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  บทคัดย่อ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่ม

อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) เพ่ือพัฒนารูปแบบการ
เรียนรู้ทางจิตวิทยาการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์ เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะ
การขายของพนักงานขายบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 3) เพ่ือประเมินผลการใช้รูปแบบการเรียนรู้ทางจิตวิทยาการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ 
และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรม
เครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 4) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของ
พนักงานขายกลุ่มทดลองที่มีต่อรูปแบบการเรียนรู้ทางจิตวิทยาการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และ
การคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขาย 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาสมรรถนะการขายของพนักงานขาย เป็นพนักงานขายในบริษัท กลุ่ม
อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 14 บริษัท มีประชากรจ านวน 
679 คน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ 1) กลุ่มตัวอย่างที่ 1 ใช้ในการศึกษาสมรรถนะ
การขายของพนักงานขายเป็นพนักงานขายจ านวน 251 คน ที่ได้มาจากการสุ่มแบบแบ่งชั้นจาก 
 
ค าส าคัญ: การเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ การคิดเชิงกลยุทธ์  

   สมรรถนะการขายของพนักงานขาย 
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ประชากร 2) กลุ่มตัวอย่างที่เข้าร่วมการทดลองเป็นพนักงานขายที่ได้จากการคัดเลือกแบบเจาะจงจากกลุ่ม
ตัวอย่างที่ 1 ที่มีคะแนนสมรรถนะการขายตั้งแต่เปอร์เซ็นไทล์ที่ 50 ลงมา จ านวน 30 คนและสามารถเข้า
ร่วมการทดลอง แล้วสุ่มอย่างง่ายเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุม กลุ่มละ 15 คน  เครื่องมือที่
ใช้ในการวิจัยประกอบด้วย 1) แบบวัดสมรรถนะการขายของพนักงานขาย มีIOC อยู่ระหว่าง 0.66-1.00  ค่า
อ านาจจ าแนกรายข้ออยู่ระหว่าง 0.226 - 0.773 ค่าความเที่ยงเท่ากับ .952 ค่าและ 2) รูปแบบการเรียนรู้
ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของ
พนักงานขายบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีค่า 
IOC อยู่ระหว่าง 0.66-1.00   
           ผลการวิจัยสรุปดังนี้   
 1) สมรรถนะการขายของพนักงานขายจ านวน 251คน มีค่าเฉลี่ยโดยรวมและรายด้านซึ่ง
ได้แก่ ด้านความรู้ความเข้าใจ และด้านการสื่อสารอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านการแก้ป๎ญหาและด้าน
ความรับผิดชอบอยู่ในระดับปานกลาง 
 2) รูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือ
เสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลพัฒนามาจากแนวคิดทางจิตวิทยา ได้แก่ แนวคิดการเรียนรู้ทางการรู้คิด 
แนวคิดการเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และแนวคิดการคิดเชิงกลยุทธ์ โดยมีขั้นตอนในการเสริมสร้าง
สมรรถนะการขาย 4 ขั้นตอนคือ (1) ขั้นเริ่มต้น (2) ขั้นด าเนินการ และ (3) ขั้นสรุปและ (4) ขั้นประเมินผล  
 3) สมรรถนะการขายโดยรวมของพนักงานขายกลุ่มทดลอง หลังการทดลองและหลังการ
ติดตามผลสูงกว่าก่อนการทดลอง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 4) สมรรถนะการขายโดยรวมของพนักงานขายกลุ่มทดลองที่ได้รับการใช้รูปแบบการเรียนรู้
ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของ
พนักงานขายหลังการทดลอง และหลังการติดตามผลสูงกว่ากลุ่มควบคุมที่ไม่ได้รับการใช้รูปแบบการ
เรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการ
ขายของพนักงานขาย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 5) พนักงานขายกลุ่มทดลองมีความพึงพอใจมากต่อรูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การ
เรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขาย ป๎จจัยที่พนักงานขาย
ได้แลกเปลี่ยนความคิดเห็น ในสถานการณ์ป๎ญหาด้านต่าง ๆ รวมทั้งรู้สึกว่าได้รับความรู้ ทักษะ และ
ประสบการณ์เก่ียวกับการขายเพ่ิมข้ึนมาก และเชื่อว่าสิ่งที่ได้เรียนรู้จะพัฒนางานการขายได้ในอนาคต 

Abstract 
 The purposes of this research were 1) to study the sale competencies of sale 
representatives in car air conditioner industry companies in Bangkok Metropolis and 
suburban, 2) to develop a learning model on cognitive learning and experiential learning 
and cognitive strategy for enhancing sale competencies of the target group, 3) to evaluate 
the effects of the developed model, and 4) to evaluate satisfaction of the experimental 
group toward the cognitive learning, experiential learning, and cognitive strategy model. 
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 The 679 population of this study was the sale representatives from 14 companies 
in car air conditioner Industry companies in Bangkok metropolis and suburban. The sample 
was divided into 2 groups. The first group consisted of 251 person stratified random 
sampling from the population. The second group of study was purposively selected from 
the first group. They were 30 person whose sale competencies scores were lower than 
fifty percentile and could fully attend the experiment. They were then randomly assigned 
into 2 groups, classified as an experimental group and a control group, 15 persons in each 
group. The research instruments included 1) a sale competencies scale with IOC ranged 
from .66-1.00 with item discrimination power from 0.226 - 0.773 and reliability coefficient 
(alpha) of .952, and 2) a learning model on cognitive learning and experiential learning and 
cognitive strategy for enhancing sale competencies of the target group with IOC ranged 
from .66-1.00 

The research results were as follows: 
1. The total mean score and each dimension score of sale competencies of  

251 sales representatives were high. The mean scores of each sales competencies 
dimension comprised knowledge competencies, communication competencies, 
problem resolution competencies, and responsibility competencies. 
 2. A learning model was developed from concepts and techniques of three 
theoretical approaches namely cognitive learning, experience learning, and cognitive 
strategies. The model comprised 4 stages: the initial stage, working stage, termination 
stage, and evaluation stage. 
 3. The sale competencies total scores of the experimental group after the 
experiment and after the follow – up were significantly higher than before the 
experiment at .01 level. 
 4. The sale competencies total scores of the experimental group after the 
experiment and after the follow – up were significantly higher than that of the control 
group at .01 level. 

5. Focus group report of the experimental group showed that they were 
highly satisfied with the developed learning model. They expressed that they gained 
more knowledge, skill and experience in enhancing their sales competencies; learned 
how to manage their sales competencies, and believed that the experiences the 
learning model would improve their sale competencies in the future. 
 
Keyword: Sales Competencies, Learning Model Cognitive learning,  
               Experiential learning, Cognitive strategy  
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
การขาย เป็นกระบวนการให้ความรู้ การแนะน า การจูงใจให้ผู้ อ่ืนซื้อสินค้าและบริการของ

องค์กร รวมถึงช่วยเหลือและตอบสนองความต้องการของลูกค้า และบุคคลที่รับผิดชอบการให้บริการการ
ขายมากที่สุด คือ พนักงานขาย (สมคิด  มิมมา, 2559, น.16) ดังนั้น พนักงานขายที่ท าหน้าที่ในการขาย 
จ าเป็นต้องมีความรู้ ความสามารถ ทักษะ มีความซื่อสัตย์ต่อตนเองและลูกค้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
มีความอดทน มีความรับผิดชอบต่อ และมีความสามารถในการบริหารจัดการข้อขัดแย้งอย่างมีสติ สุภาพ 
(วารุณี ตันติวงศ์วาณิช, 2556, น.13)  

การขายผลิตภัณฑ์พนักงานขายในอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์นั้นมีการแข่งขันสูง 
ทั้งในด้านคุณภาพ เทคโนโลยี ด้านราคา ด้านการบริหารจัดการ และด้านบริหารหลังการขาย ดังนั้น 
พนักงานขายจ าเป็นต้องมีความรู้ ความสามารถ ทักษะ และบุคลิกภาพท่ีจะท าให้ประสบความส าเร็จใน
การขาย พนักงานขายจะต้องมีสมรรถนะการขาย โดยจะต้องมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่
จะให้บริการการขาย ต้องสามารถสื่อสารกับลูกค้าด้วยความใส่ใจลูกค้า สามารถบริหารจัดการป๎ญหาที่
เกิดขึ้นในระหว่างการให้บริการการขาย และต้องมีความจริงใจ รับผิดชอบต่องานการขายและการ
ให้บริการ 

ส าหรับสมรรถนะ นั้นเป็น คุณลักษณะภายในตัวบุคคล เป็นสิ่งที่ผลักดันให้บุคคลสามารถสร้างผล
การปฏิบัติงานที่ตนรับผิดชอบตามเปูาหมายที่ก าหนด (McClelland., 1973, p.7) ซึ่งคุณลักษณะของตัว
บุคคลประกอบไปด้วยความรู้ ทักษะ บุคลิกภาพ อุปนิสัย และแรงจูงใจ ที่เป็นส่วนที่ฝ๎งลึกอยู่ในตัวบุคคล
และสามารถท านายพฤติกรรมและทักษะได้หลากหลาย (Spencer & Spencer., 1993, p.9-11) ส าหรับ
สมรรถนะการขายนั้นนับเป็นขีดความสามารถในการท างานของพนักงานขายที่ขึ้นอยู่กับการบริหารจัดการ 
(Defloor., 2006; Zep-Obipi., 2007) ซึ่งได้แก่ ความรู้งาน ความรู้เกี่ยวกับสินค้า การวิเคราะห์ป๎ญหาและ
ทักษะในการแก้ป๎ญหา ทักษะของการเป็นมืออาชีพ นวัตกรรมทางการขาย และการใช้เทคโนโลยีอย่างมี
ประสิทธิภาพ (Zenger and Flolkman., 2009, p.137) การเสริมสร้างสมรรถนะการขาย จึงนับเป็นสิ่ง
ส าคัญอย่างยิ่งในการพัฒนาบุคคลากรให้มีศักยภาพในการท างาน และส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจและบริหาร
กิจการได้อย่างเข้มแข็งและพร้อมรับการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจในอนาคต โดยการสร้างความรู้และ
ทักษะของพนักงานขายเพ่ือให้พร้อมที่จะปฏิบัติหน้าที่ใหม่และที่มีความท้าทาย ซึ่งจะท าให้พนักงานขาย
ได้รับความรู้ หรือมุมมองใหม่ ๆ โดยมีเป้าหมาย เพ่ือให้สามารถปฏิบัติงานได้มากขึ้น  
 เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงประจักษ์ในเรื่องนี้ ผู้วิจัยในฐานะผู้บริหารบริษัทอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ
รถยนต์ จึงได้สัมภาษณ์ผู้บริหารงานขาย ที่อยู่ในกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ จ านวน 14 คน 
จาก 14 องค์กร เกี่ยวกับป๎ญหาการขายที่เกิดจากพนักงานขาย และได้ท าการสนทนากลุ่มเฉพาะเกี่ยวกับสิ่งที่
พนักงานขายต้องการกับพนักงานขาย จ านวน 3 กลุ่ม ๆ ละ 5 คน รวมทั้งสิ้น 15 คน ผลสรุปได้ดังนี้ 1) 
พนักงานขายควรได้รับการเพ่ิมพูนความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับรายละเอียดของสินค้าและบริการ 2) พนักงาน
ขายควรได้รับการเพ่ิมพูนทักษะการสื่อสารการขายกับลูกค้า 3) พนักงานขายควรได้รับการเพ่ิมพูนทักษะการ
แก้ป๎ญหาที่เกิดขึ้นในการขายสินค้าที่เกิดขึ้นกับลูกค้า ในการแก้ป๎ญหาได้อย่างแท้จริง และ 4) พนักงานขาย
ควรได้รับการเพ่ิมพูนคุณลักษณะความรับผิดชอบในการมุ่งมั่นปฏิบัติงานให้เป็นไปตามนโยบายขององค์กร 
เพ่ือให้งานขายเป็นไปอย่างราบรื่น 
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จากสภาพป๎ญหาดังกล่าว จึงน าไปสู่ความสนใจในการแสวงหาแนวทางวิธีการเพ่ือเสริมสร้าง
สมรรถนะการขายให้แก่พนักงานขายเพ่ือให้เกิดประสิทธิผลในการขายมากที่สุด โดยสมรรถนะการขายของ
พนักงานขายที่ได้ศึกษาประมวลข้อมูลมา ประกอบด้วย สมรรถนะการขาย 1) ด้านความรู้ความเข้าใจ โดย
เน้นเรื่องความรู้ที่เกี่ยวรายละเอียดของสินค้า ในการให้ความรู้ค าแนะน าแก่ลูกค้า 2) ด้านการสื่อสาร การ
ใช้ภาษาถ้อยค าและภาษาท่าทาง ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 3) ด้านการแก้ป๎ญหา ในการรับรู้ป๎ญหา 
วิเคราะห์ป๎ญหา ประเมินป๎ญหา ก าหนดแนวทางแก้ป๎ญหา วางแผนการแก้ป๎ญหา ตรวจสอบความเป็นไป
ใน และตัดสินใจน าไปแก้ป๎ญหา และ 4) ด้านความรับผิดชอบ มุ่งเน้นในความรับผิดชอบในหน้าที่การงาน
ของตน ความรับผิดชอบในการขายความต้องการของลูกค้า ความรับผิดชอบด้านการสร้างความสัมพันธ์
อันดีกับลูกค้า ทั้งนี้ จากการวิเคราะห์สภาพป๎ญหาการขายที่พบ ส่วนใหญ่จะเกิดจากความคิดและ
พฤติกรรมของพนักงานขายแต่ละบุคคลในการปฏิบัติงานขาย ซึ่งสามารถน ารูปแบบการเรียนรู้ที่เกี่ยวกับ
การพัฒนาความคิด การปรับพฤติกรรม และแผนงานวิธีการทางจิตวิทยาน ามาเสริมสร้างสมรรถนะการ
ขายให้กับพนักงานขายได้  

ดังนั้น ในการเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขาย ให้มีความเหมาะสม จึงมีความจ าเป็น
ที่จะต้องศึกษาและแสวงหารูปแบบ และวิธีการ เทคนิคใหม่ ๆ ที่เหมาะสมกับงานขายในป๎จจุบัน โดยการ
พิจารณาน าแนวคิดทางจิตวิทยาที่สามารถเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขาย ได้แก่ สมรรถนะ
การขายด้านความรู้ความเข้าใจ สมรรถนะการขายด้านการสื่อสาร สมรรถนะการขายด้านการแก้ป๎ญหา 
และสมรรถนะการขายด้านความรับผิดชอบ โดยแนวคิดทางจิตวิทยาที่น ามาประยุกต์ใช้ในการเสริมสร้าง
สมรรถนะการขายจะเห็นได้ว่า ต้องอาศัยพ้ืนฐานของการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ 
และการคิดเชิงกลยุทธ์ในการน ามาเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขาย โดยการเรียนรู้ทางการรู้
คิดจะช่วยให้บุคคลเกิดความตระหนักรู้ในความคิดของตนเองที่มีอยู่เดิมและเสริมสร้างความรู้ ความเข้าใจ
กับข้อมูลใหม่ ๆ การเรียนรู้เชิงประสบการณ์เป็นวิธีการเรียนรู้ที่ช่วยในการพัฒนาตนเองที่เกิดจากการ
กระท าในสถานการณ์ต่าง ๆ การแลกเปลี่ยนประสบการณ์ การสะท้อนคิด จนเกิดความเข้าใจ ในการน า
ประสบการณ์ที่ได้จากการเรียนรู้ฝึกปฏิบัติการแก้ป๎ญหา และการคิดเชิงกลยุทธ์เป็นแผนงานวิธีการที่เกิด
จากความสามารถทางการคิดของบุคคลในการหาทางเลือกท่ีดีที่สุด ที่จะท าให้การท างานส าเร็จตาม
เปูาหมายใช้ในการปฏิบัติงานให้ประสบความส าเร็จอย่างมีประสิทธิภาพ จึงสรุปได้ว่า แนวทางและวิธีการ
ที่จะสามารถเสริมสร้างสมรรถนะการขายของกลุ่มเปูาหมายที่เสนอแล้ว จ าเป็นต้องอาศัยรูปแบบการ
เรียนรู้ที่ประกอบด้วย 3 แนวคิด คือ แนวคิดการเรียนรู้ทางการรู้คิด (Cognitive learning)  เป็นวิธีการ
เรียนรู้ระบบป๎ญญาที่จะน าไปสู่การปฏิบัติงานหรือกิจกรรมต่าง ๆ ให้ประสบความส าเร็จ ซึ่งประกอบไป
ด้วยกิจกรรมทางป๎ญญา ได้แก่ การเลือกและจัดการข้อมูล การเชื่อมโยงข้อมูลใหม่กับข้อมูลเดิมในหน่วย
ความทรงจ า และการสร้างความหมายให้แก่ข้อมูลใหม่ที่ได้รับ (Schunk, 2004, p.225) การเรียนรู้เชิง
ประสบการณ์ (Experiential learning) เป็นกระบวนการด าเนินการอันจะช่วยให้ผู้เรียนเกิดการเรียนรู้ตาม
เปูาหมายโดยให้ ผู้เรียนได้รับประสบการณ์ (Experience) ที่จ าเป็นต่อการเรียนรู้ในเรื่องที่เรียนรู้ก่อน แล้ว
จึงให้ผู้เรียนย้อนไปสังเกต ทบทวนสิ่งที่ เกิดขึ้นและน าสิ่งที่เกิดขึ้นมาคิดพิจารณาไตร่ตรองร่วมกั น 
จนกระทั่งผู้เรียนสามารถสร้างความคิดรวบยอดหรือสมมติฐานต่าง ๆ ในเรื่องที่เรียนรู้ แล้วจึงน าความคิด 
หรือสมมติฐานเหล่านั้นไปทดลองหรือประยุกต์ใช้ในสถานการณ์ใหม่ ๆ ต่อไป (ทิศนา แขมมณี, 2562, 
น.130) และการคิดเชิงกลยุทธ์ (Cognitive strategy) เป็นความสามารถทางการคิดประการหนึ่งของมนุษย์
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ในการหาวิธีการหรือทางเลือกที่ดีที่สุด ภายใต้สภาวะต่าง ๆ เพ่ือบรรลุเปูาหมายที่ต้องการ การคิดเชิงกล
ยุทธ์มีลักษณะเป็นกระบวนการคิด เกิดขึ้นเมื่อมีเปูาหมายบางอย่างที่ต้องการท าให้ส าเร็จ การจะบรรลุ
เปูาหมายต้องมีการก าหนดทางเลือกที่คิดว่ามีโอกาสประสบความส าเร็จมากที่สุดโดยการวิเคราะห์และ
ประเมินสถานะ (สุวิทย์ มูลค า, 2548) 

ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงเห็นความส าคัญในการศึกษาสมรรถนะการขายของพนักงานขายและ
พัฒนารูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์ เพ่ือ
เสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายเพ่ือให้พนักงานขายมีสมรรถนะการขายสินค้าและ
ให้บริการการขายแก่ลูกค้าและตอบสนองความต้องการของลูกค้า   

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาสมรรถนะการขายของพนักงานในบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ 

รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
2. เพ่ือพัฒนารูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิง 

กลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ
รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

3. เพ่ือประเมินผลการใช้รูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และ 
การคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรม
เครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดย 
      3.1 เปรียบเทียบสมรรถนะการขายของพนักงานขายกลุ่มทดลองที่ได้รับการใช้รูปแบบ
การเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์ของกลุ่มทดลอง ก่อนการ
ทดลอง หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล  
      3.2 เปรียบเทียบสมรรถนะการขายของพนักงานขายกลุ่มทดลองที่ได้รับการใช้รูปแบบ
การเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์ของกลุ่มควบคุมที่ไม่ได้รับ
การใช้รูปแบบ ก่อนทดลอง หลังทดลอง และหลังการติดตามผล 

4.  เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของพนักงานขายกลุ่มทดลองที่มีต่อรูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้
คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขาย หลังสิ้นสุด
การทดลอง โดยใช้การสนทนากลุ่มเฉพาะ  

สมมติฐานของการวิจัย 
1. สมรรถนะการขายของพนักงานขายกลุ่มทดลองที่ได้รับการใช้รูปแบบการเรียนรู้ทาง 

การรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์ หลังทดลองและเมื่อสิ้นสุดการติดตามผล 
เพ่ิมข้ึนมากกว่าก่อนการทดลอง 

2. สมรรถนะการขายของพนักงานขายกลุ่มทดลองที่ได้รับการใช้รูปแบบการเรียนรู้ทาง 
การรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์ หลังการทดลองและหลังการติดตามผล
เพ่ิมข้ึนมากกว่ากลุ่มควบคุมท่ีไม่ได้รับการใช้รูปแบบ  
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การด าเนินการวิจัย 
1. ประชากรที่ใช้ในการศึกษาสมรรถนะการขายของพนักงานขาย เป็นพนักงานขาย 

ของบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 
14  องค์กร ประชากรจ านวน 679 คน  
      2. กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ 

2.1 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ศึกษาสมรรถนะการขายของพนักงานขายเป็นพนักงานขายที่ 
ได้มาจากการสุ่มแบบแบ่งชั้นจากประชากร ได้จ านวน 277  คน  

2.2 กลุ่มตัวอย่างที่เข้าร่วมการทดลองเป็นพนักงานขายที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างข้อ 2.1 
โดยใช้แบบวัดสมรรถนะการขายของพนักงานขายที่มีคะแนนสมรรถนะการขายตั้งแต่เปอร์เซ็นไทล์ที่ 
50 ลงมา สามารถร่วมการทดลอง จ านวน 30 คน แล้วสุ่มอย่างง่ายเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มทดลองและ
กลุ่มควบคุม กลุ่มละ 15 คน โดยวัดสมรรถนะการขายของพนักงาน ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง
และหลังการติดตามผล โดยกลุ่มทดลองได้รับรูปแบบการเรียนรู้ทางจิตวิทยาการรู้คิดการเรียนรู้เชิง
ประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่ม
อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 10 ครั้ง ๆ ละ 3 
ชั่วโมง ส่วนกลุ่มควบคุมไม่ได้รับการใช้รูปแบบใด ๆ ปฏิบัติงานตามหน้าที่ของตนตามปกติ 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
1) การวิเคราะห์เพื่อหาคุณภาพเครื่องมือ 

(4) วิเคราะห์ความตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) ของข้อค าถามแบบวัด 
สมรรถนะการขายของพนักงานขาย และรูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิดการเรียนรู้เชิงประสบการณ์ 
และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรม
เครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช้สูตรค านวณค่าดัชนีความ
สอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับนิยามเชิงปฏิบัติการ (Items objective congruence Index : IOC) 
(ชูศรี วงศ์รัตนะ,2558)  

(5) วิเคราะห์ค่าอ านาจจ าแนกรายข้อของแบบวัดสมรรถนะการขายของพนักงาน 
ขายในบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็น
รายข้อ โดยการวิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์ระหว่างข้อค าถามกับคะแนนรวมทั้งฉบับ (Item-Total 
Correlation) (ชูศรี วงศ์รัตนะ,2558) 

(6) วิเคราะห์ค่าความเที่ยงของแบบวัดสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัท 
กลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่สร้างขึ้นด้วยวิธี
สัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha Coefficient) (ชูศรี วงศ์รัตนะ,2558) 
 

2) การวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
(5) วิเคราะห์สมรรถนะการขายของพนักงานขาย โดยค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบน 

มาตรฐานวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อเปรียบเทียบสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่ม 
อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุ่มทดลอง และกลุ่ม
ควบคุม ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล 
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(6) วิเคราะห์เปรียบเทียบสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่ม 
อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลภายในกลุ่มทดลอง และ
ภายในกลุ่มควบคุม ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และหลังการติดตามผลในกลุ่มทดลอง โดยใช้
สถิติ Wilcoxon matched pairs signed ranks test 

(7) วิเคราะห์เปรียบเทียบสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่ม 
อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหว่างกลุ่มทดลองและ
กลุ่มควบคุม ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล โดยใช้สถิติ Mann-Whitney 
U test 

(8) การวิเคราะห์เนื้อหาข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสนทนากลุ่มเฉพาะ 

ผลการวิจัย 
  ผลการวิจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณและข้อมูลเชิงคุณภาพปรากฏผลดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์สมรรถนะการขายของกลุ่มตัวอย่าง โดยรวมและรายด้าน พบว่า สมรรถนะ
การขายของพนักงานขายโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.44 ส่วนการพิจารณารายด้าน 
พบว่าสมรรถนะการขายด้านความรู้ความเข้าใจ ด้านการสื่อสาร อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.59,3.63 ตามล าดับ และด้านการแก้ป๎ญหา และด้านความรับผิดชอบอยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.21 ,3.29 ตามล าดับ 

2. ผลการพัฒนารูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิด
เชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายกลุ่มตัวอย่าง โดยประยุกต์ทฤษฎีและเทคนิคการเรียนรู้
ทางจิตวิทยา 3 แนวคิด ได้แก่ การเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิง   
กลยุทธ์ ปรากฏผลดังนี้ 

 1) แนวคิดการเรียนรู้ทางการรู้คิด มีแนวคิดที่มุ่งเน้นการสร้างความรู้ด้วยตนเองจาก
ความรู้เดิมและความรู้ใหม่ เป็นกระบวนการรับรู้ที่ท าให้เกิดพฤติกรรมการแสดงออก โดยการคิด
แก้ป๎ญหา การตัดสินใจ การวางแผนการท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ มุ่งเน้นในการปฏิบัติงาน โดย
การมีสมาธิในการวางแผนการงาน การประเมินผลงานให้มีการตอบสนองต่อเปูาหมายที่ชัดเจน 

 2) แนวคิดการเรียนรู้เชิงประสบการณ์ มีแนวคิดมุ่งเน้นการสร้างการเรียนรู้ใหม่ที่เกิด
จากประสบการณ์เดิมในการปฏิบัติงานจริง การแลกเปลี่ยนประสบการณ์ การสะท้อนคิดและการใช้
วิจารณญาณในการน าสิ่งที่ได้เรียนรู้ไปปฏิบัติ และการประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

 3) แนวคิดการคิดเชิงกลยุทธ์ มีแนวคิดที่มุ่งเน้นการก าหนดเปูาหมายในการแก้ป๎ญหาที่
ชัดเจน การประเมินสถานภาพป๎ญหาทั้งของตนเองและขององค์กร และคาดสถานการณ์ในอนาคต 
ก าหนดทางเลือกและประเมินทางเลือกก่อนด าเนินตามกลยุทธ์ และการวางแผนการปฏิบัติงานในการ
แก้ป๎ญหาอย่างเป็นระบบ 

ในการวิจัยครั้งนี้รูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกล
ยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ
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รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีขั้นตอนส าคัญ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นเริ่มต้น ขั้นด าเนินการ 
ขั้นสรุป และขั้นประเมินผล โดยมีแนวคิด และประยุกต์ใช้เทคนิคต่าง ๆ ดังนี้ 

1) ขั้นเริ่มต้น เป็นขั้นตอนการสร้างสัมพันธภาพ ระหว่างพนักงานขายที่เข้าร่วมการทดลอง และ
ผู้วิจัย ชี้แจงวัตถุประสงค์ ขั้นตอน ก าหนดเปูาหมาย กฎกติกา หน้าที่ของผู้วิจัย บทบาท และการมีส่วนร่วม
ของสมาชิกกลุ่ม ระยะเวลา สถานที่ และประโยชน์ที่จะได้รับ เพื่อเตรียมความพร้อมของผู้เข้าร่วมการ
ทดลอง และสร้างบรรยากาศในการเรียนรู้แต่ละครั้ง ให้เหมาะสมกับการเรียนรู้ของพนักงานขาย โดย
ประยุกต์การเรียนรู้ทางการรู้คิดและใช้เทคนิคการคิดวิเคราะห์ การแลกเปลี่ยนเรียนรู้ และการระดมสมอง 

2) ขั้นด าเนินการ ผู้วิจัยด าเนินการดังนี้ 
(1) การประยุกต์ใช้การเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิง 

ประสบการณ์และการคิดเชิงกลยุทธ์ เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายด้านความรู้ความเข้าใจโดยใช้
เทคนิคการคิดการอภิปรายร่วมกัน สถานการณ์ป๎ญหา บทบาทสมมติ และการสะท้อนคิด 

(2) การประยุกต์ใช้การเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์และการคิดเชิงกล
ยุทธ์ เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายด้านการสื่อสาร โดยใช้เทคนิคสถานการณ์จ าลอง บทบาทสมมติ 
ตัวแบบ การสะท้อนความคิด ความรู้สึก การเล่าเรื่อง บทบาทสมมติ การเรียนรู้โดยใช้ป๎ญหาเป็นฐาน 
ระดมสมอง และการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ 

(3) การประยุกต์ใช้การเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิง 
ประสบการณ์และการคิดเชิงกลยุทธ์ เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายด้านการแก้ป๎ญหา โดยใช้
เทคนิคแผนผังความคิด SWOT และการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ 

(7) การประยุกต์ใช้การเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์และการคิดเชิงกล
ยุทธ์ เพ่ือการเสริมสร้างสมรรถนะการขายด้านความรับผิดชอบ โดยใช้เทคนิคการเล่าเรื่อง แผนผังความคิด 
การอภิปราย การประเมิน สถานการณ์จ าลอง บทบาทสมมติ ตัวแบบ และการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ 

3) ขั้นสรุปและประเมินผล ผู้วิจัยให้พนักงานขายร่วมกัน สรุปผลและประเมิน 1) 
ความสามารถความรู้ความเข้าใจ 2) ความสามารถการสื่อสารในการรับฟ๎ง 3) และ 4) ความสามารถ
ของพนักงานขายในการรับผิดชอบต่อหน้าที่การงาน รับผิดชอบต่อความต้องการของลูกค้า รับผิดชอบ
ต่อการสร้างความสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้าในการขายและการให้บริการตามความต้องการของลูกค้า  ได้
อย่างมีประสิทธิภาพและส าเร็จตามเปูาหมาย  
 3. ผลการประเมินการใช้รูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และ
การคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรม
เครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สรุปได้ตามสมมติฐานการวิจัยได้ดังนี้ 
 3.1 สมรรถนะการขายของกลุ่มทดลอง ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และหลังการ
ติดตามผล ตามตารางที่ 1 และ 2 

ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงบนมาตรฐาน การแปลผลค่าเฉลี่ยของสมรรถนะการขายของพนักงานขาย 
      ในบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
    ของกลุ่มทดลอง (n = 15) ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล 
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สมรรถนะการขาย 

กลุ่มทดลอง (n=15) 
ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง หลังการติดตามผล 

 ̅ SD 
แปล 
ผล  ̅ SD 

แปล 
ผล  ̅ SD 

แปล 
ผล 

ด้านความรู้ความเข้าใจ 2.08 0.10 น้อย 2.86 0.28 ปานกลาง 3.60 0.34 มาก 
ด้านการสื่อสาร 2.18 0.32 น้อย 2.92 0.48 ปานกลาง 3.58 0.32 มาก 
ด้านการแก้ป๎ญหา 2.23 0.35 น้อย 3.11 0.31 ปานกลาง 3.47 0.25 มาก 
ด้านความรับผิดชอบ 1.97 0.28 น้อย 2.90 0.10 ปานกลาง 3.42 0.29 มาก 
ค่าเฉลี่ยโดยรวม 2.11 0.22 น้อย 2.95 0.12 ปานกลาง 3.50 0.14 มาก 

      จากตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยโดยรวมสมรรถนะการขายของพนักงานขายกลุ่มทดลอง ก่อนการทดลอง
อยู่ในระดับน้อย หลังการทดลองอยู่ในระดับปานกลาง และหลังการติดตามผล อยู่ในระดับมาก  

ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบคะแนนสมรรถนะการขายของพนักงานขาย โดยรวมและ 
            รายด้านของกลุ่มทดลอง ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล เป็น 
            รายคู่ ด้วยสถิติ   Wilcoxon Matched Paired Signed Ranks Test (n = 15) 
สมรรถนะขาย
ของพนักงาน
ขาย 

ก่อน 
การทดลอง 

หลัง 
การทดลอง 

หลัง 
การติดตามผล 

 
เปรียบเทียบช่วงเวลา 

 
Z 

Med IQR Med IQR Med IQR 
ด้านความรู้
ความเข้าใจ 

2.07 0.13 2.87 0.54 3.60 0.40 ก่อนการทดลอง-หลังการทดลอง -3.411** 
ก่อนการทดลอง –หลังการติดตามผล -3.409** 
หลังการทดลอง-หลังการติดตามผล -3.410** 

ด้านการสื่อสาร 2.30 0.40 2.80 0.70 3.5 0.50 ก่อนการทดลอง-หลังการทดลอง -3.327** 
ก่อนการทดลอง –หลังการติดตามผล -3.413** 
หลังการทดลอง-หลังการติดตามผล -3.184** 

ด้านการ
แก้ป๎ญหา 

2.33 0.33 3.11 0.22 3.44 0.45 ก่อนการทดลอง-หลังการทดลอง -3.417** 
ก่อนการทดลอง –หลังการติดตามผล -3.411** 
หลังการทดลอง-หลังการติดตามผล -2.906* 

ด้านความ
รับผิดชอบ 

1.97 0.38 2.90 0.16 3.33 0.53 ก่อนการทดลอง-หลังการทดลอง -3.409** 
ก่อนการทดลอง –หลังการติดตามผล -3.408** 
หลังการทดลอง-หลังการติดตามผล -3.409** 

โดยรวม 2.17 0.15 2.94 0.15 3.52 0.29 ก่อนการทดลอง-หลังการทดลอง -3.423** 
ก่อนการทดลอง –หลังการติดตามผล -3.412** 
หลังการทดลอง-หลังการติดตามผล -3.409** 

** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
*  มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

จากตารางที่ 2 พบว่าสมรรถนะการขายของพนักงานขายกลุ่มทดลองโดยรวม หลังการทดลอง 
และหลังการติดตามล สูงกว่าก่อนการทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และหลังการติดตาม
ผลสูงกว่าหลังการทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และเมื่อท าการพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า 1) สมรรถนะการขายด้านความรู้ความเข้าใจ หลังการทดลอง และหลังการติดตามล สูงกว่าก่อน
การทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และหลังการติดตามผลสูงกว่าหลังการทดลองอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 2) สมรรถนะการขายด้านการสื่อสาร หลังการทดลอง และหลังการ
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ติดตามล สูงกว่าก่อนการทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และหลังการติดตามผลสูงกว่าหลัง
การทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 3) สมรรถนะการขายด้านการแก้ป๎ญหา หลังการ
ทดลอง และหลังการติดตามล สูงกว่าก่อนการทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และหลังการ
ติดตามผลสูงกว่าหลังการทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ4) สมรรถนะการขายด้าน
ความรับผิดชอบ หลังการทดลอง และหลังการติดตามล สูงกว่าก่อนการทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01 และหลังการติดตามผลสูงกว่าหลังการทดลองอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
 3.2 สมรรถนะการขายของกลุ่มทดลอง กลุ่มควบคุมก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และ
หลังการติดตามผล ตามตารางท่ี 3  

ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบคะแนนสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่ม
อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งโดยรวมและ
รายด้าน ระหว่างกลุ่มทดลอง และกลุ่มควบคุมก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และหลังการ
ติดตามผล ด้วยการวิเคราะห์ข้อมูลรายคู่ Mann Whitney U-test (n=15) 

สมรรถนะ
การขาย 

ช่วงเวลาในการวัด กลุ่มตัวอย่าง Med IQR Mean 
Rank 

Z p 

ด้านความรู้
ความเข้าใจ 

ก่อนการทดลอง กลุ่มทดลอง 2.07 0.13 15.77 -0.168 0.867 
กลุ่มควบคุม 2.07 0.27 15.23   

หลังการทดลอง กลุ่มทดลอง 2.87 0.54 19.13 -2.270* 0.023 
กลุ่มควบคุม 2.40 0.20 11.87   

หลังการติดตามผล กลุ่มทดลอง 3.60 0.40 20.93 -3.388** 0.001 
กลุ่มควบคุม 3.13 0.33 10.07   

ด้านการ
สื่อสาร 

ก่อนการทดลอง กลุ่มทดลอง 2.30 0.40 16.33 -0.527 0.598 
กลุ่มควบคุม 2.20 0.30 14.67   

 หลังการติดตามผล กลุ่มทดลอง 3.44 0.45 20.93 -3.391** 0.001 
กลุ่มควบคุม 2.56 0.89 10.07   

ด้านความ
รับผิดชอบ 

ก่อนการทดลอง กลุ่มทดลอง 1.97 0.38 15.27 -0.146 0.884 
กลุ่มควบคุม 2.04 0.40 15.73   

หลังการทดลอง กลุ่มทดลอง 2.90 0.16 20.80 -3.306** 0.001 
กลุ่มควบคุม 2.43 0.34 10.20   

หลังการติดตามผล กลุ่มทดลอง 3.33 0.53 22.33 -4.258** 0.000 
กลุ่มควบคุม 2.40 0.34 8.67   

โดยรวม 
 

ก่อนการทดลอง กลุ่มทดลอง 2.17 0.15 17.13 -1.019 0.308 
กลุ่มควบคุม 2.19 0.18 13.87   

หลังการทดลอง กลุ่มทดลอง 2.94 0.15 22.57 -4.399** 0.000 
กลุ่มควบคุม 2.37 0.22 8.43   

หลังการติดตามผล กลุ่มทดลอง 3.52 0.29 23.00 -4.668** 0.000 
กลุ่มควบคุม 2.69 0.23 8.00   

** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
*  มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

จากตารางที่ 3 พบว่า สมรรถนะการขายของพนักงานขายโดยรวม ก่อนการทดลอง ทั้งกลุ่ม
ทดลองและกลุ่มควบคุมมีสมรรถนะการขายไม่แตกต่างกัน หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล 
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กลุ่มทดลองมีสมรรถนะการขายโดยรวมสูงกว่ากลุ่มควบคุมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 เมื่อ
พิจารณารายด้าน 1) สมรรถนะการขายของพนักงานขายด้านความรู้ความเข้าใจ ก่อนการทดลอง กลุ่ม
ทดลองและกลุ่มควบคุมมีสมรรถนะการขายไม่แตกต่างกัน หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล 
กลุ่มทดลองมีสมรรถนะการขายสูงกว่ากลุ่มควบคุมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ .01 
ตามล าดับ 2) สมรรถนะการขายของพนักงานขายด้านการสื่อสาร ก่อนการทดลอง กลุ่มทดลองและ
กลุ่มควบคุมมีสมรรถนะการขายไม่แตกต่างกัน หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล กลุ่มทดลองมี
สมรรถนะการขายสูงกว่ากลุ่มควบคุมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 3) สมรรถนะการขายของ
พนักงานขายด้านการแก้ป๎ญหา ก่อนการทดลอง กลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุมมีสมรรถนะการขายไม่
แตกต่างกัน หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล กลุ่มทดลองมีสมรรถนะการขายสูงกว่ากลุ่ม
ควบคุมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และ 4) สมรรถนะการขายของพนักงานขายด้านความ
รับผิดชอบ ก่อนการทดลองพบว่า กลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุมมีสมรรถนะการขายไม่แตกต่างกัน หลัง
การทดลอง และหลังการติดตามผล กลุ่มทดลองมีสมรรถนะการขายสูงกว่ากลุ่มควบคุมอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
 4. ผลการวิเคราะห์ ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสนทนากลุ่มเฉพาะ (Focus Group) 
เกี่ยวกับความพึงพอใจของพนักงานขายกลุ่มทดลองที่มีต่อรูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้
เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัท
กลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า พนักงานขาย
กลุ่มทดลอง มีความพึงพอใจมากต่อรูปแบบการเรียนรู้ เนื่องจากได้รับความรู้ การฝึกปฏิบัติ และการ
น าไปใช้ในการเสริมสร้างสมรรถนะการขายของตนเองได้ดีและมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
การอภิปรายผล 

จากการสรุปผลการวิจัย ทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ สามารถอภิปรายผลเพ่ิมเติมได้ ดังนี้ 
 สมรรถนะการขายด้านความรู้ความเข้าใจ พนักงานขายมีสมรรถนะการขายด้านความรู้ความ
เข้าใจสูงกว่าก่อนการทดลอง เพราะพนักงานขายได้รับการใช้รูปแบบการเรียนรู้ที่เน้นส่งเสริมการคิด 
สามารถคิดวิธีการน าเสนอสินค้าขายเครื่องปรับอากาศรถยนต์ อลูมิเนียม เครื่องวัดอุณหภูมิได้ตรงกับ
รุ่นรถที่ลูกค้าใช้ได้อย่างถูกต้อง ที่สามารถอธิบายให้ลูกค้าเข้าใจสินค้าได้ เข้าใจวิธีการแก้ป๎ญหาที่
อาจจะเกิดขึ้นในการติดตั้ง การส่งมอบสินค้ากับลูกค้า และพนักงานขายเกิดความกระตือรือร้น ความ
สนใจ ความใส่ใจต่อการเรียนรู้และการคิด โดยปฏิบัติตามกิจกรรมที่ผู้วิจัยใช้เทคนิคทางจิตวิทยาในแต่
ละครั้ง พนักงานขายจึงมีการแสดงพฤติกรรมที่แสดงออกถึงความใส่ใจ เพ่ือมุ่งพัฒนาตนเองให้มี
สมรรถนะการขายด้านความรู้ความเข้าใจเพ่ือให้ตนมีสามารถในการให้ความรู้ให้ค าแนะน าในการ
ให้บริการการขายแก่ลูกค้าเกี่ยวกับรายละเอียดของสินค้าเครื่องปรับอากาศรถยนต์ อลูมิเนียม 
เครื่องวัดอุณหภูมิตามความต้องการของลูกค้า  

1) สมรรถนะการขายด้านการสื่อสาร จากการใช้รูปแบบการเรียนรู้ พนักงานขายสามารถ
เรียนรู้วิธีการวิเคราะห์ลูกค้าการใช้ภาษาท่าทาง ภาษาพูด การเจรจา การแสดงความคิดเห็นในเชิง
บวกกับลูกค้า การใช้ภาษาพูดในการอธิบายสินค้าและบริการแต่ละชนิดได้และลูกค้าเข้าใจเป็นอย่างดี 
สามารถแก้ป๎ญหาที่เกิดจากการสื่อสารผิดพลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ เมื่อเผชิญสถานการณ์เชิงลบ
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กับลูกค้า พนักงานขายสามารถแก้สถานการณ์ในการขายสินค้าและบริการให้กลับมาสู่สถานการณ์
ปกติได้อย่างมืออาชีพ 

2)  สมรรถนะการขายด้านการแก้ป๎ญหา จากการร่วมกิจกรรมของรูปแบบพนักงานขาย  
สามารถเรียนรู้วิธีการแก้ป๎ญหา การปูองกันป๎ญหาที่เกิดจากการขายเครื่องปรับอากาศรถยนต์ได้ 
อลูมิเนียม เครื่องปรับอากาศในการส่งมอบสินค้าให้ลูกค้าได้ตรงรุ่นกับที่ลูกค้าต้องการมากขึ้น และ
วางแผนการปฏิบัติงานที่รัดกุมเพ่ือไม่ให้เกิดสินค้าสูญหายก่อนการส่งมอบให้ลูกค้าได้ มีเทคนิควิธีการ
แก้ป๎ญหาเฉพาะหน้าที่เกิดกับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

3) สมรรถนะการขายด้านความรับผิดชอบ พนักงานขายสามารถปรับวิธีคิด วิธีการ
ปฏิบัติงาน ตระหนักรู้ถึงความรับผิดชอบต่อหน้าที่การงาน ต่อความต้องการของลูกค้า และการสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าได้ จากการร่วมกิจกรรมที่วางแผนร่วมกันในการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
ลูกค้าเพ่ือน าไปใช้ในการพัฒนาการขายเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

จากการเปรียบเทียบสมรรถนะการขายของพนักงานขายระหว่างกลุ่มทดลอง และกลุ่มควบคุม 
ก่อนการทดลอง หลังการทดลอง และหลังการติดตามผล พบว่า พนักงานขายกลุ่มทดลอง มีสมรรถนะการ
ขายเพ่ิมขึ้นมากกว่ากลุ่มควบคุม ที่เป็นเช่นนี้เพราะพนักงานขายได้รับการ 1) การเสริมสร้างสมรรถนะการ
ขายจากการเรียนรู้ทางการรู้คิด ท าให้เกิดความรู้ใหม่ เป็นกระบวนการรับรู้ที่ท าให้เกิดพฤติกรรมการ
แสดงออก โดยการคิดแก้ป๎ญหา การตัดสินใจ การวางแผนการท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ มุ่งเน้นในการ
ปฏิบัติงาน โดยการมีสมาธิในการวางแผนการงาน การประเมินผลงานให้มีการตอบสนองต่อเปูาหมาย
ทางการขายที่ชัดเจน 2) การเสริมสร้างสมรรถนะการขายจากการเรียนรู้เชิงประสบการณ์โดยให้พนักงาน
ขายน าประสบการณ์ที่ได้ให้บริการลูกค้า มาฝึกปฏิบัติโดยมุ่งเน้นการสร้างการเรียนรู้ใหม่ที่เกิดจาก
ประสบการณ์เดิมในการปฏิบัติงานจริง การแลกเปลี่ยนประสบการณ์ การสะท้อนคิดและการใช้
วิจารณญาณในการน าสิ่งที่ได้เรียนรู้ไปปฏิบัติ และการประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ
3) การเสริมสร้างสมรรถนะการขายจากการคิดเชิงกลยุทธ์ โดยมุ่งให้พนักงานขาย สามารถน าความรู้ไป
ปฏิบัติในการให้ มุ่งเน้นการก าหนดเปูาหมายในการแก้ป๎ญหาที่ชัดเจน การประเมินสถานภาพป๎ญหาทั้ง
ของตนเองและขององค์กร และคาดสถานการณ์ในอนาคต ก าหนดทางเลือกและประเมินทางเลือกก่อน
ด าเนินตามกลยุทธ์ และการวางแผนการปฏิบัติงานในการแก้ป๎ญหาอย่างเป็นระบบ  

จะเห็นได้ว่ารูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิดเชิงกล
ยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขายของพนักงานขายในบริษัทกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ
รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถเสริมสร้างให้พนักงานขายเกิดแนวคิดในการหา
ความรู้ใหม่ ท าให้เกิดพฤติกรรมการแสดงออกที่มุ่งเน้นในการปฏิบัติงานมุ่งสู่เปูาหมายการขายที่
ชัดเจน ได้แลกเปลี่ยนความรู้และประสบการณ์ระหว่างกัน และสามารถปฏิบัติงานขายได้อย่างเป็น
ระบบเป็นขั้นตอน แตกต่างจากพฤติกรรมและสมรรถนะเดิมได้อย่างชัดเจนและมีประสิทธิผล 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
1.1 จากผลการวิจัยพบว่า พนักงานขายมีสมรรถนะการขายดีขึ้นอย่างต่อเนื่องหลังจากการ 
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เข้าร่วมกิจกรรม ทั้งหลังการทดลองและหลังการติดตามผล ดังนั้น ควรมีการส่งเสริมให้พนักงานขาย
ทุกคนได้รับการเรียนรู้จากรูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิด
เชิงกลยุทธ์เพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะการขาย และส่งเสริมให้เกิดการถ่ายทอดองค์ความรู้ให้กับ
พนักงานขายอย่างกว้างขวาง 

1.2 ควรก าหนดให้รูปแบบการเรียนรู้ทางการรู้คิด การเรียนรู้เชิงประสบการณ์ และการคิด 
เชิงกลยุทธ์เพื่อเสริมสร้างสมรรถนะการขายได้รับการบรรจุอยู่ในหลักสูตรการพัฒนาพนักงานขายของ
องค์กร และสามารถน าไปใช้ในการฝึกปฏิบัติกับพนักงานขายได้ 

1.3 ควรน าเทคนิคบทบาทสมมติ การแลกเปลี่ยนเรียนรู้ การเล่าเรื่องมาใช้ในการเสริมสร้าง
สมรรถนะการขายด้านอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เนื่องจากผู้เข้าร่วมกิจกรรมมีความพึงพอใจเป็นอย่างมากต่อ
กิจกรรมดังกล่าว 

2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
2.1 ควรมีการวิจัยเชิงพัฒนาเครื่องมือให้มีรูปแบบและเนื้อหาที่ทันสมัยเพ่ิมขึ้นให้ทันต่อการ

เปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจการค้า 
2.2 ควรศึกษาวิจัยและพัฒนาการเสริมสร้างสมรรถนะการขายด้านการแก้ป๎ญหาร่วมกับ

บุคคลากรในหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เนื่องจากการแก้ป๎ญหาในการขายนั้นมีการเชื่อมโยงต่อการท างาน
ร่วมกับหน่วยงานอ่ืน ๆ เช่น หน่วยงานผลิต หน่วยงานขนส่ง หน่วยงานบริการหลังการขาย เพ่ือให้
การแก้ป๎ญหาการขายบรรลุผลส าเร็จและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง 
           2.3 ควรเพ่ิมการวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ือให้ได้ตรวจสอบข้อมูลเชิงประจักษ์เชิงลึกให้ได้มากขึ้น 
เช่น การสัมภาษณ์เจ้าของกิจการ หรือผู้บริหารสูงสุดขององค์กร เพ่ือให้ข้อความรู้เพ่ิมเติมเพ่ือเป็น
แนวทางการพัฒนางานวิจัยในเรื่องนี้ต่อไป 
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