ่งจะเปนแผนที่ผนวกงานดานตางๆ เขามาไวดวยกันเพื่อตอบ
คําถามตอไปนี้ 

- จะทําอะไรบาง 
- จะทําเมื่อไร 
- ตองการทรัพยากรอะไรบาง (ทั้งคนและงบประมาณ) 
- ใครจะเปนคนรับผิดชอบ 
- จะติดตามประเมินผลงานเมื่อไรและอยางไร 

นอกจากจะกําหนดแผนปฏิบัติการแลว สิ่งสําคัญคือตองกําหนดเวลาที่จะทบทวนแผน
ดวยเพื่อจะไดทราบวาแผนที่วางไวนํากิจการไปสูความสําเร็จตามเปาหมายหรือไม เนื่องจากสถาน
การณแวดลอมในปจจุบันเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ผูประกอบการตองมีความยืดหยุนตอการ
เปลี่ยนแปลงและติดตามความกาว หนาของแผนงานเสมอ 

องคประกอบที่สําคัญในแผนปฏิบัติงาน นอกจากตัวกิจกรรมที่กําหนดจากกลยุทธที่วางไว
แลว คือเร่ืองของเวลาและการประเมินผล 
เวลา (Timing) 

เวลาเปนปจจัยที่สําคัญอยางหนึ่งในการวางแผนการตลาด นั่นคือกิจกรรมและ
งบประมาณการตลาดจะตองจัดใหสอดคลองกับเวลาในการซื้อของลูกคา ทั้งเวลาของวัน ของ
สัปดาห ของเดือนและของป หากเปนโรงภาพยนตร ชวงเวลาตั้งแตหนึ่งทุมข้ึนไปคือชวงที่จะมีคน
เขามาใชบริการกันมากหากเปนวันทํางาน แตหากเปนเสารอาทิตยหรือวันหยุดคนก็จะหมุนเวียน
เขาออกทั้งวัน เชนเดียวกับหางสรรพสินคาที่วันศุกรหรือวันกอนวันหยุดยาวๆรวมถึงวันใกลส้ิน
เดือนจะมีคนเขามาจบัจายมาก กิจกรรมการตลาดจะตองมีการปรับใหเขากับพฤติกรรมของลูกคา
สินคาบางอยางมีเร่ืองของฤดูกาลเขามาเกี่ยวของอยางมาก เชนอุปกรณและวัสดุทางดาน
การเกษตรที่จะขายดีเมื่อเร่ิมเขาฤดูฝน หรือเครื่องดื่มแอลกอฮอลลที่จะขายดีในชวงเทศกาล
ปลายป  ตั้งแตปใหมขามไปจนถึงตรุษจีน การทองเที่ยวจะขายดีชวงนักเรียนนักศึกษาปดภาค
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เรียนเครื่องปรับอากาศขายดีในชวงฤดูรอน ดังนั้นผูประกอบการจะตองจัดสรรงบประมาณ
การตลาดในการโฆษณา การแนะนําผลิตภัณฑใหม การสงเสริมการขาย ฯลฯ ใหสอดคลองกับชวง
เวลาการบริโภคดวย   สินคาหรือบริการที่การบริโภคไมมีเร่ืองเวลาเขามาเกี่ยวของ จะเปนที่ตอง
การก็ตอเมื่อเวลาลูกคามีปญหาเทานั้น การทําเพียงแคใหลูกคารูวาเรามีสินคาหรือบริการนั้นก็เปน
การเพียงพอ ดังนั้นหากผูประกอบการมีอาชีพเปนผูรับวางระบบไฟฟาในอาคาร การโฆษณาเต็ม
หนาในหนังสือพิมพ จึงเปนเรื่องไมจําเปนที่ถูกตองกวาคือการลงโฆษณาในสมุดโทรศัพท 
การประเมินผล (Evaluation) 

การประเมินผลเปนสิ่งสําคัญเพื่อใหทราบวาการดําเนินการทางการตลาดประสบ
ความสําเร็จตามที่กําหนดเปาหมายไวหรือไม ทั้งนี้ผูประกอบการอาจจะประเมินยอดขาย การ
เติบโตของยอดขาย สวนแบงตลาด ภาพลักษณที่ลูกคามีตอสินคาหรือบริการ และกําไรวาเปนไป
ตามที่ตั้งเปาไวหรือไม ปญหาในการประเมินผลคือเครื่องมือการตลาดบางอยางอาจไมสงผลตอ
เปาหมายใหเห็นไดในทันทีทันใด นอกจากนั้นการใชเครื่องมือทางการตลาดพรอมๆ กันหลายอยาง
ทําใหยากที่จะวัดวาเครื่องมือใดไดผลหรือไมไดผล  อยางไรก็ตามเพ่ือใหการประเมินผลงายขึ้น ผู
ประกอบการควรที่จะคํานึงถึงสิ่งดังตอไปนี้ 

1. เก็บขอมูลอยางเปนระบบและครบถวน ผูประกอบการจะตองมีระบบบัญชีที่
สามารถใหขอมูลเกี่ยวกับตนทุนสินคา การหมุนเวียนของสินคาคงคลัง การเพิ่ม-ลดของยอดขาย 
ฯลฯ เพื่อใหเปนกระจกสะทอนความสําเร็จหรือลมเหลวของกิจกรรมทางการตลาดไมวาจะมองใน
ภาพรวมหรือมองภาพเปรียบเทียบในแตละชวงเวลา 

2. ใชเครื่องมือที่เหมาะสมในการติดตามผล ผูประกอบการสามารถใชวิธีการตางๆ ใน
การติดตามผลการดําเนินการทางการตลาดที่ไดทําไป เชน 

- ถามความเห็นจากลูกคา (อาจจะทําการสํารวจหรือทําแบบสอบถามงายๆ ไวที่จุดบริการ
เหมือนที่รานอาหารหลายแหงทํากัน) 

- ใชหมายเลขโทรศัพท หรือตูปณ. แยกตางหากในการโฆษณาหรือสงเสริมการขายเพื่อ
จะวัดไดวามีลูกคาเพิ่มจากการโฆษณาเทาไร 

- ทําคูปองหรือบัตรสวนลดแนบไปกับโฆษณา เพื่อสามารถวัดผลการโฆษณาไดจาก
คูปองที่กลับมา 

- สอบถามขอมูลจากพนักงานขายหรือพนักงานที่ใหบริการลูกคา 
- ตรวจสอบคุณภาพการบริการจากขอรองเรียนของลูกคา 
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- ตรวจสอบระบบควบคุมสินคาคงคลัง เพื่อใหทราบวาสินคาตัวไหนขายดี ปานกลางหรือ
ขายไมได เพื่อการปรับปรุงตอไป 

งบประมาณการตลาด (Marketing Budget) 
หลังจากที่ไดกําหนดเปาหมายและเครื่องมือทางการตลาดตางๆ เปนที่เรียบรอยแลวผู

ประกอบการจะตองกําหนดงบประมาณการตลาดเพื่อประมาณการคาใชจายตางๆ ที่เกี่ยวของกับ
กิจกรรมการตลาดตามที่กําหนดไวในแผน วิธีการในการกําหนดงบประมาณโดยทั่วไปมี 3 วิธีคือ 

1. กาํหนดตามงานที่จะทํา (Task Method) วิธีนี้เปนวิธีที่ขอแนะนําใหผูประกอบการใช
เนื่องจากเปนวิธีการที่อิงกับภาระงานที่แทจริงที่จะทํา ทําใหเปนงบประมาณทีส่ะทอนความเปนจริง
มากกวาวิธีการอื่นๆ โดยเริ่มจากการระบุกิจกรรมการตลาดทั้งหมดที่จะทําเพื่อบรรลุเปาหมายตาม
แผนออกมาแลว กําหนดคาใชจายที่เพียงพอสําหรับแตละกิจกรรม หากผูประกอบการกําหนด
แผนการตลาดไปในเชิงรุกหรือบุกตลาด การกําหนดงบประมาณดวยวิธีนี้ก็จะไดงบประมาณในเชิง
รุกดวยเชนกัน 

2. กําหนดเปนเปอรเซ็นตของยอดขาย (Percent-of-Sales Method) วิธีนี้ดูขอมูลเกา
ของกิจการวาเคยใชคาใชจายเปนกี่เปอรเซ็นตของยอดขาย แลวหาคาเฉลี่ยจากหลายๆ ปที่ผานมา
หรือไมก็เทียบเคียงกับตัวเลขที่ใชกันเปนมาตรฐานในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมประเภทนั้นๆ วิธีการนี้
มีขอเสียคือเปนการใชยอดขายมากําหนดกิจกรรมการตลาด ซึ่งออกจะไมสมเหตุผล เนื่องจากการ
ใชจายทางการตลาดนาจะเปนตัวกําหนดหรือสรางใหเกิดยอดขายมากกวา นอกจากนั้นหากกิจการ
เผชิญภาวะยอดขายตกต่ําลงจะยิ่งทําใหมีงบประมาณนอยลงที่จะมาใชแกปญหา หากใชวิธีการ
กําหนดงบประมาณแบบนี้ แตการกําหนดงบประมาณดวยวิธีนี้ก็มีขอดีที่เปนการตรวจสอบวาการ
กําหนดงบประมาณตามงานที่จะทํานั้นมีความสมเหตุผลหรือไมเพียงใด 

เพราะหากกําหนดแลวออกมาเปนคาใชจายที่สูงมากเมื่อเทียบกับยอดขายยอมสงผลถึง
กําไรได นอกจากนั้นวิธีการกําหนดแบบนี้ยังเปนการกําหนดงบประมาณใหสอดคลองกับที่ใช
กันอยูทั่วไป ในอุตสาหกรรมเดียวกันจะไดเปนการปองกันไมใหมีการตั้งงบประมาณที่ออกนอกลู
นอกทางมากเกินไป สําหรับตัวเลขคาใชจายทางการตลาดของอุตสาหกรรมอาจหาไดจากนิตยสาร
การคาตางๆ นิตยสารโฆษณาที่มักรวบรวมงบโฆษณาของธุรกิจประเภทตางๆ ตีพิมพเปนครั้งคราว
หรือซ้ือขอมูลจากบริษัทวิจัย 

3. กําหนดตามคูแขง (Competitive Method) วิธีการนี้คือดูที่เปาหมายการขายและคา
ใชจายของคูแขงหลักเปนเกณฑแลวเอามาเปรียบเทียบกันเพื่อกําหนดงบประมาณของตัวเอง เปน
ความพยายามที่จะรักษาความสามารถในการแขงขันเมื่อเทียบกับคูแขง วิธีนี้มีขอเสียคือมักหา
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ขอมูลที่แทจริงของคูแขงไดยาก และเปนการกําหนดงบประมาณที่ไมคอยสมเหตุผลเพราะสภาพ
ของคูแขงกับของเราแตกตางกัน แตก็อาจใชเพื่อเปนแนวทางเพื่อปรับงบประมาณที่ทําขึ้นจาก
วิธีการอื่นๆ ได   

ขอแนะนําในการจัดทํางบประมาณคือพยายามใชทั้งสามวิธีการดังกลาวขางตนรวมกันใน
การกําหนดงบประมาณการตลาดหากสามารถหาขอมูลได เร่ิมตนควรใชวิธีการแรกคือกําหนดตาม
เนื้องานที่จะทําเสียกอนแลวจึงใชวิธีการที่สองเปนตัวปรับ เพื่อไมใหเบี่ยงเบนไปจากคาเฉลี่ยของ
อุตสาหกรรมมากจนเกินไป สวนวิธีการที่สามจะเปนตัวปรับเพื่อที่จะกําหนดงบประมาณที่สามารถ
ตอบโตกับคูแขงได หากคูแขงมีการใชงบประมาณเพิ่มและสามารถชวงชิงสวนแบงตลาดไปไดเพิ่มข้ึน 
           7.  งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ (Projected Profit-and-loss Statements) เปน
การสรางงบประมาณสนับสนุนแผนงบประมาณนี้แสดงยอดที่ไดจากการพยากรณ กําหนดเปน
หนวยที่ขายไดโดยประมาณและราคาโดยเฉลี่ย การคาดคะเนงบกําไรขาดทุนนี้จะเปนแนวทางให
ทราบวารายได คาใชจายที่เกิดข้ึนจากการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดเปนเทาใด ขอมูลเหลานี้
เปนแนวทางในการวางแผนและการตัดสินใจลงทุน 
             8.  การควบคุม (Controls) เปนสวนสุดทายของแผนการตลาดเปนการตรวจสอบความ 
กาวหนาของแผน วัดผลการทํางานทางการตลาด โดยใชการวิเคราะหยอดขาย กําไร สวนครอง
ตลาด ฯลฯ บางบริษัทอาจบรรจุแผนฉุกเฉิน (Emergency Plan) ไวดวยเพื่อสถานการณที่อาจ
เกิดขึ้น เชน การประทวงหยุดงาน หรือเกิดสงครามราคา วัตถุประสงคของการกําหนดแผนฉุกเฉิน 
เพื่อกระตุนใหผูจัดการคํานงึถึงอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตลวงหนา 
             การควบคุมแผนการตลาดประจําป แผนการตลาดประจําป เปนแผนแมบทของการ
บริหารการตลาดในระยะสั้น เพื่อการควบคุมแผนงานการตลาดในดานตางๆ ใหเปนไปตาม
เปาหมาย และเพื่อประกันความสําเร็จของแผนการตลาดในดานตางๆ เชน การขาย การ
เจริญเติบโต สวนครองตลาดและกําไรฯลฯ ในการควบคุมแผนการตลาดประจําป  จะตองวิเคราะห
และประเมินผลงานการตลาดในดานการขายและดานอื่นๆ วิเคราะหตนเหตุของปญหา และ
กําหนดวิธีการแกไข 

- การวิเคราะหอัตราเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ  
- การวิเคราะหอัตราการเจริญเติบโตของตลาด   
- การวิเคราะหการขาย    
- การวิเคราะหสวนครองตลาด  
- การวิเคราะหคาใชจายทางการตลาด    
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- การวิเคราะหสวนผสมการตลาด  
- การวิเคราะหความพอใจของลูกคาเปาหมาย   
- การวิเคราะหทางการเงิน    
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บทที่ 7 
เรื่อง กระบวนการวิเคราะห SWOT  

 
กลยุทธเปนสิ่งสําคัญและจําเปนสําหรับองคกรเพราะองคกรใชกลยุทธในการทํางานเพื่อ

บรรลุวัตถุประสงคของตน โดยกลยุทธของแตละองคกรจะถูกกําหนดตามธรรมชาติและลักษณะ
ขององคกรนั้น ๆ ทั้งนี้ องคกรจะกําหนดกลยุทธไดนั้นตองรูสถานภาพหรือสภาวะขององคกรของ
ตนเสียกอน  นอกจากนี้ยังตองมีกระบวนการกําหนดกลยุทธที่เหมาะสมสําหรับตนเอง วิธีการและ
เทคนิคในการวิเคราะหสภาวะขององคกรและกระบวนการกําหนดกลยุทธมีหลายวิธีดวยกัน หนึ่งใน
วิธีการเหลานี้ คือ กระบวนการวิเคราะห SWOT ซึ่งเปนวิธีการที่รูจักและใชกันอยางแพรหลาย  
1 ความหมายของ SWOT  

SWOT เปนคํายอมาจากคําวา Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats 
โดย  

Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง ความสามารถและสถานการณภายในองคกรที่เปนบวก 
ซึ่งองคกรนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงาน
ภายในที่องคกรทําไดดี  

Weaknesses คือ จุดออน หมายถึง สถานการณภายในองคกรที่เปนลบและดอย
ความสามารถ ซึ่งองคกรไมสามารถนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค 
หรือหมายถึงการดําเนินงานภายในที่องคกรทําไดไมดี  

Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่เอ้ืออํานวยใหการ
ทํางานขององคกรบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกที่เปนประโยชนตอการ
ดําเนินการขององคกร  

Threats คืออุปสรรค หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่ขัดขวางการทํางานของ
องคกรไมใหบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกที่เปนปญหาตอองคกร  

บางครั้งการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนสิ่งที่ทําไดยาก เพราะทั้งสองสิ่งนี้สามารถ
เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งการเปลี่ยนแปลงอาจทําใหสถานการณที่เคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรค
ได และในทางกลับกันอุปสรรคอาจกลับกลายเปนโอกาสไดเชนกัน ดวยเหตุนี้องคกรมีความจําเปน
อยางยิ่งที่จะตองปรับเปลี่ยนกลยุทธของตนใหทันตอการเปลี่ยนแปลงของสถานการณแวดลอม  
2 กรอบการวิเคราะห SWOT  

ในการวิเคราะห SWOT การกําหนดเรื่อง หัวขอหรือประเด็น (Area) เปนสิ่งสําคัญที่
จะตองคํานึงถึง เพราะวาการกําหนดประเด็นทําใหการวิเคราะหและประเมินจุดออน จุดแข็ง 
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โอกาส และอุปสรรคไดถูกตองโดยเฉพาะการกําหนดประเด็นหลัก (key area) ไดถูกตองจะทําให
การวิเคราะหถูกตองยิ่งขึ้น การกําหนดกรอบการวิเคราะห SWOT ใดๆ ขึ้นอยูกับลักษณะธุรกิจและ
ธรรมชาติขององคกรนั้น ๆ ในวงการธุรกิจเอกชนมีการคิดคนกรอบการวิเคราะห SWOT ที่มีความ
หลากหลายรูปแบบ อาทิ MacMillan (1986) เสนอ 5 ประเด็นสําหรับกรอบการวิเคราะห SWOT 
คือ 1) เอกลักษณขององคกร 2) ขอบเขตปจจุบันของธุรกิจ 3) แนวโนมสภาพแวดลอมที่จะเปน
โอกาสและอุปสรรค 4) โครงสรางของธุรกิจและ 5) รูปแบบการเติบโตที่คาดหวัง  

Goodstein et al (1993) เสนอ 5 ประเด็นที่ตองวิเคราะห คือ 1) ความสําเร็จของแตละ
ประเภทธุรกิจขององคกรและทรัพยากรขององคกรที่ยังไมถูกใช 2) ระบบติดตามประเมินผลสําหรบั
ธุรกิจแตละประเภท 3) กลยุทธขององคกรในแงความคิดริเร่ิมการเผชิญกับความเสี่ยงและการขับ
เคี่ยวทางการแขงขัน 4) โครงสรางและระบบการบริหารขององคกรที่เอ้ืออํานวยตอการปฏิบัติแผน
กลยุทธใหบรรลุเปาหมาย และ 5) วัฒนธรรมองคกรและวิธีการทําธุรกิจ  

Piercy and Giles (1998) เสนอ 4 ประเด็น คือ 1) ความเฉพาะเจาะจงของตลาดผลิต
ภัณฑ 2) ความเฉพาะเจาะจงของกลุมลูกคา 3) นโยบายราคาในตลาดที่เกี่ยวของ และ 4) การ
ส่ือสารทางการตลาดสําหรับลูกคาที่แตกตางกัน และ Edwards (1994) เสนอปจจัยภายนอก 9 
ประการ คือ การเมือง, เศรษฐกิจ, นิเวศวิทยา, การแขงขัน, กฎหมาย, โครงสรางพื้นฐาน, สังคม, 
เทคโนโลยี และประชากร  
3 ปญหาในการทํากระบวนการวิเคราะห SWOT  

การวิเคราะห SWOT ขององคการมีขอที่ควรคํานึง 4 ประการ (Boseman et al., 1986) 
คือ  

- องคกรตองกําหนดกอนวาองคกรตองการที่จะทําอะไร  
- การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคตองกระทําในชวงเวลาขณะนั้น  
- องคกรตองกําหนดปจจัยหลัก (key success factors) ที่เกี่ยวกับการดําเนินงานให

ถูกตอง  
- องคกรตองประเมินความสามารถของตนใหถูกตอง  

นอกจากขอที่ควรคํานึงแลว ยังมีปญหาที่ควรระวัง (Goodstein et al., 1993) ดังนี้  
- การระบุจุดออนตองกระทําอยางซื่อสัตย และบางครั้งจุดออนเฉพาะอยางเปนของ

เฉพาะบุคคล  
- การจัดการกับกลไกการปองกันตนเองตองกระทําอยางรอบคอบ  
- แนวโนมการขยายจุดแข็งที่เกินความเปนจริง  
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- ความใกลชิดกับสถานการณทําใหมอง สถานการณขององคกรไมชัดเจน  
- การกําหนดบุคคลที่เกี่ยวของกับการรวบรวมขอมูลตองระบุใหชัดเจน  
- ขอมูลไมเพียงพอ และขอมูลส่ิงแวดลอมภายนอกเบี่ยงเบนนอกจากนี้การ

เปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดลอมภายนอกอาจเปนโอกาสหรืออุปสรรคก็ได  
 เงื่อนไขและขอจํากัดของกระบวนการวิเคราะห SWOT  
เงื่อนไขของกระบวนการวิเคราะห SWOT บางครั้งเปนขอจํากัดในตัวดวย จึงจําแนกจากกันคอนขาง
ยาก ผลงาน วิจัยเชิงปฏิบัติการพบเงื่อนไขและขอจํากัด 7 ประการ คือ  
 1) การตระหนักถึงความตองการเปลี่ยนแปลงอยางมีนัยสาํคัญของผูนํา  
การตระหนักถึงความตองการเปลี่ยนแปลนอยางมีนัยสําคัญของผูนําเปนเงื่อนไขเบื้องตนสําหรับการ
ทํากระบวนการวิเคราะห SWOT หากผูนําของกลุมไมมีความตองการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนากลุม
ดวยสาเหตุใดก็ตาม ผูนําจะไมใหความรวมมือหรือไมสนใจเทาที่ควร การดําเนินกระบวนการ
วิเคราะห  SWOT จะเปน ไปไดยากและจะไมเกิดประโยชนแตอยางใด จากกรณีศึกษาการวิจัยเชิง
ปฏิบัติการ พบวา ถึงแมวาทั้งสมาชิกกลุมประสบความสําเร็จทางดานธุรกิจ แตผูนําของแตละกลุมก็
มีประเด็นที่ตองการใหกลุมเกิดการเปลี่ยนแปลง เมื่อผูนําไดทราบเปนเบื้องตนวา กระบวนการ 
SWOT อาจชวยคลี่คลายประเด็นปญหาในใจของเขาได ความในใจของผูนําจึงมีสูงและความรวม
มือเปนไปดวยดี  
 2) ความสามารถการมองการณไกลของผูนําและการเสรมิขอมูลจากวิทยากร
ภายนอก  
ความสามารถมองการณไกลเปนทั้งเงื่อนไขและขีดจํากัดของผูเขารวม จากการวิจัยพบวา ผูเขารวม
มีความตื่นตัวตอการรับขอมูลและการเรียนรูเมื่อเปรียบเทียบกับชาวบานทั่ว ๆ ไป เขาไดไปศึกษาดู
งานในที่ตาง ๆ และเขารวมการอบรมโดยการสนับสนุนของหนวยงานภายนอก เชน หนวยงานรัฐ
และเอกชน ตลอดจนการเรียนรูจากคณะตาง ๆ ที่มาศึกษาดูงานกลุมของเขา เขามีโอกาสไดพูดคุย
แลกเปลี่ยนจากบุคคลที่เขาไปพูดคุย เยี่ยมเยียน หรือเขาไปทํางานวิจัย ส่ิงเหลานี้ทําใหผูเขารวมมือ
การพัฒนาความสามารถในการคิด  อยางจริงจัง และยอมรับการเปลี่ยนแปลงความคิดเปนอันมาก  
 3) ความสอดคลองกับบริบทสังคมวัฒนธรรมชนบท  

กระบวนการวิเคราะห SWOT ตองถูกดัดแปลงใหมีความสอดคลองกับบริบทสังคม
วัฒนธรรมชนบทในดานภาษา ชวงเวลา สถานที่สถานภาพหญิงชาย ความคุนเคย และความเปน
อาชีพเกษตรกร ซึ่งบริบทเหลานี้อาจกลายเปนขอจํากัดของกระบวนการวิเคราะห SWOT ได  
 4) ผูเขารวมและจํานวน  
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เพื่อใหกลยุทธที่ไดมีผลในการปฏิบัติ ผูเขารวมควรเปนผูนําหลักกรรมการบริหาร และผู
ปฏิบัติหลัก ซึ่ง กลุมคนเหลานี้เปนตัวจักรสําคัญในการทํางานใหกับกลุม เงื่อนไขการเลือกบุคคล
เปนผูเขารวมจึงตองอิงอยูในหลักการ “คนทํา คือคนกําหนด และคนกําหนด คือ คนทํา” สวนจํานวน
ผูเขารวมที่มีความเหมาะสมกับกระบวนการ SWOT งานวิจัยพบวา จํานวน 10 – 15 คน เปน จํานวน 
ที่เหมาะสมเพราะกระบวนการ SWOT ตองการการอภิปรายและการใชความคิด  

5) การปองกันตนเอง  
ขอจํากัดประการหนึ่งของกระบวนการ SWOT คือ ผูเขารวมจะมีการปองกันตนเอง จากวิจัย

นี้  พบวา เขายอมรับจุดออน แตใหคะแนนคอนขางต่ํา และพิจารณาจุดออนบางประการวาไมมีผล
ตอกลุมการมีกลไกปองกน ตนเองเชนนี้อาจเปนเพราะวา แตละกลุมประสบความสําเร็จในการทํา
ธุรกิจ และอาจสืบเนื่องจากความที่ตองการรักษาภาพพจนของกลุมไว ลักษณะการปองกันตนเองนี้
จะเปนเงื่อนไขของกระบวนการ SWOT ที่ผูเขารวมตองลดกลไกการปองกันตนเองใหนอยที่สุด วิธี
หนึ่งที่อาจลดการปองกันตนเองได คือ คนในกลุมหรือองคกรเปนผูกระทํากระบวนการ SWOT เอง 
ซึ่งอาจทําใหกระบวนการ SWOT มีประสิทธิภาพมากขึ้น  

6) ความยากซึ่งเกิดจากตวักระบวนการ  
จากงานวิจัยนี้ พบวา กระบวนการ SWOT มีความยากในตัวของกระบวนการเอง ความยาก

นี้เปนขอจํากัดหนึ่งซึ่งผูดําเนินการตองมีเทคนิคชวยลดความยุงยาก ความยากนี้เปนขอจํากัดหนึ่งซึ่ง
ผูดําเนินการตองมีเทคนิคชวยลดความยุงยาก ความยากของกระบวนการ SWOT ที่สําคัญมี 3 
ประการ คือ  

- การคนหาจุดออนและจุดแข็งที่เปนจริงและถูกตอง  
- การคาดการณโอกาสและอุปสรรคใหไดใกลเคียง  
- การ “ปง” จากการจับคูระหวางจุดออน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรค ใน SWOT matrix  
7) ความตองการทีมดาํเนนิการกระบวนการ วิเคราะห SWOT  

ความตองการทีมดําเนินการในการทํากระบวนการวิเคราะห SWOT สําหรับองคกรธุรกิจชุมชนเปน
อีกเงื่อนไขหนึ่ง ทั้งนี้เปนเพราะวาผูเขารวมซึ่งเปนเกษตรกรยังไมมีความคุนเคยกับการวางแผนที่เปน
ระบบ โดย เฉพาะกระบวนการวิเคราะห SWOT เปนกระบวนการที่มีความยากในตัวเองและเปนสิ่ง
ใหมสําหรับเกษตรกรการหาทีมดําเนินการกระบวนการวิเคราะห SWOT เปนสิ่งที่ตองระมัดระวัง 
เพราะตองจัดหาทีมใหเขากับธรรม ชาติและบริบทขององคกรธุรกิจชุมชน ผลจากการวิจัยนี้ชี้ใหเห็น
วาทีมดําเนินการควรมีประสบการณการทํางานกับเกษตรกร มีความเขาใจลักษณะหรือธรรมชาติ
ของ กลุมเกษตรกรหรือองคกรชาวบาน และควรมีความรูเกี่ยวกับธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจขององคกร
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ธุรกิจชุมชนนั้น ๆ ดังนั้นการสรางทีมดําเนินการกระบวนการวิเคราะห SWOT ควรประกอบดวย
บุคคลที่มีคุณสมบัติ ดังกลาวมาแลว 
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บทที ่8 
เรื่อง การพฒันาผลิตภณัฑ ใหม (New Product Development ) 

 
การพัฒนาผลิตภัณฑใหม New Product Development เปนการพัฒนาผลิตภัณฑ

ตนแบบ ปรับปรุง ดัดแปลงผลิตภัณฑ และตราสินคาใหมโดยผานทางหนวยงานพัฒนาคนควา
ผลิตภัณฑของบริษัท 
กลยทุธ ในการพัฒนาผลติภัณฑใหม New Product Development Strategy 

เราอาจไดผลิตภัณฑใหม โดยการครอบครอง ซื้อตอ หรือจากการพัฒนาเองก็ได และเปน
เร่ืองปกติที่ผลิตภัณฑใหมมีโอกาสที่จะลมเหลวสูง หลังจากบริษัทกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑใหม
ของบริษัทแลวบริษัทจะเขาสูกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 6 ขั้นตอน ดังนี้ 

ขั้นที ่1 การสรางความคิด (Idea Generation) 
เปนจุดเริ่มตนของการพัฒนาผลิตภัณฑ เปนการคนหาความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม

กําเนิดความคิดผลิตภัณฑใหม อาจมาจากแผนกวิจัย พัฒนาในบริษัท หรือจาก ลูกคา คูแขง ผู
กระจายสินคา หรือผูสงมอบ ซึ่งเปนความคิดที่มองเห็นลูทางที่จะขายผลิตภัณฑนั้น ในขั้นนี้จึงเขาไป
เกี่ยวของกับการคนหาแหลงความคิดและวิธีการในการคนหาความคิด 

ขั้นที่  2 การกลั่นกรองและการประเมินความคิด (Screening and Evaluation of Idea) 
เปนการพิจาณาวาความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมที่สรางขึ้นจากขั้นที่หนึ่งแลวนํามา

กลั่นกรองและประเมินวาความคิดใดที่จะนํามาวิเคราะหและพัฒนาผลิตภัณฑในขั้นตอไป 
ความคิดใหมนี้จะถูกประเมินดวยเกณฑตางๆ กัน ตนทุนของการพัฒนาผลิตภัณฑมีผลตอข้ันต
อไปในการพัฒนาผลิตภัณฑ 

ขั้นที ่3 วิเคราะหทางธุรกจิ (Business Analysis) 
เปนการพิจารณาวาความคิดผลิตภัณฑใหมที่คัดเลือกในขั้นที่ 2 จะมีความเปนไปได

เพียงใดในทางธุรกิจ งานในขั้นนี้ประกอบดวย / (1) กําหนดลักษณะผลิตภัณฑ / (2) คาดคะเน
ความตองการซื้อของตลาด ตนทุนและกําไรที่จะเกิดจากผลิตภัณฑ / (3) กําหนดโปรแกรมการ
พัฒนาผลิตภัณฑและโปรแกรมการตลาด / (4) กําหนดภาระความรับผิดชอบเพื่อการศึกษาความ
เปนไดสาํหรับผลิตภัณฑ 

ขั้นที ่4: การพัฒนาผลิตภณัฑ (Product Development) 
พัฒนาและทดสอบผลิตภัณฑตนแบบ เปนการเปลี่ยนความคิดที่ผานการวิเคราะหแลว

เปนผลิตภัณฑที่เปนรูปราง (Physical Product) ข้ึนมาประกอบดวย การพัฒนาดานรูปลักษณ
ผลิตภัณฑ (Product Prototype) และการพัฒนาหนาที่การทํางานของผลิตภัณฑ 
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ขั้นที ่5 การทดสอบตลาด (Market Testing) 
เปนการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดจริงตามแผนการตลาดที่กําหนดไว ข้ันนี้จึงถือวาเปน

ขั้นแนะนํา ผลิตภัณฑใหม (Introduction Stage) ซึ่งเปนขั้นแรกของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
ขั้นที ่6 การดําเนินธุรกิจ (Commercialization) 
เปนนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดจริงตามแผนการตลาดที่กําหนดไว ขั้นนี้จึงถือวาเปนขั้น

แนะนําผลิตภัณฑใหม (Introduction Stage) ซ่ึงเปนขั้นแรกของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
การสรางความยอมรับและนิยมในตวัผลิตภัณฑใหเกิดการใชอยางแพรหลาย (Adoption 
and Diffusion) 

เราสามารถสรางความยอมรับ Adoption process ไดโดยการวิเคราะห พัฒนาสวน
ประกอบของผลิตภัณฑในดานตางๆ ดังนี้ 

- องคประกอบหลัก ไดแก ลักษณะทางกายภาพ รูปทรง ขนาด การออกแบบ 
- องคประกอบดานบรรจุภัณฑ ไดแก วิถีทาง รูปแบบ ชื่อตราสินคา บรรจุภัณฑ ฉลาก 
เครื่องหมายการคา คุณภาพ ราคา 

- องคประกอบเสริม หรือดานบริการเสริม ไดแก การซอมแซม รับประกัน ซอมบํารุง การ
จัดสง คําแนะนํา อะไหล 

 บรรจุภณัฑ Packaging 
เปนกิจกรรมทั้งหมดในการออกแบบและผลิตภาชนะบรรจุ หรือ หีบ หอของผลิตภัณฑ

มักจะสรางสรรคใหเกิดความดึงดูดใจในตัวผลิตภัณฑ หรือบริการ และสรางการรับรูของคุณคา 
และมูลคาเพิ่มตัวอยางสินคาที่ประสบความสําเร็จจากการทําบรรจุภัณฑเชน เครื่องสําอาง สินคา
บอดี้ชอป หรือแมแตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
กลยทุธดานบรรจุภณัฑ Packaging strategies  

Family packaging การใชบรรจุภัณฑแบบเดียวกันทั้งตระกลู การเปลี่ยนบรรจุภัณฑ 
ดวยการออกแบบบรรจุภัณฑใหม (Re-design of package) เชน เปา re-launch แชมพูซันซิล สบู
นกแกว 

Re-use packaging บรรจุภัณฑที่ใชซํ้า หรือนํากลับมาใชใหมได เชน เหยือกแกวนํา
มาใชใหมในการทําแกว บรรจุแบบ Refill containers. ซองจดหมายที่เวียนใชใหมได 

บรรจุภัณฑแบบหลายชั้น Multiple packaging:  มีหลายผลิตภัณฑหลายหนวยในหนึ่ง
บรรจุภัณฑ เชน บรรจุภัณฑขนมของญี่ปุน เราใชบรรจุภัณฑแบบนี้ในการเพิ่มการบริโภคผลิต
ภัณฑ เชน กระดาษทิชชู มี 6 มวน ใน 1 pack บรรจุภัณฑใดที่ประสบความสําเร็จมักมีผูเลียนแบบ 
ดังนั้นเมื่อมีการออกแบบพัฒนาบรรจุภัณฑ ก็ควรจะจดลิขสิทธในบรรจุภัณฑนั้นๆ ดวย 
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ฉลาก Labeling คือสวนของผลิตภัณฑที่ใหขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑเอง หรือเกี่ยวกับผูขาย 
เพื่อใชในการสื่อสารขอมูลที่มีประโยชนใหแกลูกคา 
Design การออกแบบ ประโยชน เพื่อเพิ่มศักยภาพทางการตลาด สรางความแตกตางที่ชัดเจนให
ตัวผลิตภัณฑ เพิ่มแรงดึงดูด สามารถไดรับการปกปองภายใตกฎหมายการออกแบบ เชน 
เฟอรนเิจอร หรือปากกาprestige pen. 
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บทที่ 9 
เร่ือง การบรหิารตราสินคา (Brand Management) 

 
ตราสินคา Brands คือ ชื่อ คําจํากัดความ สัญลักษณ หรือความตัง้ใจในการออกแบบ 

เพื่อใหผลิตภัณฑ/บริการ มีความโดดเดนจากผูขายรายอื่น เพื่อสรางความแตกตางจากคูแขง 
(Philip Kotler) 
การทาํงานของตราสินคา  

ตราสินคาชวย ลดความเสี่ยงในการรับรู แสดงถึงสถานภาพ และความพิเศษโดดเดน 
สรางความภักดี ชวยแบงสวนตลาด ชวยเสริมความพยายามในการตลาด และสงเสริมการขายชื่อ
ตราสินคา (Brand name) อาจเปนคํา อักษร และจํานวน ที่สามารถออกเสียงได เชน Nike ยาฮู 
สถาบันเพิ่มผลผลิตแหงชาติ โออิชิ เปนตน 

ศาสตราจารย สตีเวน คิง ปรมาจารยทางการตลาดไดกลาวไววา “สินคาหรือสิ่งที่ผลิตใน
โรงงาน ตรายี่หอคือส่ิงที่ผูบริโภคเลือกซื้อ สินคาคือส่ิงที่ผูบริโภคใช” 

- ตราสินคา ประกอบดวย : ตราสินคา ชื่อตราสินคา เครื่องหมายตรา โลโก ลิขสิทธิ์ 
สิทธิบัตร คําขวัญ  

- การสื่อความหมายจากตราสินคา คุณสมบัติ ผลประโยชน คุณคา วัฒนธรรม 
บุคลิกภาพ  

- ผูใช ผูบริโภค ไมไดซื้อสินคา พวกเขาซื้อตราสินคา  70% ของผูบริโภค เต็มใจที่จะ
ซื้อตราสินคา ที่พวกเขาเลือก แมจะจายสูงกวาถึง 20%ในขณะที่ มีถึง 45% เต็ม
ใจที่จะจายแพง กวาถึง 30% 

1. ความสําคัญของตราสนิคา   
ความสําคัญที่มีตอผูซ้ือ เรียกชื่อไดถูกตอง ทําใหรูจักคุณภาพและเห็นความแตกตาง ทํา

ใหทราบถึงผลิตภัณฑใหมจากตราสินคา ทําใหมีอิสระตอการเลือกซื้อ   
ความสําคัญที่มีตอผูขาย 
1. ใชในการสงเสริมการตลาด ชวยสรางยอดขาย สามารถตั้งราคาใหสูงหรือตํ่าได 
2. ชวยในการแนะนําสินคาใหม ชวยในการกําหนดตําแหนงตราสินคา เชน เมื่อตองการ

ขยายกิจการก็สามารถเปดแฟรนสไชสใหผูอ่ืนมาซื้อไปได นับเปนขอไดเปรียบที่สินคาไมมียี่หอ การ
กําหนดสวนประสมทางการตลาดเปนของตนเองทําไมได และยังเกิดการขยายไลนการผลิตสินคา
ออกไปในหมวดสินคา ใกลเคียงกันได นอกจากการผลิตเสื้อแลว ยังขยายออกไปเปนการผลิต
กางเกงไดอีกดวย 
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3. สรางความไดเปรียบทางการตลาดสรางการคุมกันจากคูแขงขัน กอใหเกิดกําไรที่เห็น
ความแตกตางไดอยางชัดเจนกับสินคาไมมีแบรนดเปนของตนเอง เชน การไดรับความรวมมือ การ
ผูรวมธุรกิจหรือ ซัปพลายเออรที่สงวัตถุดิบให  ในขณะเดียวกันหากทานเปนผูจําหนายสินคาที่ไมมี
แบรนดเปนของตนเองก็ยากที่จะไดทําเลดีดีในหาง 

4. การมีตราสินคาเทากับการมีเอกสิทธิ์หรือสิทธิในตราสินคานั้น ความจงรักภักดีตอตรา
สินคานั้น ยิ่งเปนสินคาที่ติดตลาดดวยแลว ยิ่งไดรับผลดีอยางมากที่จะใหลูกคาเกิดการจดจํา ซื้อซํ้า 
บอกตอหรือเปน ความพยายามที่จะซื้ออยูตลอดเวลา เชน "เส้ือ G2000 ราคาตวัละเปนพัน แตถา
แบบเดียวกันสีเดียวกันแตไมมีตราสินคาอาจขายไดในราคาตางกันเชนเดียวกับราน MK สุกี้
สามารถขายอาหารไดในราคาที่สูงกวารานโนเนม " 

5. ตนทุนการผลิตสินคา หากเปนสินคาที่มีแบรนดเมื่อมีปริมาณการขายเปนจํานวนมาก
จะกอใหเกิดการลดตนทุนการผลิตลงไดซึ่งในระยะยาวอาจทําใหขายสินคาไดในราคาที่ถูกลงได 

คําวาตราสินคา มิใชอยูที่การตั้งชื่อติดไวที่ตัวสินคาเทานั้น แตตองบริหารตราสินคานั้น
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความรูสึกโดยรวมตอการใชสินคานั้น ความรูสึกโดยรวมที่เกิดกับตัวสินคาแท
จริงก็คือการสรางแบรนดใหเกิดกับสินคานั้นเอง ความรูสกึโดยรวมของสินคาเทียบไดกับกรณีผูใช
รถเบนซที่ใหความรูของผูเห็นวาเปนรถของคนรวย เปนรถยนตที่ไดรับความเชื่อถือ เปนรถยนตที่
เปนสัญลักษณของผูที่เคยยากไร  แลวมาร่ํารวยเปนความรูสึกโดยรวมของผูใช ในขณะที่เมื่อเทียบ
กับรถอีกระดับหนึ่งที่มีราคาถูกกวาจะใหความรูสึกโดยรวมตางกันเปนการบอกชั้นวรรณะเปน 
ความแตกตางจากผูที่เจาของรถเบนซเหมือนคนกําลังเริ่มตนชีวิตกับผูที่รวยไปแลว  
ลักษณะของตราสินคาทีดี่ 

สั้นกระทัดรัด ออกเสียงและจดจํางาย สะกดและออกเสียงไดทุกภาษา มีคําแนะนํา
เกี่ยวกับสินคา มีลักษณะเฉพาะของตัวเองงายตอการสงเสริมการตลาดทันสมัยและงายตอการรับ
รูของคนทั่วไป การปกปองดานลิขสิทธ (Protection of intellectual property) ไดแก 

- เครื่องหมายตราสินคา Brand mark คือสัญลักษณ แบบอักษร สี ที่สามารถเห็น
และไดรับการจดจําไดเชน Nike’s swoosh. 

- เครื่องหมายการคา Trademark เปนสวนหนึ่งของตราสินคา ที่ไดรับการปกปอง
ทางกฎหมาย เชน Nike’s swoosh และถอยคําที่แสดงถึงตําแหนงของผลิตภัณฑ 
‘Just do it.’ 

ขอแตกตางระหวางผลิตภณัฑกับตรา 
- ผลิตภัณฑ  ผลิตจากโรงงาน สามารถเลยีนแบบกนัได  อาจลาสมัยไดงาย 
- ตราสินคา  มลีักษณะเอกลกัษณ ไมสามารถเลียนแบบกันได  ไมมีการลาสมัย 
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ในอดีต ผูซื้อสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product knowledge) นอยมาก รูเพียง
ฉาบฉวย ตัดสินใจซ้ือสินคารวดเร็ว เพราะปจจัยที่สําคัญที่สุดที่เขาใชในการตัดสินใจซื้อคือ “ความ
ดังของตรายี่หอ” การใชสินคาเหลานี้จะเริ่มตนจากผูมีฐานะดีอยูในสังคมชั้นสูง 

ตอมาเมื่อเศรษฐกิจเฟองฟูเศรษฐีใหมเกิดขึ้นมากมาย กลุมเศรษฐีใหมจึงตองการ
เครื่องหมายในการชี้สถานะทางสังคม จึงเลียนแบบเศรษฐีเกาดวยการใชสินคายี่หอ ดังเหลานั้น 
ยุคนั้นจึงเปนยุคของ “ภาพลักษณของตรายี่หอ” (Brand Image) ซึ่งเกิดการแขงขันและเลียนแบบ
กันอยางมาก เศรษฐีใหมพยายามเลียนแบบเศรษฐีเกา เศรษฐีเกาจึงพยายามหาสินคาที่มีราคา
สูงขึ้น เพื่อหนีเศรษฐีใหม เชน เคยใชกระเปา “หลุยส วิตตอง” จะเริ่มหันไปใช “แชนแนล” เคยใส
รองเทา “แบลลี่” เร่ิมหันไปใช “มอริชช่ี” และพฤติกรรม เหลานี้ไดระบาดมายังบุตรหลานของคน
เหลานี้ดวย 

เมื่อฟองสบูเร่ิมแตกอํานาจซื้อของผูบริโภคเริ่มลดลง ผูบริโภคจึงมี “เหตุผล” ในการเลือก
ซื้อสินคามากขึ้น เขาเริ่มถามตัวเองวา “จายแพงกวาทําไม” ทําใหความสําคัญของตรายี่หอดานภาพ
ลักษณ (Image) เร่ิมลดลง เขาเริ่มแสวงหาตรายี่หอที่มีคุณคา (Equity) มากขึ้น เร่ิมถามหา  “ความ
สมเหตุสมผล” ในการจาย เงินซื้อสินคามากขึ้น นอกจากคนกลุมนี้แลว คนรุนใหมที่เพิ่งทํางานก็
เปนอีกกลุมหนึ่งที่ใหความสําคัญกับ “คุณคา” ของตรายี่หอมากกวา “ภาพลักษณ” เชนกัน  ดังนั้น
ยุคนี้นักการตลาดจึงควรปรับปรุงกลยุทธดาน ตรายี่หอของผลิตภัณฑจากการสรางภาพลักษณให
ตรายี่หอ (Brand Image) มาสรางคุณคาใหตรายี่หอ (Brand Equity) แทน 
2. คุณคาของตรายี่หอ (Brand Equity) 

หมายถึงยี่หอของสินคาที่ผูบริโภคมองเห็นวามีคุณคา เปนยี่หอที่ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอ
คุณสมบัติของสินคา และชื่นชอบตรายี่หอนั้น การสรางตรายี่หอใหมีคุณคาทําไดดังนี้ 

2.1. สรางความซาบซึ้งในคุณภาพของตรายี่หอ (Appreciation of Quality)  ความ
ซาบซึ้งถึงคุณภาพของสินคา หมายถงึการที่ผูบริโภครับรูถึงคุณภาพทุกประการของสินคาหรือ
บริการ แลวเกิดความประทับใจในสินคาหรือบริการนั้น “ความซาบซึ้ง (Appreciation)” แตกตาง
จาก “ความพอใจ (Satisfaction)” ในประเด็น “ความคาดหวัง (Expectation)” ความพอใจของ
ลูกคาเกิดขึ้นจากการที่สินคาหรือบริการเปนไปตามความคาดหวังของเขา สวนความซาบซึ้งเกิด
จากการที่ลูกคาไดรับสินคาหรือบริการเหนือความคาดหวังของเขา ดังนั้น เมื่อเขาเกิดความซาบซึ้ง
แลว เขายอมใหความสําคัญกับสินคายี่หอนั้น สินคาหรือบริการที่ผูบริโภคเกิดความซาบซึ้ง  

2.2 การสรางปจจัยเชื่อมโยงกับตรายี่หอ (Brand Association) คือการที่นักการตลาด
พยายาม สรางสิ่งใดสิ่งหนึ่งของผลิตภัณฑ เชน คุณลักษณะ คุณสมบัติหรือคุณประโยชนแลวเชื่อมโยง
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ส่ิงนั้นใหผูบริโภครับรูวาเปนผลิตภัณฑประเภทใด เมื่อเชื่อมโยงแลวจะทําใหผูบริโภคเกิดภาพลักษณ 
(Image) ของผลิตภัณฑ และทราบถึงตําแหนงหรือจุดยืน (Brand Position) ของผลิตภัณฑนั้น 
ตัวอยางเชน การที่ลูกอฮอลลออกสินคาใหมมีขนาดใหญกวาเดิม ผูผลิตไดเอาคุณสมบัติของฮอลล
คือ "ขนาดใหญ" เปนปจจัยเชื่อมโยงระหวางลูกอมฮอลล กับผูบริโภคใหผูบริโภครับรูวาฮอลลชนิด
ใหมมีขนาดใหญกวาเดิม ดังนั้นอาจกลาวไดวาการสรางปจจัยเชื่อมโยงกับตรายี่หอคือ การ
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑนั่นเอง การสรางสิ่งเชื่อมโยงทําใหผูบริโภคเขาใจในผลิตภัณฑดียิ่งขึ้น  

สําหรับวิธีการสรางปจจัยเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑ (Brand Association) หรือวิธีการกําหนด
ตําแหนงของตรายี่หอ (Brand Positioning) มีวิธีการดังตอไปนี้ 

1. คุณลักษณะของสินคา (Product Attributes) เปนการนําเอาคุณลักษณะของสินคามา
เปนปจจัยในการกําหนดตําแหนงหรือจุดยืนของผลิตภัณฑ ซึ่งคุณลักษณะเหลานี้เปนคุณสมบัติที่
พิเศษกวาคูแขงขนั เชน นมหนองโพ เปนนมโคแท 100 เปอรเซนต 

2. ผลประโยชนที่ลูกคาไดรับ (Customer Benefits) เปนการนําเอาผลจากการใชสินคา
หรือบริการนั้นมาเปนปจจัยในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เชน บริษัท การบินไทย จํากัด 
(มหาชน) วางตําแหนงเปนสายการบินที่ผูโดยสารจะไดรับความสะดวกสบาย ผูโดยสารสามารถ
นอนหลับไดอยางสบายในขณะเดินทาง 

3. ราคาของผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน (Relative Price) เปนการนําเอาราคาของ
สินคาหรือบริการของบริษัทที่ไดเปรียบกวาคูแขงขัน โดยทั่วไปคือราคาถูกกวามาเปนปจจัยในการ
กําหนดตําแหนง หรือจุดยืนของผลิตภัณฑ เชน หางสรรพสินคาโลตัสเปนหางฯ ที่ขายสินคาราคา
ถูกทกุวัน 

4. การใช (Use/Application) วิธีนี้เปนการนําไปใชงานหรือวิธีการใชสินคาหลังบริการนั้น
มาเปนปจจัยในการกําหนดหรือจุดยืนของผลิตภัณฑ เชน ซุปกระปองแคมเบล วางตําแหนงเปน
อาหารกลางวัน 

5. ลูกคาหรือผูใช (Customer/User) เปนการเชื่อมโยงลูกคากับสินคาหรือบริการ วิธีนี้เปน
การบงบอกชัดเจนวา กลุมเปาหมายเปนใคร เชน เครื่องสําอางทเวลฟพลัส เปนเครื่องสําอางค
สําหรับวัยรุนที่มีอายุตั้งแต 12 ปขึ้นไป 

6. บุคลิกภาพ (Personality) เปนการนําเอาบุคลิกภาพของลูกคามากําหนดเปนบคุลกิของ
สินคาแลวนําปจจัยนี้มากําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ เชน เครื่องดื่มเปปซี่สําหรับคนรุนใหม 

7. คูแขงขัน (Competitors) วิธีนี้นําเอาคุณสมบัติของคูแขงขันมาเปนขอเปรียบเทียบกับ
สินคาหรือบริการของบริษัท เชน บริษัท เอวิส จํากัด ผูใหบริการรถเชา ซึ่งเขาสูตลาดรถเชาชากวา
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บริษัท เฮิรซ จํากัด ซึ่งเปนผูนําตลาด ดังนั้น ตําแหนงผลิตภัณฑที่บริษัท เอวิส จํากัด ใชคือ "เราเปน
หมายเลข 2 เราจึงพยายามมากกวา" ซึ่งเปนการบงบอกวาบริษัทผูนําใหญเกินไปที่จะบริการได
ทั่วถึงและมีคุณภาพ 

8. ประเทศหรือสภาพภูมิศาสตร (Country or Geographic Area) เปนการนําเอาแหลง
ผลิตของสินคามากําหนดตําแหนงของสินคา การกําหนดตําแหนงนี้จะเหมาะสมกับสินคาที่มาจาก
ประเทศนั้น หรือแหลง ผลิตที่มีชื่อเสียงและเปนที่ยอมรับกันในกลุมเปาหมาย เชน เบ็คเปนเบียร
เยอรมัน 
3. ทําใหตรายี่หอเปนที่รูจัก (Brand Awareness) คําวา "การรูจัก" หมายถึงการที่ผูบริโภค
สามารถจําชื่อตรายี่หอของสินคาและบริการประเภทใดประเภทหนึ่งได ตัวอยางเชน เมื่อถามวา   
"รูจักสบูยี่หออะไรบาง" ผูบริโภคตอบวา "ลักส  โพรเทค จอหนสัน นกแกว" สบู 4 ยี่หอดังกลาว
เปนสบูที่ผูบริโภครูจัก โดยทั่วไปผูบริโภคจะเริ่มตนจากการไมรูจกัตรายี่หอ จนกระทั่งผูขายทําการ
ส่ือสารไปยังผูบริโภค ผูบริโภคจึงเริ่มรูจักและเมื่อไดยินชื่อตรายี่หอบอยๆ เขาจะจําได และจําได
เปนชื่อแรกในที่สุด ประโยชนของการรูจักตรายี่หอ  
ความซ่ือสัตยตอตรายี่หอ (Brand Loyalty) 

ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ หมายถึงการที่ผูบริโภครักและศรัทธาในสินคายี่หอหนึ่งจนยากที่
จะเปลี่ยนใจไปใชสินคายี่หออ่ืน ผูบริโภคจะมีความรูสึกคุนเคยกับตรายี่หอนั้น ความซื่อสัตยตอ
ตรายี่หอมีหลายระดับ ผูบริโภคมีความพอใจตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งและซื้อสินคานั้นดวยความ
เคยชิน ตัวอยางเชน เคยซื้อแชมพูซันซิล เมื่อเขาไปในหางสรรพาหาร (Supermarket) ดวยความ
เคยชินเขาจะซื้อแชมพูซันซิล แตอยางไรก็ตามเขาพรอมจะเปลี่ยนใจไปใชแชมพูยี่หออ่ืนถามี
เหตุผลเพียงพอ อาทิเชน ถายี่หออ่ืนมีราคาถูกกวาในขณะที่คุณสมบัติเทากันหรือยี่หออ่ืนมีสวน
ผสมของสารบํารุงเส็นผมที่มากกวา เปนตน ในระดับที่สูงขึ้นไปเปนระดับของความพอใจมาก ใน
ระดับนี้ผูบริโภคเปลี่ยนใจไปใชสินคายี่หออ่ืนยากกวาระดับที่สอง เพราะเขาคิดวาการเปลี่ยนการ
ใชสินคายี่หอหนึ่งไปยังอีกยี่หอหนึ่งมีความเสี่ยงเกิดขึ้น เส่ียงที่จะไปพบสินคาที่ดอยกวาสินคาเกา 
เขาคิดวานั่นเปน "ตนทุนของการเปลี่ยนยี่หอ" (Switching Cost) แตอยางไรก็ตามก็ยังมีโอกาส
เปนไปไดที่เขาจะเปลี่ยนยี่หอ ถายี่หอใหมมีเหตุผลที่ดีมากจนทําใหเขาคิดวานาจะลองใชยี่หอใหม 
ในระดับสูงขึ้นที่เรียกวาระดับ "ชอบ" ความซื่อสัตยในระดับนี้ ผูบริโภคจะชื่นชอบสินคายี่หอนั้น 
และนับวาเปนเสมือนเพื่อน หมายความวา มีความคุนเคย รักใครชอบพอ โอกาสที่เขาจะเปลี่ยนไป
ใชยี่หออ่ืนเปนไปไดยากมาก ในระดับนี้ความพอใจที่ผูบริโภคมีตอยี่หอนั้นมีความรูสึกและอารมณ 
(Feeling and Emotion) เขามาเกี่ยวของ ดังนั้นแมยี่หออ่ืนมีเหตุผลที่จะชักจูงใหเปลี่ยนยี่หอก็ตาม 



 

 

348

แตถาไม "สบอารมณ" ผูบริโภคก็จะไมเปลี่ยนยี่หอ นอกจากยี่หออ่ืนจะสรางอารมณใหสุนทรียกวา 
สวนในระดับบนสุดเปน ความรักและศรัทธาที่ผูบริโภคมีตอสินคายี่หอหนึ่งอยางมาก เปนความซื่อ
สัตยที่แนนแฟน เขาจะซื้อยี่หอนั้นอยางสม่ําเสมอ ปกปองยี่หอนั้นและรอคอยถายี่หอนั้นยังไมผลิต
สินคาใหม 
 
คุณคาของความซื่อสัตยตอตรายี่หอ 

การที่ผูบริโภคมีความซื่อสัตยตอตรายี่หอใดยี่หอหนึ่งมีประโยชนตอตรายี่หอนั้น ดังนี้ 
1. ทําใหลดตนทุนทางการตลาด (Reduced Marketing Costs) ถาผูบริโภคมีความซื่อสัตย

ตอสินคา เขายอมพอใจที่จะใชสินคานั้นตลอดไป โดยยากที่จะเปลี่ยนแปลงยี่หอ เมื่อเปนเชนนี้ผู
ขายยอมประหยัดตนทุนในการชักจูงผูบริโภคใหซื้อสินคา เพราะไมตองใชความพยายามมากนัก ผู
บริโภคเต็มใจซื้อสินคาอยูแลว ในทางตรงกันขามถาผูบริโภคไมศรัทธา ในสินคาเขายอมเปลี่ยนใจ
ไปใชสินคายี่หออ่ืนไดงาย ซึ่งเทากับเปนการเพิ่มตนทุนทางการตลาด เพราะในการที่จะไดลูกคามา
หนึ่งราย บริษัทจะตองเสียทั้งคาใชจายและเวลานอกจากนี้ การที่ผูบริโภคมีความซื่อสัตยตอตรา
ยี่หอสูง จะเปนเสมือนกําแพงหรือเกราะปองกันมิใหคูแขงแยงลูกคาไปได 

2. ทําใหคนกลางทางการตลาดชื่นชอบ (Trade Leverage) สินคาที่มีลูกคาชื่นชอบ มี
ความจงรักภักดีตอตรายี่หอ เชน ผงซักฟอกบรีส ยาสีฟนคอลเกต สบูหอมลักส หรือแชมพูซันซิล 
คนกลางทางการตลาดไมวาจะเปนระดับพอคาสง พอคาปลีกในรานคาแบบเกา หรือรานคาปลีก
แบบใหม เชน เซเวนอีเลฟ  เวนยอมยินดีที่จะขายสินคาเหลานั้น ทั้งนี้เพราะรานคาไมตองทุมความ
พยายามในการชักจูงลูกคามากนัก เพราะลูกคาเต็มใจที่จะซื้อสินคาเหลานี้เองซึ่งทําใหสินคาใน
รานคาหมุนเวียนเร็ว และสงผลใหรานคามีผลกําไรจากสินคาเหลานั้น รานคาจึงนิยมที่จะซื้อสินคา
เหลานี้คร้ังละมากๆ 

3. สามารถดึงดูดลูกคาใหม (Attracting New Customers) การที่ไอบีเอ็มเปนคอมพิวเตอร
ที่ลูกคาไววางใจ เชื่อมั่นในคุณภาพ จนกระทั่งมีความภักดีตอไอบีเอ็ม เม่ือเปนเชนนี้ยี่หอไอบีเอ็ม 
จึงเปนยี่หอของคอมพิวเตอรที่สามารถดึงดูดผูที่จะเริ่มตนใชคอมพิวเตอร หรือผูตองการจะเปลี่ยน
คอมพิวเตอรยี่หอใหม เพราะเขาเองคิดวาเปนการเสี่ยงในการที่จะทดลองยี่หอที่เขายังไมแนใจ เขา
ยินดีที่จะใชยี่หอที่คนสวนใหญไววางใจ 

4. เปนอุปสรรคตอคูแขงขัน (Competitor's Threats) จากการที่ลูกคาซื่อสัตยตอตรายี่หอ
ไมเพียงแตลูกคาจะไมเปลี่ยนใจไปใชสินคาของคูแขงแลว ถาผูผลิตสินคายี่หอนั้นผลิตสินคาใหม
ชากวาคูแขงขัน ลูกคาซื่อสัตยยังใหโอกาสดวยการไมซื้อสินคาของคูแขงและรอจนกวาผูผลิตสินคา
ยี่หอนั้นจะผลิตสินคาใหมออกสูตลาด  
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วิธีการสรางความซื่อสัตยตอตรายี่หอ  
การทาํใหผูบริโภคซื่อสัตยตอตรายี่หอ ทําไดหลายวธิีดังนี ้
1. ปฏิบัติตอลูกคาอยางถูกตอง (Treat The Customer Right) ลูกคาจะซื่อสัตยตอสินคาก็

ตอเมื่อสินคายี่หอนั้นซื่อสัตยกับลูกคาดวย ดังนั้นผูขายจะตองผลิตสินคาที่มีคุณภาพ ไมหลอกลวง
ผูบริโภคสินคา หรือบริการทุกประเภทที่ผูขายเสนอขายตอตลาดตองมีคุณภาพอยางนอยอยูใน
ระดับ"มาตรฐาน" ซึ่งจะเปนเหตุผลใหลูกคาไมเปลี่ยนใจไปใชสินคาหรือบริการของคูแขงขัน แตถา
ลูกคามีประสบการณที่ไมดีตอสินคาหรือบริการ เชน แอรคอนดิชั่นที่เสียบอย ทําความเย็นไมได
โทรศัพทเคลื่อนที่ที่ฟงเสียงไมชัดเจน หรือชางที่ซอมรองเทาอยางหยาบๆ ผูใชสวมไดไมกี่คร้ังก็ตอง
นํากลับมาซอมใหม เหลานี้เปนตัวอยางของการปฏิบัติตอลูกคาที่ไมถูกตอง 

2. ใกลชิดลูกคา (Stay Close to The Customers) นักการตลาดที่ฉลาดยอมตองใกลชิด
กับลูกคาใหไดมากที่สุดเทาที่จะมากได เพราะการใกลชิดลูกคาทาํใหไดทราบถึงความเปลีย่นแปลง
ของเขา ซึ่งจะสงผลถึงการเปลี่ยนแปลงความตองการในสินคาและบริการของเขาดวย การที่ผู
บริหารของบริษัท ไอบีเอ็ม จํากัด ไดพูดคุยกับลูกคา เขายอมไดขอมูลนํากลับมาผลิตสินคาใหมให
ตรงกับความตองการใชคอมพิวเตอรของลูกคา ผูบริหารของดิสนียแลนดที่เดินอยูในบริเวณสวน
สนุก ทําใหทราบวาเครื่องเลนชนิดใดที่ลูกคาชอบและลูกคาอยากไดเครื่องเลนชนิดใด ในการใกล
ชิดกับลูกคานี้ บริษัทสวนใหญมักนิยมจัดตั้ง "ฝายบริการลูกคา" (Customer Service) ขึ้น เพื่อทํา
หนาที่ในการสรางความสัมพันธกับลูกคา ทั้งเพื่อรักษาฐานลูกคาเดมิใหซื่อสัตยตอบริษัทตลอดไป  

3. ตรวจสอบระดับความพึงพอใจของลูกคา (Measure Customer Satisfaction) อยูเสมอ ผู
บริหารการตลาดควรจัดทําวิจัยตลาด เพื่อใหทราบถึงความคิดเห็นของลูกคาที่ใชสินคาหรือบริการ
อยางตอเนื่อง เพื่อนํามาประเมินระดับความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสินคาหรือบริการ เพราะถา
ระดับของความพึงพอใจลดลงนั้น ยอมหมายความถึงระดับความซื่อสัตยตอตรายี่หอยอมลดลง
ดวย ตัวอยางเชน โรงแรมแมริออทจะประเมินผลความพอใจของลูกคาทุกๆ สัปดาห เพื่อใหทราบ
ปญหาปจจุบัน แลวนําขอมูลมาปรับปรุงบริการ เชน ปรับปรุงระยะเวลาที่ใชในการลงทะเบียนเพื่อ
เขาพักระยะเวลาที่ใชในการคิดเงิน เปนตน ดังนั้นบริษัทควรกําหนดใหมีการวิจัยตลาดอยางเปน
ระบบและมีความตอเนื่อง สวนรูปแบบของการวิจัยขึ้นอยูกับประเภทของกิจการและขอมูลที่ตอง
การการจัดตั้งฝายลูกคาสัมพันธดังที่กลาวในขอ 2 ก็เปนวิธีหนึ่งที่จะไดมาซึ่งขอมูลทางการตลาด 

4. ทําใหลูกคารับรูถึงตนทุนในการเปลี่ยนยี่หอ (Create Switching Cost) โดยปกตลิูกคา
ไมวาจะเปนระดับพอคาปลีกหรือระดับผูบริโภคมักจะไมตระหนักถึง "ตนทุน" ในการเปลี่ยนแปลงการ
ตัดสินใจซื้อสินคาจากยี่หอเดิมไปยังยี่หอใหม รานขายยาที่เปนระดับคาปลีก เมื่อไดลงทุนโฆษณา
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สินคา และระบบคอมพิวเตอรเพื่อเปนตัวแทนขายยาใหกับบริษัทหนึ่ง เมื่อตองการเปลี่ยนไปขาย
ใหกับอีกบริษัทหนึ่ง ซึ่งทําใหตองเปลี่ยนปายรานคาตองโฆษณาใหม ลงทุนสินคายี่หอใหมและรวม
ไปถึงระบบคอมพิวเตอรที่ตองเปลี่ยนแปลงเหลานี้คือตนทุน เชนเดียวกันในระดับผูบริโภค การที่
เขาใชน้ํายาทําความสะอาดหองน้ํายี่หอ หนึ่งซึ่งลางไดสะอาด กลิ่นหอม และไมเปนอันตรายตอ    
รางกาย เมื่อเขาตองการเปลี่ยนใจไปใชยี่หออ่ืนเขายอมมีตนทุนในการเปลี่ยนยี่หอ คือเขามีความ
เส่ียงในยี่หอใหม เพราะเมื่อเสียเงินซื้อไปแลวสินคาใหมอาจมีคุณภาพสูสินคาเกาไมได ทําใหเขา  
ตองทิ้งสนิคาใหม เพราะเมื่อเสียเงินซื้อไปแลวสินคาใหมอาจมีคุณภาพสูสินคาเกาไมได ทําใหเขา 
ตองทิ้งสินคาใหม แลวกลับมาใชสินคายี่หอเดิม  ดังนั้นผูบริหารการตลาดควรจะตองทําใหผูบริโภค
ตระหนักถึง "ตนทุน" ในการเปลี่ยนยี่หอ เพื่อใหเขามีความซื่อสัตยตอสินคาของเขาตลอดไป 

5. สรางปจจัยอื่นๆ ที่ทําใหตรายี่หอมีคุณคา (Other Propriety Brand Assets) นอกจาก
การสรางคุณคาทั้ง 4 วิธีดังกลาวแลว ยังมีปจจัยอื่นๆ อีกที่จะชวยสรางคุณคาใหแกตรายี่หอ และ
เปนการสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขันเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง  

การสรางคุณคาใหตรายี่หอ จะมีประสิทธิภาพดีนั้น บริษัทควรสรางปจจัยตางๆ ใหครบทุก
ปจจัย ถาขาดปจจัยใดปจจัยหนึ่ง ตรายี่หออาจมี "คุณคา" ไมอยูในระดับที่ "ชนะใจ" ลูกคาตลอดไป
แตถาสินคามี "คุณคา" จะทําใหผูบริโภคเกิดความ "ศรัทธา" และสงผลใหบริษัทไดรับประโยชน
หลายประการ (ที่มา:บทความจากหนังสือ วารสารบริหารธุรกิจ โดย กิตติ สิริพัลลภ ผูชวยศาสตรา
จารยประจําภาควิชาการตลาด คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร) 
 
ทัศนวิสัยในการสรางตราสินคา  

มุงเนนที่การวางตําแหนงสรางความแตกตางที่เกี่ยวของกับ ผลิตภัณฑ/บริการ ที่สามารถ
สงมอบคํามั่นสัญญาของตราสินคา กุญแจในการสรางตราสินคาที่ประสบความสําเร็จ และดํารงไว 
อยางพรอมจะปฏิวัติ คือ การสรางตราสินคา จากจิตวิญญาณ อยางเปนระเบียบเปนขอกําหนดที่
นําธุรกิจสูความสําเร็จในระยะยาว    
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บทที่ 10 
เร่ือง การบรหิารงานบริการ 

 
“สมชายพาครอบครัวไปเขาไปทานอาหารที่ภัตตาคารแหงหนึ่ง โดยทําการจองที่นั่งกับ

เจาหนาที่ของพนักงานนั้น พอไปถึงกลับพบวาไมมีที่จอดรถ รปภ.ก็ไลกลับบอกวาไมมีที่จอดรถ
สมชายรูสึกเสียอารมณมาก จึงขับรถออกไปและเลือกที่จะไปทานอาหารที่อ่ืน”คุณอาจจะเกิด
เหตุการณเชนนี้อยูบอย ๆ แลวบนวาที่นี่ “บริการแยจริง ๆ ” พรอม ๆ กับเลาใหญาติและเพื่อนฝูง
ของเราฟงสัก 10-15 คน ที่นี่คงจะสูญเสียลูกคาปจจุบัน และวาที่ลูกคาไปเรียบรอยแลว แตบางที
สิ่งที่เกิดขึ้นเจาของกิจการอาจจะไมรู หรือไมทราบ  ขอมูลวาเสียลูกคาไปแลว ตัวเองก็มัวแตทํา
การตลาดโหมโฆษณา แตพนักงานกลับไลลูกคาไป  

คําวา การบริการ หมายถึง กระบวนการหรือกิจกรรมในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา โดย
เปนกิจกรรมระหวางลูกคากับองคกรไมวาจะฝายพนักงานสินคา หรือเครื่องมือตางๆ โดยปกติแลว
ลักษณะของการบริการมีดังนี้ 

1. ไมสามารถจับตองได ไมเหมือนกับสบูขาว เครื่องจักร จึงไมสามารถรับรู สัมผัส 
มองเห็นหรือดมกลิ่นได ลูกคาจึงไมสามารถที่ตัวการบริการได แตลูกคาจะพิจารณาในสิ่งที่จับตอง
ไดแทน เชนสถานที่ บุคลากรเครื่องมือ การสื่อสารราคา เปนตน เชนถาคุณจะเลือกใชบริการจาก
โรงพยาบาลคุณจะเลือกจาก 

- สถานที ่: การตกแตง ความสะอาด ปลอดภัย จุดใหบริการ 
- บุคลากร : มีความเชี่ยวชาญ ชํานาญ เหน็อกเหน็ใจ 
- เครื่องมือ : คอมพิวเตอร เครืองมือทนัสมัย เที่ยงตรง 
- ราคา : เหมาะสม 
- ชื่อ : มีชื่อเสียง ไดรับความไววางใจ 

จึงเปนหนาที่ขององคกรที่จะตองเปลี่ยนสิ่งที่มองไมเห็นใหเปนคุณคาจนลูกคาเกิดความไว
วางใจ เชื่อใจในการบริการขององคกร 

2. เปนกระบวนการที่เกิดขึ้นทันที ดังนั้นการบริการจึงไมสามารถเก็บสะสมได แจกจาย
ได แตตองเกิดขึ้นในทันทีระหวางบุคคลกับลูกคา หรือ เครื่องมือกับลูกคา เชน ATM ทั้งคน 
เครื่องมือลูกคาจึงเปนสวนหนึ่งของการบริการ องคกรอาจเลือกใหบริการโดยเนนเครื่องมือเปน
หลัก (High Tech) หรือเนนคนเปนหลัก (High Touch) ซึ่งรูปแบบและวิธีการใหบริการนั้นมีความ
แตกตางกัน 
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เพื่อใหเกิดการบริการที่ประทับใจดังนั้นองคกรตองพัฒนา ใหความรูฝกอบรม และ
มอบหมายอํานาจในการตัดสินใจใหแกพนักงานผูใหบริการอยางตอเนื่อง ในกรณีที่เปนเครื่องมือ 
เชน ATM หรือเครื่องมือตางๆ ตองใหความรูกับลูกคา 

3. ความปรวนแปร เนื่องจากบริการคือกระบวนการที่เกิดขึ้นทันที และเปนปฏกิิริยาที่
เกิดขึ้นระหวางผูใหบริการกับลูกคา กระบวนการจึงมีความแปรปรวนสูง ดังนั้นในการควบคุม
กระบวนการจึงมี 3 ปจจัยที่ตองคํานึง ถึงคือ 

- มีระบบการสรรหาวาจาง และพัฒนาบุคลากรที่ด ี
- การรักษามาตรฐานการบริการทั่วทั้งองคกร โดยการจัดทําขั้นตอนการใหบริการ

ลูกคาตั้งแตลูกคากาวเขามาจนถึงเดินออกไป ซึ่งรวมถึงการใหบริการหนาราน 
จนถึงการบริการหลังราน 

- การติดตามความพึงพอใจของลูกคา ตลอดจนคําแนะนํา ขอรองเรียน การสํารวจ
ความพึงพอใจและการเปรียบเทียบการบริการกับคูแขง 

- หมดไปไดเนื่องจากการบริการไมสามารถเก็บสะสมได เชนบางกรณีคนไขนัดหมอ
ฟนไว แตคนไขไมมา หมอฟนอาจคิดคาบริการคนไขไดเนื่องจากสูญเสียโอกาสใน  
ชวงเวลานั้น ดังนั้นการรักษาสมดุลระหวางอุปสงคและอุปทานจึงเปนสิ่งจําเปน เชน
รถไฟฟา ในชั่วโมงเรงดวนจะพบวาบางครั้งไมเพียงพอกับการบริการ แตในเวลา 
ปกติจะมี supply เหลือเกิน จึงตองมีโปรแกรมในการรักษาสมดุลระหวางอุปสงค
กับอุปทาน 

- รานอาหารอาจใหราคาพิเศษในชวงเวลา 14.00-16.30 น. หรือในวันพุธ เปนตน 
- สรางอุปสงคขึ้นมาใหชวงที่ลกูคานอย : เชนแมคโดนัลด ทําเมนูอาหารเชาขึ้นมา 
- บริการหรือเครื่องมือสนับสนุน ในชวงเวลาที่ลูกคามาใชบริการมาก เชน เครื่องฝาก

เงิน หรือ ATM ของธนาคาร 
- ระบบการจองเวลา เชนเครื่องบิน, โรงแรม หรือบริการทางการแพทย 
- การจางบุคคลากรชั่วคราวในชวงเวลาที่ลูกคามามาก เชนโรงพยาบาลจางแพทย

ในชวงเวลาเย็น เปนตน 
- เพิ่มบริการอื่น ๆ ใหลูกคาทดแทน ในกรณีที่ใหบริการไมทันอาจใหเทคนิคเพิ่มจุด

บริการใหลูกคา เชนการ กรอกแบบฟอรม หรือเพิ่มเสนทางการบริการใหลูกคา 
ถาหากเทียบความแตกตางระหวางสนิคากับการบรกิารแลวอาจเปรียบเทยีบได 

ดังนี้ 
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สินคา บริการ 
1 จับตองได จับตองไมได 
2 การผลิต การสงมอบสินคาและการบริโภค

แยกจากกัน 
การผลิต การสงมอบสินคาและการบริโภคอยูดวยกัน 

3 เปนส่ิงของ เปนกิจกรรมหรือกระบวนการ 
4 คุณคาหลักอยูที่โรงงาน คุณคาหลักอยูที่ปฏิสัมพันธระหวางผูซื้อกับผูขาย 
5 ลูกคาไมอยูในกระบวนการ ลูกคาอยูในกระบวนการ ดังนั้นหากมีความผิดพลาด

เกิดขึ้นคุณไมสามารถบอกลูกคาวาขอซอม หรือแกไข
ใหมไดไหม 

6 จัดเก็บในคลังสินคาได ไมสามารถจัดเก็บสินคาในคลังสินคาได 
7 เปล่ียนเจาของได (เปล่ียนมือไดงาย) ไมสามารถเปลี่ยนเจาของได 
ดังนั้นผูใหการบริการจึงตองพิจารณาวาตัวเองใหบริการในระดับใดและพิจารณาความ

ตองการและความคาดหวังของลูกคาเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา อยางเชนสม กิโลละ 30 บาท 
เปลี่ยนเปนน้ําสมค้ันราคาแกว ละ 50 บาท เมื่อเสริฟในโรงแรมจะกลายเปนราคาแกวละ 120 บาท 
หากเปลี่ยนน้ําสมขวดและกระจายตามรานคา จะตกกระปองละ 65 บาท ตอ 200 CC. จึงเห็นไดวา
การเปลี่ยนรูปและการบริการสามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาไดมากขึ้นโดยมองถึงความตอง
การและความคาดหวังของลูกคา เปนสําคัญ ซึ่งการความตองการบางอยางอาจมองเห็นไดอยาง
ชัดเจน เชน บริการเครื่องบิน, การพยาบาลผูปวยหรือการตัดผม ความตองการที่ซอนเรน เชน ความ
รูสึกปลอดภัยมั่นคงในการขึ้นเครื่องบิน, การรูสึกอบอุนมั่นใจไดของการรักษาพยาบาล เปนตน 
ลกูคาเปนใคร 

ลูกคาภายนอก หนาที่ขององคกรจึงตองแบงความตองการของลูกคาเปนหลาย ๆ 
มุมมอง เชน อายุ, เพศ, รายได, พื้นที่, วัฒนธรรม, สไตลการใชชีวิต, ลักษณะของครอบครัว เพื่อหา
ความตองการที่แทจริงของลูกคา โดยใชหลาย ๆ วิธีการในการคนหาขอมูล ซึ่งไดแก Focus Group  
Critical Incident Technique  Surveys  Direct Observation  Data mining เปนตน 

ยิ่งเราเก็บความตองการและความคาดหวังของลูกคาไดละเอียดเทาไรเราจะยิ่งออกแบบ
การบริการ หรือสินคาที่ชวยเพิ่มมูลคาเพิ่มใหกับลูกคาไดมากเทานั้น ซึ่งเทคโนโลยีจะเขามามีสวน
ชวยใหบริษัทสามารถปรับปรุงกระบวนการบริการไดมากมาย  

ลูกคาภายใน สําคัญพอ ๆ กับลูกคาภายนอก หากลูกคาภายในรูสึกไมดีกับองคกร ไม
สบายใจ ไมพึงพอใจก็จะไมสามารถสงมอบการบริการที่ดีใหกับลูกคาภายนอกได ซึ่งการพัฒนา
ทรัพยากรบุคคลตั้งแตสรรหา คัดเลือก พัฒนา ประเมินผล และสรางขวัญกําลังใจ ตางก็เปนปจจัย
สําคัญในการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยตรง 
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การกาํหนดกลยุทธดานงานบริการ 
ในการใหบริการกับลูกคาอยางมีชั้นเชิงนั้น จําเปนตองมีการคิดเปนกลยุทธในเชิง

การตลาดดวย ซึ่งโดยปกติเรามักจะมองที่ 4 P ซึ่งไดแก 
- Product 
- Price 
- Place 
- Promotion 

แตในการบรกิารนั้นตองเพิ่มอีก 3 P คือ 
People: คนเปนผูสรางสรรคกระบวนการ เปนผูสงมอบบริการเปนตัวไลลูกคาหรือเปนผู

สรางความประทับใจใหลูกคาใหใชบริการของบริษัทอยางตอเนื่อง 
Physical Evidence: สภาพแวดลอมส่ิงที่จับตองได เปนตัวสรางอารมณ สรางบรรยากาศ

ในการใหบริการกับลูกคา เชนความหรูหรา ความทันสมัย ความอบอุนความสบายใจ เปนตน หรือ
แมกระทั่งเครื่องมือเคร่ืองไมตาง ๆ ก็เปนประจักษพยานใหกับลูกคา หากคุณเขาคลีนิคคุณเห็น
เครื่องมือสกปรก ไมมีการทําความสะอาดคุณอาจไมมั่นใจวาปลอดภัยหรือไม แลวอาจจะไมยอม
ใชบริการอีกตอไป 

Process: ความสําคัญของการใหบริการที่ดีคือการบริการที่รวดเร็ว จุดสัมผัสในการให
บริการนอย และนึกถึงใจลูกคาตลอด เชน เมื่อ 5 ปที่แลว ถาคุณไปทําบัตรประชาชน คุณตองใช
เวลาทั้งวัน เร่ิมจากทําใบขอ รอเจาหนาที่หาขอมูล (รอไปเถอะ) รอเจาหนาที่พักรับประทานอาหาร
กลางวัน ลงทะเบียน อนุมัติในขอทําบัตรไปถายรูปรออีก 15 วัน มารับบัตร ใชเวลาประมาณ 15 วัน 
ข้ึนไป คุณตองผานเจาหนาที่ไมรูกี่คน ตอกี่คน  แตปจจุบันอําเภอไดหันมาใชเทคโนโลยี และการ
ปรับปรุงกระบวนการโดยใชแนวคิดเกี่ยวกับ One stop service ทําใหคุณใชเวลาเพียง 15-30 นาท ี
ในการทําบัตรประชาชน 
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บทที่ 11 
เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  (Integrated Marketing Communication) 

 
คุณๆประสบกันบางรึเปลาวา ในชีวิตไมมีคนมาจีบทั้งๆที่หนาตาดีหรือแมหนาตาไมดีก็

ทําไมไมมีแฟนเปน ตัวเปนตนกับเคาหวา บางทีหนาตาของเรา นิสัยของเรา อาจไมตรงกับใจเขาถา
เอาหลักการตลาดมาอธิบาย ก็ตองบอกวา สินคาดี ไมใชจะการันตีวาจะขายดีเสมอไป Product
มันเปนแค P ตัวที่หนึ่งยังตองดู Price ราคา place ชองทางการจัดจําหนายและ Promotion ควบคู
ไปดวย Price ของเรา ไมไดหมายถึงสินสอดแตหมายถึงสิ่งที่เขาตองจายเพื่อมาจีบ หรือเปนแฟน
เรา บางคนตั้งกําแพงเยอะวาแฟนฉันตองแบบนั้นแบบนี้ เจากี้เจาการเปลี่ยนแปลงชีวิตแฟนใหมตัง้
แตหัวจรดเทา เทาจรดหัว ข้ีหึงจุกจิก แบบนี้แปลวาคุณตั้งราคาคุณไวสูง คนจะเขา หาคุณ ตองมี
รถขับ ตองรวย ตองหลอ อันนี้ก็ถือเปนราคาที่คุณตั้งไวเหมือนกัน 

Place คือชองทางการจัดจําหนาย แตประยุกตมาอธิบายไดวา คุณมีชองทางใหเขาพบปะ 
เจอะเจอไดมากแคไหน บางคนมีชีวิตอยูสองที่ คือบานกับมหาวิทยาลัยบางคนอยูเฉพาะเฝาโตะ
กลุมโตะเดียวเกาะเพื่อนแจ แถมยังไมเคยทํากิจกรรมอะไรเลย เลิกปุบกลับบาน มีรถที่บานมารับ 
ไมมีใครรูจัก พบเห็นอะไรดีๆในตัวคุณเทาไหร หรือมีคนชอบ แตไมเคยมีโอกาสแมแตจะไดยิ้มให 
เคยไหมครับเห็นโฆษณาในทีวีแลววิ่งไปดูในหางไมมีขาย รานปากซอยก็ไมมี ที่ไหนก็ไมมี จนไม
อยากซื้อแลว   

Promotion ทางการตลาด หมาย ถึงการสงเสริมการขาย พวกประชาสัมพันธ การสราง
ภาพตางๆ การลดแลกแจกแถม ประเภทจีบวันนี้ดูหนังฟรีสองเรื่อง อยางคนแถวนี้ เธอก็ลุกมาทํา
ไดอารี่ เอารูปสวยๆ ของเธอไปแปะไว ผมก็อนุมานเอาวาเธอจะทําโปรโมชั่นตัวเธอเอง การเปนนัก
กีฬา เปนหัวหนาหอง เปนลีดเดอร เปนคนเรียนเกง แลวไดรับการยกยองเชิดชู เปนตัวแทนนักเรียน 
ไดรางวัลโนนนั่นนี่ ลวนแลวแตเปนการ Promotion ในเชิง PR  

สมัยนี้เขาวากันไปถึง P ตัวที่หา หกแลว คือ Packaging คือหีบหอ หนาตา ถาประยุกตมา
ก็นาจะหมายถึง บุคลิก หนาตา การแตงตัว การพูดจา อะไรที่ดูได ฟงได 

สุดทายคือ People ปกติหมายถึงคนที่ทํางานเกี่ยวของกับสินคา บริษัทนั้นๆ แตกรณีที่เรา
คุยกันผมวา มันคือเพื่อนที่คุณคบหาอยู พอแม พี่นอง ซึ่งจะสงผลถึงภาพพจนคุณดวย สมมติมีคน
มาจีบคุณ 

เราอาจจะเคยไดยินคําวา “Sharing” ของมือถือยี่หอหนึ่ง ที่พยายามสรางอารมณ และ
การรับรูใหกับผูบริโภคผานสื่อตาง ๆ มากมายทั้งทางโฆษณาทางทีวี, บอรดประชาสัมพันธ, 
กิจกรรมพิเศษตางๆ เปนตน การผสมผสานสื่อตาง ๆ เหลานี้ถูกเรียกรวมวา การสือ่สารการตลาด
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แบบครบวงจร ซึ่งหมายถึง กระบวนการที่นําเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดหลาย ๆ รูปแบบมา
ผสมผสานใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคเปาหมายอยางตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคเปาหมาย
รับรูวาสินคานั้นๆ เปนสินคาที่มีการเพิ่มคุณคา แตกตางกับผูผลิตรายอื่นในตลาด โดยองคกรตอง
ตอบคําถามการตลาดดังนี้วา เราจะพูดอะไร, กับใครและบอยคร้ังแคไหน ซึ่งเครื่องมือตางๆ 
เหลานี้จะผานกระบวนการสื่อสาร  

 
ซึ่งเริ่มจากผูสงขาวสารจะเก็บรวบรวมแนวความคิดขอมูล ส่ิงที่ตองการสื่อสารจาก

แหลงขอมูลตางๆ มาเปนขาวสารในรูปแบบตางๆ เชน ตัวอักษร เสียง สี การเคลื่อนไหวตาง ๆ 
ขาวสารตาง ๆ จะถูกสงไปยังผูรับสาร ผานชองทางการสื่อสารตางๆ ซึ่งผูรับสารจะทําการแปล
ความหมายตามการรับรูของผูรับสารแตละคน ซึ่งขึ้นกับประสบการณที่ผานมา, การศึกษา และ
สภาพแวดลอมในขณะนั้น การแปลความหมายดังกลาวจะทําใหเกิด ปฏิกิริยาตอบสนองไปยังผู
สงขาวสาร ซึ่งอาจอยูในรูปของการเขาใจ การตอบรับการปฏิเสธ หรือการนิ่งเงียบก็ได ซึ่ง
ตลอดเวลาของการสื่อสารดังกลาวจะเกิดสิ่งรบกวนในทุกขั้นตอนการการสื่อสาร แตในสวนของ
การสื่อสารการตลาดนั้น ผูรับสารจะเปนกลุมเปาหมายทางการตลาดที่ชัดเจน เชน นมสําหรับผู
สูงอายุ, นมสําหรับสตรีมีครรภ, นมสําหรับเด็ก ทารก เปนตน ซึ่งการสื่อสารดังกลาวผูสงขาวสาร
จะมีวัตถุประสงค ที่ชัดเจนใหผูรับขาวสารมีการ ตอบสนองที่แตกตาง เชนการสรางความสนใจ 
การสรางความ ตองการ หรือการเรงใหผูรับสารทําการตัดสินใจซื้อ เปนตน 
การพัฒนาการสื่อสารใหมีประสิทธิภาพ   

การสื่อสารการตลาดที่ดีและมีประสิทธิผล จะม ี8 ขั้นตอนดวยกันคือ 
1. กําหนดกลุมเปาหมายทีช่ัดเจน 
2. กําหนดวัตถุประสงคในการสื่อสาร 
3. การออกแบบขาวสาร 
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4. การเลือกชองทางการสื่อสาร 
5. การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร 
6. การตัดสินใจใชสวนผสมเครื่องมือการสือ่สาร 
7. การประเมนิผลการสื่อสาร 
8. การบริหารกระบวนการสือ่สารการตลาด 

1. กําหนดกลุมเปาหมายที่ชัดเจน 
กลุมเปาหมายคือใคร (WHO) ผูใชในปจจุบัน, ผูตัดสินใจ, ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ, 

กลุมผูขายปลีก หรือบุคคลทั่วไป เปนตน ในการสื่อสารอาจทําการวิเคราะหเพิ่มเติมเกี่ยวกับการรับรู
ของผูรับสารโดยใชเมตริกตอ ไปนี้ (ภาพที่ 2) ชวยตัดสินใจ โดยแบงเปน 4 กลุมดวยกันคือ 

 
กลุม A : รูสึกดี และรูจักสินคาของบริษัทดีมาก 
กลุม B : รูสึกดี ๆ กับสินคาแตยังไมรูจักองคกรเลย 
กลุม C : รูจักดีมาก และรูสึกแยเกี่ยวกับสินคาดังกลาว 
กลุม D : ไมรูจักเกี่ยวกับสินคาและรูสึกแยเกี่ยวกับสินคาดังกลาว 

จากภาพที ่2 นี้จะชวยใหเราวัดการรับรูของลูกคาไดมากขึ้น จากนั้นอาจถามเพิม่เตมิวา 
- คุณคิดถึงอะไรเมื่อนึกถงึโรงภาพยนตร ---- ณ จุดนี้จะได Product Attribute 

ออกมา 
- หลังจากนั้นเรียงลําดับความสําคัญ 
- วัดการรับรูของลูกคาเทียบกบัคูแขง แลวทาํการเปรียบเทยีบ 

จากนั้นองคกรอาจตองเปรียบเทียบภาพพจนที่ลูกคารับรูกับภาพพจนที่องคกรตองการให
รับรูเทียบกับภาพพจนของคูแขง  
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2 กําหนดวัตถุประสงคในการสื่อสาร 
ในการที่ลูกคาจะตัดสินใจซื้อสินคาอยางใดอยางหนึ่งนั้น ลูกคาจะมีขั้นตอนการตัดสินใจ

ของตัวเอง ขั้นตอนนี้อาจใชเวลาสั้นยาวแลวแตวาสินคานั้นเปนอะไร สินคาบางอยางเปนของแพงมี
ความเสี่ยงสูงในการตัดสินใจ ลูกคายอมใชเวลาพินิจพิเคราะหหาขอมูล คิดใครครวญกอนจึง
ตัดสินใจบางอยางที่เปนของไมคอยสําคัญนักไมตอง การเวลาคิดมาก อาจทดลองซื้อมาใชเลย 
แลวคอยประเมินวารูสึกอยางไรกับสินคานั้น คราวหนาจะซื้ออีกหรือไม 

ขั้นตอนสุดทายที่เปนวัตถุประสงคในการสื่อสารการตลาดคือพยายามทําใหลูกคามีการ
ตอบสนอง (Response) คือการตัดสินใจซื้อสินคานั่นเอง แตเนื่องจากลกูคาจะตองมีข้ันตอนตางๆ  
กอนที่จะนําไปสูข้ันของการตัดสินใจดังกลาว จึงจําเปนตองเรียนรูวาลูกคาอยู ณ จุดไหนในขั้นตอน
การตัดสินใจ และจะผลักดันใหลูกคาเปลี่ยนไปสูระดับการตัดสินใจที่สูงขึ้นเพื่อใหเขาใกลจุดที่
ตัดสินใจไดอยางไร เชนเปลี่ยนจากการไมสนใจหรือไมรูจักสินคาใหเปนรูจักสินคา จากการรูจักมา
เปนชอบ จากชอบมาเปนความตองการ และนําไปสูการตัดสินใจซื้อในที่สุด  

3. การออกแบบขาวสาร 
ตามปกติข้ันตอนการออกแบบขาวสารจะเหมือนกับการจีบสาวซึ่งเริ่มจากเรียกรองความ

สนใจกอน จากนั้นคงความสนใจไวนาน ๆ แลวทําใหเกิดความพอใจ ความตองการ จบทายดวย
การตัดสินใจ (AIDA Model) การออกแบบขาวสารจะตอบคําถามวา 

- คุณจะสื่อสารอะไร (Message Content) 
- คุณจะสื่อสารอยางไร (Message Structure) 
- คณุจะใชรูปแบบอะไร (Message Format) 
- ใครเปนผูสื่อสาร (Message Source) 

3.1 คุณจะสื่อสารอะไร (Message Content) สิ่งที่ตองเคลียรอยางแรกคือ อะไรคือจุดขาย
ของสินคา, แนวความคิด โดยเนื้อหาที่จะสงขาวสารใหมี 3 แบบดวยกันคือ 

- เหตุผล : เนื้อหาจะสื่อความเกี่ยวกับลักษณรูปแบบคุณภาพ คุณคาของสินคา 
เชน นมผงแคลเซียมสําหรับผูสูงอายุเปนตน 

- อารมณ : จะส่ือความเกี่ยวกับจุดขายทางอารมณเปนหลัก ทั้งในแงดีและแงลบ 
แงดี เชน ความสดชื่น, การมีสวนรวม, อารมณขัน, ความรัก ความภาคภูมิใจ เชน 
ของ Orange ในแงลบเชนความรูสึกผิด ความละอายใจ และความกลัวเปนตน 
เชน ไทยประกันชีวิต, เดนทีน เปนตน 
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- จริยธรรม เนนการสื่อความเกี่ยวกับความถูกตองและเหมาะสม เชน การรณรงค
ตอตานยาเสพติดของโครงการรณรงคเพื่อการไมสูบบุหร่ี ส่ิงที่สําคัญคือแหลงที่
มาของขอมูลที่ตองเลือกทั้ง Presenter และชองทางการสื่อสาร 

3.2 คุณจะสื่อสารอยางไร (Message Structure) 
- สรางขอสรุป เชน เปปซี่สําหรับคนรุนใหม 
- ดานเดียวหรือสองดาน หากเปนการสื่อความดานเดียวจะเนนขอดีหรือลักษณะ

เดนหาก 2 ดานจะเนนทั้งขอดีและขอเสีย 
- การเรียงลําดับความสําคัญของขาวสาร   

โครงสรางของขาวสาระสําคัญไมแพเนื้อหาของขาวสาร เปนการตัดสินใจวาเนื้อหาของ
ขาวสารนั้นจะแสดงในรูปที่มีการสรุปหรือไมสรุป (conclusion drawing) เปนการใหขาวสารแบบ 
ดานเดียวหรือสองดาน (one-sided vs two-sided message) และการเรียงลําดับกอน-หลังของ   
ขาวสาร (order of presentation)  

ขาวสารแบบดานเดียว (one-sided message) จะใหขอมูลที่เปนขอดีหรือคุณลักษณะ
เดนของสินคาเทานั้น แตหากเปนขาวสารแบบสองดาน (two-sided message) จะใหขอมูลทั้งดาน
ดีและดานดอยของสินคาดวย เชน “ยาสีฟนซอลท เค็มแตดี “เปนขาวสารแบบสองดาน “ยาสีฟน 
พาโรดอนแท็กซ ดีสําหรับเหงือกและฟน” เปนขาวสารแบบดานเดียว   

การเรียงลําดับกอนหลังของขาวสารก็เปนเรื่องสําคัญ ขาวสารบางอยางจะเอาสวนสําคัญ
ที่สุดที่ตองการบอกกับลูกคาไวสวนตนสุดของขาวสาร โดยเฉพาะหากเปนขาวสารประเภทดาน
เดียว (one sided) หรือขาวสารที่ตองพูดหรือเขียนยาวๆ อยางในนิตยสารหรือหนังสือพิมพ คน    
อานไมไดอานทั้งหมด ควรจะเอาสวนสําคัญท่ีสุดไวเปนสวนแรก ขาวสารบางอยางก็เก็บเอาสวน
สําคัญที่สุดไวบอกลูกคาตอนสุดทาย เชน โฆษณาขายเครื่องออกกําลังกายทางทีวี ที่จะบอกเรื่อง
สําคัญ เชน ราคาการลดแลกแจกแถม การผอนชําระไวที่ตอนทายของโฆษณา 

3.3 คุณจะใชรูปแบบอะไร (Message Format) รูปแบบของการนําเสนอขาวสารอาจอยูใน
รูปของแผนพับ ภาพเคลื่อนไหว โปสเตอร, เสียงตามสาย เปนตน ซึ่งรูปแบบแตละอยางก็จะมี
รูปแบบที่แตกตางกันไป เชน 

- โปสเตอร ตองตัดสินใจเกี่ยวกับ หัวเรื่อง, เนื้อความ, รูปภาพและสีสัน 
- เสียงตามสาย ส่ิงที่ตองคิดคือ น้ําเสียง, เนือ้ความ, โทนเสียงเปนตน 
- สื่อโฆษณาทางโทรทัศน เนนการสื่อความทางรางกาย แสง สีเสียง ผูนาํเสนอ 

เนื้อหา เร่ืองราว เปนตน 
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3.4 ใครเปนผูส่ือสาร (Message Source) แหลงที่มาของขาวสารเปนสิ่งที่ตองพิจารณา
อยางถี่ถวนเพราะมีผลตอความเชื่อถือ และความสนใจของกลุมเปาหมาย เชน 

- การใชผูเชี่ยวชาญ เพราะถือวาเปนผูรู เชนโฆษณายาสีฟนนําเสนอโดยหมอฟน 
- การใชผูที่นาเชื่อถือ เชน โฆษณา TV Shoppingจะนําผูที่เคยใชสินคาแลวเห็นผล

มาบอกวาสินคานี้ดีอยางไร ชวยเขาไดมากแคไหน 
- การใชดาราหรือคนของประชาชนเชน โฆษณามิสทีนใช D2B เปนผูนําเสนอเปนตน 
- ขอมูลจากองคกร ที่ไดรับความเชื่อถือ เชน สํานักงานผูคุมครองผูบริโภค เปนตน 

ขาวสารที่ตองการความนาเชื่อถือมากเทาไร การเลือกใชแหลงขอมูลยิ่งมีความสําคัญมากเทานั้น 
 
4. การเลือกชองทางการสื่อสาร 
การเลือกชองทางการสื่อสารที่เหมาะสม จะชวยใหการสื่อสารมีประสิทธิภาพมากขึ้นอยาง

เชน สินคายาที่ขายใหแพทย เดิมอาจขายผานตัวแทนขาย แตพบ วาแพทยมีเวลานอยมาก จึงตอง
หาชองทางการสื่อสารใหมากขึ้น เชนผานวารสารทางการแพทย การประชุมสัมมนา จดหมายขาย
ตรง ตัวอยางยา หรือแมกระทั่ง เทเลมารเกตติ้ง เปนตน ชองทางการสื่อสารอาจแบงเปน 2 แบบคือ 

4.1 สื่อสารผานบุคคล: เชนการนําเสนอขาย การประชุม โทรศัพท หรือ อีเมล เปนตน ซึ่ง
ถือเปน การสื่อสารทางตรง มีการตอบสนองในทันที ชองทางที่ผานบุค 

4.2 ส่ือสารโดยไมใชบุคลากร: เชนมีเดีย บรรยากาศ หรือกิจกรรมพิเศษตางๆ 
การเลือกชองทางการสื่อสารนั้นผูประกอบการอาจจะเลือกใชชองทางทั้งสองประเภทควบ

คูกันไป  เชน ใชการโฆษณานํารองเพื่อใหลูกคารูจักสินคา เมื่อพนักงานขายออกไปพบลูกคาก็จะ
ขายไดงายขึ้น ชองทางแตละประเภทมีความเหมาะสมตางกันไปตามสินคาและกลุมลูกคา         
เปาหมาย หากเปนสินคาแพงลูกคาตองการขอมูลมาก การโฆษณาประชาสัมพันธและสงเสริมการ
ขายไมสามารถใหขอมูลเพียงพอตอการตัดสินใจ ตองใชพนักงานขายที่จะตองใหขอมูล ทําการ
สาธิตการใชงานและติดตอลวงหนากับลูกคากอนจะนําไปสูการตัดสินใจ แตหากเปนสินคาพื้นๆ 
ทั่วไปเปนที่รูจักของลูกคาดีอยูแลว ไมมีอะไรสลับซับซอนในการใชงานและมีลูกคาอยูเปนจํานวน
มาก ชองทางประเภทสื่อสารมวลชนยอมเหมาะสมกวาตาราง สื่อประเภท ตางๆ 

5. การกําหนดงบประมาณในการสื่อสาร 
จะใชงบในการสื่อสารเทาไรดี มีหลาย ๆ วิธีการดังนี ้

วิธีการ ขอดี ขอเสีย 
1. ยอดเงินที่บริษัทสามารถจายได 
(Affordable Method) 

มีความชัดเจน และงายตอการกําหนด
งบประมาณ 

ไมสนใจผลลัพธในการขาย 
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วิธีการ ขอดี ขอเสีย 
2. เปอรเซ็นตตอยอดขาย 
(percentage – of – Sales) 

เห็นความสัมพันธระหวางยอดขายกับ
แผนการสงเสริมการขาย 

คาใชจายสงเสริมการขายดูจาก
ยอดขายในอดีต 

3. เปอรเซ็นตตอยอดขายที่เทากับคูแขง 
(Competitive – Parity Method) 

เทียบกับงบสงเสริมการขายกับคูแขง ไมคํานึงถึงสภาพของตัวเอง เชน 
จํานวนสินคา , ชื่อเสียง และ
วัตถุประสงค 

4. กําหนดจากวัตถุประสงคและงานที่
ทําใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น (Objective 
and Task Method) 

มีการกําหนดวัตถุประสงค และงานที่จะทํา
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น มีการมองใน
ภาพรวม และเนนผลสําเร็จเปนสําคัญ 

 

1. ยอดเงินที่บริษัทสามารถจายได (Affordable Method) มีความชัดเจน และงายตอการ
กําหนดงบประมาณไมสนใจผลลัพธในการขาย 

2. เปอรเซนตตอยอดขาย (percentage – of – Sales) เห็นความสัมพันธระหวางยอดขาย
กับแผนการสงเสริมการขายคาใชจายสงเสริมการขายดูจากยอดขายในอดีตสื่อประเภทตางๆ 

3. เปอรเซนตตอยอดขายที่เทากับคูแขง (Competitive-Parity Method) เทียบกับงบ
สงเสริมการขายกับคูแขง ไมคํานึงถึงสภาพของตัวเอง เชน จํานวนสินคา, ชื่อเสียง และวัตถุประสงค 

4. กําหนดจากวัตถุประสงคและงานที่ทําใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น (Objective and Task 
Method) มีการกําหนดวัตถุประสงค และงานที่จะทําเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น มีการมองใน
ภาพรวมและเนนผลสําเร็จเปนสําคัญ 

6. การตัดสินใจใชสวนผสมเครื่องมือการสื่อสาร 
องคกรสามารถนํางบประมาณการโฆษณามาเลือกใชเครื่องมือในการสือ่สารไดดังนี ้
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• การโฆษณา (Advertising) เปนเครื่องมือส่ือสารการตลาดที่เขาถึงสาธารณชนจํานวน

มาก และสามารถครอบคลุมพื้นที่ไดกวางขวาง ไมอาจเจาะจงลูกคาเปนรายคนไดเมื่อโฆษณาใน
ทีวี หรือหนังสือพิมพยอมไมอาจเลือกไดวาจะใหลูกคาคนไหนเห็นหรือไมเห็นโฆษณาได การ
โฆษณาเปรียบเสมือนการสื่อสารทางเดียวกับลูกคา เพราะไมสามารถสรางปฏิกริยาตอบรับหรือ
ปฏิเสธจากลูกคาได ไมสามารถสรางความผูกพันวาลูกคาจะตองดูหรือฟงโฆษณาของเรา โฆษณา
เปนการสื่อสารที่ทําใหลูกคาไดรับขาวสารขอมูลที่  เปนมาตรฐานเดียวกัน และสามารถใชโฆษณา
ซ้ําไดบอยครั้งเทาที่ตองการ โฆษณาอาจใชเพื่อการสรางภาพพจนระยะยาว หรือเพื่อการเพิ่ม
ยอดขายในระยะเวลาสั้นๆ เชนโฆษณารายการสินคาลดราคาประจําสัปดาห 

• การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือที่ใชเพื่อการสรางผลกระทบใน
ระยะสั้นเปนสวนใหญ เพื่อจูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อ การตอบสนองในทันทีจากลูกคาเพื่อนําไป
สูการเพิ่มยอดขายในชวงเวลาหนึ่งๆ การสงเสริมการขายเชน ของแถม ลดราคา แลกซื้อ แลกคูปอง 
การประกวด การคืนเงิน การเพิ่มปริมาณในราคาเดิม การชิงโชค การสะสมรับของรางวัล ฯลฯ 
ลวนเปนไปเพื่อการสื่อสารใหลูกคาสนใจสินคา เพื่อการจูงใจใหลูกคาอยากซื้อ ซื้อเพิม่ หรอืซือ้ทนัที
ไมรีรอ และยังเปนการชักชวนใหลูกคาเขามารวมกับกิจกรรมของบริษัทอีกดวย 

• การประชาสัมพันธและการเผยแพร (Public Relations and Publicity) เครื่องมือนี้
ในการสื่อสารการตลาดมีลักษณะที่แตกตางไปจากโฆษณาตรงที่สามารถสรางความเชื่อถือได
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ดีกวาเพราะการปรากฎขาวและภาพทางหนังสือพิมพเปนเสมือนการรายงานขอเท็จจริงมากกวา
การโฆษณาที่ผูบริโภคสวนใหญคิดวาเปนการพูดเกินความจริง หรือเปนการจัดฉากใหดูดี การ
ประชาสัมพันธและเผยแพรยังเปนวิธีที่สามารถเขาถึงผูบริโภคบางกลุมที่ปฏิเสธโฆษณา คือ ดูทีวีก็
กดรีโมทหนีโฆษณา ดูหนังสือพิมพหรือนิตยสารก็พลิกผานโฆษณาไปอยางรวดเร็ว การประชา
สัมพันธในรูปการจัดกิจกรรมที่ปรากฏเปนขาว หรือการเผยแพรบทสัมภาษณผูบริหารยอมเปนทาง
ใหเขาถึงลูกคาประเภทนี้ไดดีกวา และหากทําไดดีจะชวยประหยัดคาใชจายไดมาก เพราะการเผย
แพร (Publicity) เปรียบเสมือนการโฆษณาฟรี แตทั้งนี้ตองอาศัยความสัมพันธกับส่ือมวลชนตางๆ 
ในการตพีิมพเผยแพรขาวที่สงไปให ซึ่งเปนการยากที่จะควบคุมได เนื่องจากขึ้นอยูกับความนา
สนใจของขาว และเวลา/ พื้นที่ที่ส่ือนั้นมีใหดวย 

• การใชพนักงานขาย (Personal Selling) หากลูกคาอยูในขั้นตอนทายๆ ของ
กระบวนการตัดสินใจ เชนเกิดความชอบสินคาแลว แตยังลังเลไมตัดสินใจ การใชพนักงานขายจะ
เปนเครื่องมือที่ดีที่สุด เมื่อเทียบกับเครื่องมือการสื่อสารการตลาดอยางอื่นๆ การใชพนักงานขายมี
ขอดีที่เปนการสื่อสารแบบเผชิญหนากัน ทําใหสามารถชี้แจงทําความเขาใจ และใหขอมูลระหวาง
กันไดอยางดี แตละฝายสามารถสังเกตปฏิกริยาของอีกฝายหนึ่งไดชัดเจน สามารถสรางความ
ผูกพันกับลูกคา และสรางสมัพันธในระยะยาวได 

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดทางตรงมีหลายรูปแบบ เชน การขาย
สินคาทางไปรษณีย การขายทางโทรศัพท ทางอินเตอรเน็ต เปนการสื่อสารที่เจาะเขาถึงลูกคาเปน
รายตัวสามารถจัดหาสิน คาบริการที่เหมาะสมสอดคลองกับลูกคาแตละราย และสามารถสราง
ปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับ ผูขายไดปจจัยในการใชเครื่องมือสวนผสมทางการสื่อสาร 

7. การประเมินผลการสื่อสาร 
หลังจากจัดทําแผนการสื่อสารการตลาด องคกรตองทําการวัดผลการตอบรับของกลุม    

เปาหมายวาเขาไดขาวสารไดรับความสนใจ เกิดอารมณ และมีการตัดสินใจหรือไม ซึ่งการวัดผล
ดังกลาว อาจมีหลายขั้นตอน ดังนี้ 

- กอนการสื่อสาร อาจมีการทดสอบแนวคิดโดยใช Storyboard หรือใชการ
อภิปรายกลุมยอย (Focus Group) หรือการใชการวิจัยเกี่ยวกับสินคา ทั้งในเรื่อง
ของเหตุผล อารมณ และการตัดสินใจ 

- หลังการสื่อสาร อาจมีการสอบถามเกี่ยวกับการตอบสนองกลับเชน TV 
Shopping ใหโทรกลับภายใน 15 นาที จะไดสวนลด…..%, หรือการทดสอบวา
จดจําสื่อโฆษณา หรือสินคานี้ไดหรือไม หรือวัดจากยอดขายโดยตรง 
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8. การบริหารกระบวนการสื่อสารการตลาด  
ใหมองในภาพรวมในการบริหารการสื่อสารทางการตลาดดังนี ้

1 เปาหมายหรือภารกิจในการสื่อสาร 
2 กลุมเปาหมาย 
3 เขาใจสินคาที่จําหนวย 
4 วิเคราะห SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) 
5 กําหดตําแหนงของตราสินคา 
6 กําหนดจุดขาย 
7 กําหนดงบประมาณ 
8 เลือกเครื่องมือในการสื่อสารตราสินคากบักลุมเปาหมาย 
9 เลือกแนวทางการนาํเสนอ 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ. 
 

นายประยทุธ  นามสุบนิ  เกิดที่กรุงเทพมหานคร สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะ 
วิศวกรรมศาสตรจากจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในปการศึกษา 2526 สําเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ จากมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ในปการศึกษา 2530 เขาศึกษาใน
หลักสูตรครุศาสตรดุษฎีบัณฑิต สาขาการศึกษานอกระบบโรงเรียน ภาควิชานโยบาย การจัดการ
และความเปนผูนําทางการศึกษา คณะครุศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย ในปการศึกษา 2548 
ปจจุบันเปนทีป่รึกษาสถาบนัพัฒนาผูประกอบการไทย หอการคาไทย 
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