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การสร้างและหาประสิทธิภาพชดุฝึกอบรมพนักงานส่งเสริมการขายเคร่ืองด่ืม 

และอาหารในสถานประกอบการร้านอาหาร 
 

สภุาวด ี ชนิวงศ์1* และ ธรีพงษ์  วริยิานนท์2 

 

บทคดัยอ่ 

 งานวิจยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อสร้างและหาประสทิธิภาพชุดฝึกอบรมพนักงานส่งเสรมิ การขายเครื่องดื่มและ

อาหารในสถานประกอบการรา้นอาหาร กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัเป็นพนักงานส่งเสรมิการขายในสถานประกอบการ

ร้านอาหารเขตพระนคร จํานวน 31 คน เลอืกตัวอย่างโดยวธิเีจาะจง เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั ได้แก่ ชุดฝึกอบรม 

แบบทดสอบ แบบประเมนิ ผลการปฏบิตังิาน และแบบสอบถามความพงึพอใจ การวจิยัน้ีใชแ้บบแผนการทดลองแบบ 

One Group Pre Test – Post Test Design โดยใหผู้ร้บัการอบรมทําแบบทดสอบก่อนการฝึกอบรม จากนัน้จงึทําการ

ฝึกอบรมและให้ผู้เขา้รบัการอบรมทําแบบฝึกหดัระหว่างการฝึกอบรม เมื่ออบรมทุกโมดูลแล้ว ผู้วจิยัได้ประเมนิการ

ปฏบิตังิานพนกังานโดยเจา้ของสถานประกอบการใหผู้ร้บัการฝึกอบรมทาํแบบทดสอบหลงัการอบรม และประเมนิความ

พงึพอใจการอบรม ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบว่า ชุดฝึกอบรมทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้มปีระสทิธภิาพ 74.36/73.45 สงูกว่าเกณฑ์

ที่ตัง้ไว้ 70/70 โดยมีผลการทดสอบหลงัการฝึกอบรมสูงกว่าก่อนการฝึกอบรมอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05  

ผลการประเมนิการปฏบิตังิานของพนักงานอยู่ระดบัดมีากทีสุ่ด (Χ = 4.29 คะแนน S.D.= 0.71 คะแนน) และผูเ้ขา้รบั

การอบรมมคีวามพงึพอใจต่อการฝึกอบรม ระดบัดมีาก (Χ =  4.16 คะแนน S.D.= 0.82 คะแนน) 

 

คาํสาํคญั: พนกังานสง่เสรมิการขาย ชุดฝึกอบรม 
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The Design and the Education Effectiveness Training Package  

of Sale Promotion for Employee of Foods and Beverages Shop 
 

Supawadee  Chinwong1* and Teerapong  Wiriyanon2 

 

Abstract 

 The main purposes of this study were to design a training package for sales promotion employees on 

drinks and food in workplace and to find its effectiveness. The samples used in the study were 31 sales 

promotion employees selected by means of Purposive Sampling Technique. The research instruments 

consisted of a training package, a test, a set of evaluation questionnaires, performance outcomes and a set of 

satisfactory questionnaires. The One-Group Pre Test-Post Test Design was employed by requiring all the 

subjects to take a pretest before being trained. Then, they were trained and required to do all exercises in the 

training package. After the training, they were evaluated by workplace owners on their job performance both 

before and after the training. They also took the posttest and answered the set of satisfactory questionnaires. 

The data were then analyzed and it was found that the effectiveness of the training package was 74.36/73.45 

which was higher that the set criteria as 70/70. On average, the posttest score was significantly higher than 

that of the pretest (p = 0.05). Their performance was at good level (Χ = 4.29/5.0; S.D.= 0.71) and their 

satisfaction of the training was also at good level (Χ = 4.16/5.0; S.D. = 0.82) 

 

Keywords: Sales Promotion Employees, Training package   
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1.  บทนํา 

 ผู้ประกอบอาชีพต่าง  ๆ ต้องได้รับการพัฒนา

สมรรถนะและทักษะแรงงานให้รองรบัการแข่งขันของ

ประเทศ โดยเพิ่มพูนความรู้และทกัษะพื้นฐานในการ

ทํางาน และจัดระบบการเรียนรู้ในการประกอบอาชีพที่

เชื่อมโยงตัง้แต่ระดับพื้นฐานสู่ระดับวิชาชีพ ในสภาพ

ความเป็นจรงิในสงัคมพบว่า การสนับสนุนดา้นการศกึษา

และการพฒันาสมรรถนะอาชพีมกัมุ่งเน้นแรงงานในระบบ 

เห็นได้จากการจัดการศึกษาและการฝึกอบรมจะมี

หลกัสตูรทีร่องรบัอาชพีต่างๆ มากมาย ในขณะทีแ่รงงาน

นอกระบบ หมายถึง ผูท้ี่ทํางานตัง้แต่อายุ 15 ปีขึน้ไป 

การทํางานไม่ได้รบัความคุ้มครองและไม่มีหลกัประกัน

ทางสงัคมจากการทํางาน [1] เช่น พนักงานทําความ

สะอาด พนักงานทําอาหาร แม่ค้า พ่อค้า พนักงานขบัรถ

สาธารณะ พนักงานต้อนรับในร้านอาหาร พนักงาน

ส่งเสริมการขายในสถานประกอบการร้านอาหาร ฯลฯ 

แรงงานเหล่าน้ีเฉพาะในกรุงเทพมหานครมจีํานวนถงึ 1.2 

ลา้นคน โดยทีแ่รงงานนอกระบบจะเป็นผูม้กีารศกึษาไม่สงู

นักและเป็นแรงงานส่วนใหญ่ของประเทศ จึงมีความ

จําเป็นที่ภาครฐัจะต้องดูแล พฒันาฝีมอืและทกัษะของ

แรงงานเหล่าน้ีให้มศีกัยภาพ โดยแรงงานนอกระบบใน

ธุรกจิร้านอาหารของกรุงเทพมหานครจากการสาํรวจโดย

สํานักงานสถิติแห่งชาติ พ.ศ. 2551 พบว่ามีประมาณ 

86,700 คน ดงันัน้การพฒันาส่งเสรมิสมรรถนะและความ

เป็นมอือาชพีต่อบุคลากรเหล่าน้ีจะยงัประโยชน์ต่อสงัคม 

เศรษฐกจิและผูบ้รโิภคอย่างมาก  

 บุคลากรในร้านอาหารที่สําคัญตําแหน่งหน่ึงคือ 

พนักงานส่งเสรมิการขาย โดยเฉพาะการส่งเสรมิการขาย

เครื่องดื่มและอาหาร แม้จะมกีารกําหนดมาตรฐานอาชพี 

และมาตรฐานคุณวุฒกิารศกึษาวชิาชพีกต็าม แต่กเ็น้นให้

การศกึษาและการอบรมพนักงานส่งเสรมิการขายในธุรกจิ

อื่นที่ไม่ใช่ธุรกจิอาหารและเครื่องดื่ม อาจกล่าวไดว้่าไม่มี

การนํามาตรฐานมาพัฒนาพนักงานส่งเสริมการขาย

เกี่ยวกบัธุรกจิร้านอาหารเลย ทําให้ธุรกจิร้านอาหารยงัมี

ปญัหาดา้นบุคลากร ไดแ้ก่ แรงงานมอีตัราการเขา้ออกสงู 

และขาดความชํานาญในอาชีพของตน อีกทัง้พนักงาน

สง่เสรมิการขายตอ้งแบกรบัความเสีย่งในการทาํงาน เช่น 

การล่วงละเมดิ ขาดอนาคตการศึกษา ภาพพจน์ทางลบ

จากสงัคม ส่วนใหญ่มองอาชพีพนักงานส่งเสรมิการขาย

เป็นอาชพีระดบัล่าง เป็นผู้ให้บรกิาร มไิด้มองเป็นอาชพี 

อาชีพหน่ึงของสงัคมที่มีเกียรติและศักดิศ์รีไม่ต่างจาก

อาชีพอื่นๆ ความเห็นดังกล่าวส่วนหน่ึงเน่ืองมาจาก

ผู้ประกอบการไม่ได้ยกระดบัของอาชพีพนักงานส่งเสริม

การขายให้เป็นวิชาชีพหน่ึง ในขณะที่เจ้าของสถาน

ประกอบการสว่นใหญ่มคีวามต้องการใหพ้นักงานส่งเสรมิ

การขายมีความรู้การส่งเสริมการขาย มีความคล่องตัว 

ปฏบิตังิานไดห้ลายแผนก สามารถจดักจิกรรมส่งเสรมิการ

ขายอย่างมีประสทิธิภาพ พูดจาสุภาพ มสีมัมาคารวะ

ให้บริการดี มีทัศนคติที่ดีต่องาน รักษาความลับของ

หน่วยงาน เป็นคนตรงต่อเวลา และซื่อสตัย์ต่อหน่วยงาน 

[2]  จากขอ้มูลดงักล่าวทําให้เหน็ช่องว่างระหว่างความ

ต้องการของสถานประกอบการที่ต้องการพนักงานมี

สมรรถนะสูง เน้นการให้บริการแนะนําสินค้า ต้องการ

มาตรฐานการทํางาน ต้องการความเป็นมืออาชีพ ซึ่ง

แตกต่างกบัสมรรถนะทีพ่นักงานม ีเพราะจากการสงัเกต 

สมัภาษณ์ พดูคุยกบัพนกังานส่งเสรมิการขายและเจา้ของ

กจิการกลบัพบว่า การอบรมพฒันาพนักงานในเรื่องการ

ส่งเสริมการขายที่เป็นรูปธรรมอย่างเป็นทางการมีน้อย

มาก และส่วนใหญ่ไม่ได้มีการอบรมพัฒนาพนักงาน 

อย่างไรก็ตามแม้มีความต้องการของสถานประกอบการ

และพนกังานเองในการพฒันาตนเองสู่ความเป็นมอือาชพี

ในด้านการส่งเสริมการขายก็ตาม การพฒันาพนักงาน

ส่งเสริมการขายก็ยงัเป็นไปด้วยความลําบากเน่ืองจาก

ขาดหลกัสูตรการฝึกอบรม ตลอดจนเอกสารชุดฝึกอบรม

ซึง่ไม่มใีนสถานศกึษาหรอืหน่วยงานใดทีท่ําการอบรมใน

ประเด็นดังกล่าว ดังนัน้ผู้วิจ ัยจึงเห็นความสําคัญและ

ความจําเป็นในการจัดทําชุดฝึกอบรมพนักงานส่งเสริม

การขายเครื่องดื่มและอาหารในสถานประกอบการ

รา้นอาหารขึน้ เพื่อใช้พฒันาคุณภาพชวีติและการทํางาน

เป็นการยกระดบัวชิาชพีของพนกังานใหเ้ป็นทีย่อมรบัของ

คนในสงัคมต่อไป 

 

2.  วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

     2.1  เพื่อสรา้งชุดฝึกอบรมพนกังานส่งเสรมิการขาย

เครื่องดื่มและอาหารในสถานประกอบการรา้นอาหาร 
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     2.2 เพื่อศกึษาประสทิธภิาพชุดฝึกอบรมพนกังาน

สง่เสรมิการขายเครื่องดื่มและอาหารในสถานประกอบการ

รา้นอาหารทีส่รา้งขึน้ 

 

3.  สมมุติฐานการวิจยั 

    3.1  ชุดฝึกอบรมพนักงานส่งเสรมิการขายเครื่องดื่ม

และอาหารในสถานประกอบการรา้นอาหารทีส่รา้งขึน้มี

ประสทิธภิาพตามเกณฑท์ีร่ะดบั 70/70 

    3.2  ผูเ้ขา้รบัการฝึกอบรมพนักงานส่งเสรมิการขาย

เครื่องดื่มและอาหารในสถานประกอบการร้านอาหาร   

มผีลสมัฤทธิท์างการเรยีนหลงัอบรมสูงกว่าก่อนอบรม

อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

4.  ตวัแปรท่ีศึกษา 

 ตวัแปรในการวิจยัครัง้น้ีประกอบด้วยตัวแปรต้น คือ 

ชุดฝึกอบรมพนกังานสง่เสรมิการขายเครื่องดื่มและอาหาร

ในสถานประกอบการร้านอาหาร ตัวแปรตาม  คือ 

ประสทิธภิาพของชุดฝึกอบรม 

 

5.  วิธีการวิจยั 

    5.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรในการวจิยัไดแ้ก่ พนกังานสง่เสรมิการขาย

เครื่องดื่มและอาหาร ของบรษิทัป้อมทพิย ์จาํกดั เขตพระนคร 

จาํนวน 50 คน 

 กลุ่มตวัอย่างในการทดลองได้แก่  พนักงานส่งเสริม

การขายเครื่องดื่มและอาหาร ของบรษิทัป้อมทพิย ์จํากดั 

เขตพระนคร จํานวน 31 คน เลอืกตวัอย่างโดยวธิเีจาะจง 

โดยมีบางส่วนติดภารกิจจึงไม่สามารถมาร่วมทําการ

ทดลองไดท้ัง้หมด 

     5.2  เครื่องมอืวจิยั 

 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัไดแ้ก่ ชุดฝึกอบรมพนกังาน

ส่งเสรมิการขายเครื่องดื่มและอาหารในสถานประกอบการ

รา้นอาหาร ประกอบดว้ย 

1) แผนภาพหน้าที่งาน (Functional) เป็น

เครื่องมอืในการวเิคราะหห์น่วยสมรรถนะในการฝึกอบรม 

ผูว้จิยัใชว้ธิกีารวเิคราะหห์น้าทีง่าน (Functional Analysis) 

โดยการรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร ตํารา การสมัภาษณ์

พนกังานสง่เสรมิการขาย หวัหน้าพนักงานส่งเสรมิการขาย 

ผู้จดัการที่ดูแลด้านการส่งเสริมการขาย เจ้าของกิจการ

ร้านค้า นํามาจัดทําเป็นแผนภาพหน้าที่งานโดยใช้

แผนภูมติ้นไม้ (Tree diagram) ในการแสดงผลการ

วิเคราะห์หน้าที่งาน ประกอบด้วยความมุ่งหมายหลัก 

(Key Purpose) บทบาทหลกั (Key Roles) หน้าทีห่ลกั 

(Key Functions) หน่วยสมรรถนะ (Unit of Competency) 

และหน่วยสมรรถนะย่อย (Element of Competency) เพื่อ

นําไปกาํหนดเป็นหวัขอ้ในการอบรมต่อไป  

2) โมดูลการฝึกอบรม ซึง่ประกอบดว้ย หวัขอ้

การฝึกอบรม วตัถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม เน้ือหาการฝึก 

อบรม แบบฝึกหดั ใบงานปฏบิตัิ จดัทําเป็นหน่วยตาม

หน่วยสมรรถนะย่อยทีไ่ดจ้ากการวเิคราะหห์น้าทีง่าน โดย

จดัใหม้เีน้ือหาสัน้ กระชบัและจบในแต่ละหน่วยไม่เชื่อมโยง

กบัหน่วยอื่น ๆ สามารถเลอืกอบรมหน่วยใดก่อนกไ็ด ้มี

ทัง้หมด 22 หน่วย ผ่านการประเมนิความสอดคลอ้งและ

ความเหมาะสมโดยผู้เชี่ยวชาญ ก่อนนําไปใช้ทดลองใช้

ต่อไป 

3) แบบทดสอบก่อนและหลงัการฝึกอบรม เป็น

แบบทดสอบปรนัย 4 ตวัเลอืก จํานวน 65 ขอ้ จดัทําตาม

วัตถุประสงค์เชิงพฤติกรรมของโมดูลการอบรมแต่ละ

หน่วย นําไปประเมนิความสอดคล้องโดยผูเ้ชี่ยวชาญและ

นําไปวิเคราะห์ค่าความยาก ง่าย อํานาจจําแนก และ

สมัประสทิธิค์วามเชื่อมัน่ กบักลุ่มทดสอบเครื่องมอื ก่อน

ปรบัปรุงและนําไปใชเ้ป็นเครื่องมอืในการวจิยัต่อไป 

4) กําหนดการฝึกอบรมและแผนการฝึกอบรม 

เป็นแนวทางการดําเนินการฝึกอบรม และแผนการ

ฝึกอบรมในแต่ละโมดลู โดยผูว้จิยัใชป้ระกอบชุดฝึกอบรม

และใชเ้ป็นแนวทางในการทดลองชุดฝึกอบรม 

5) เฉลยแบบทดสอบและเฉลยแบบฝึกหดั เป็น

เครื่องมือประกอบชุดฝึกอบรมสําหรับวิทยากร เพื่อ

ตรวจสอบและประเมนิผลผูเ้ขา้รบัการอบรม  

6) แบบประเมินผลการปฏิบัติงานพนักงาน

ส่งเสริมการขาย เป็นเครื่องมือในการประเมินการ

ปฏบิตังิานของพนกังานสง่เสรมิการขายโดยเจา้ของสถาน

ประกอบการ จดัทําเป็นแบบประเมนิ 5 ระดบั จํานวน 15 

ขอ้เพื่อประเมินผลงาน การเพิ่มยอดขาย การให้บริการ 

การพฒันาตนเองของพนกังาน 
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7)  แบบประเมนิผลการฝึกอบรม เป็นเครื่องมอื

ประเมนิความคดิเหน็ของพนักงานส่งเสรมิการขายทีม่ต่ีอ

การฝึกอบรม จดัทําเป็นแบบประเมนิ 5 ระดบั จํานวน 15 

ข้อโดยประเมินระดับความพอใจ ความเหมาะสมของ

ชุดฝึกอบรม วธิกีารฝึกอบรม 

 

6.  การทดลอง 

ขัน้ตอนการทดลองและการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยั

ดาํเนินการโดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 

6.1  ประชุมชีแ้จงวทิยากร ผูช้่วยวทิยากร หวัหน้า

พนักงานส่งเสริมการขาย และพนักงานส่งเสริมการขาย

เกีย่วกบัการพฒันาชุดฝึกอบรม และรายละเอยีดต่าง ๆ ที่

เกีย่วขอ้ง 

6.2  ทดสอบก่อนการอบรม โดยใชแ้บบทดสอบก่อน

การฝึกอบรมทีส่รา้งขึน้ใชเ้วลา 1 ชัว่โมง 

6.3  ดําเนินการอบรมภาคทฤษฎ ีโดยใชชุ้ดฝึกอบรม

ที่สร้างขึ้นเป็นเครื่องมอืในการฝึกอบรม โดยให้ผู้เขา้รบั

การอบรมทํากิจกรรมตามใบงานและแบบฝึกหัดตาม

ชุดฝึกอบรม จากนัน้วทิยากรเฉลยและใหข้อ้เสนอแนะใน

กจิกรรมต่าง ๆ ดําเนินการในวนัที่ 19 ธนัวาคม 2554 

เวลา 09.00 น. – 16.00 น. ณ สาํนักงานบรษิทั ป้อมทพิย ์

จาํกดั เขตพระนคร  

6.4  มอบแบบประเมนิผลการปฏิบตัิงาน ตามที่

กําหนดในชุดฝึกอบรม ให้หวัหน้าพนักงานส่งเสริมการ

ขาย ไปมอบให้เจ้าของกิจการเพื่อประเมินผลการ

ปฏบิตังิานของพนกังานสง่เสรมิการขายก่อนการอบรม  

6.5  อบรมภาคปฏบิตัโิดยใช้ชุดฝึกอบรมทีส่ร้างขึน้

เป็นเครื่องมอืในการฝึกอบรม โดยใหผู้เ้ขา้รบัการอบรมทํา

กจิกรรมตามใบงานและแบบฝึกหดัตามชดุฝึกอบรม จากนัน้

วิทยากรเฉลยและให้ข้อเสนอแนะในกิจกรรมต่าง ๆ 

ดําเนินการในวนัที่ 11 มกราคม 2555 เวลา 09.00 น. – 

16.00 น. ณ สํานักงานบริษัท ป้อมทพิย์ จํากดั เขต 

พระนคร ถนนราชวตัร 

6.6  ทดสอบหลงัการฝึกอบรมโดยใชแ้บบทดสอบหลงั

การฝึกอบรมทีส่รา้งขึน้ใชเ้วลา 1 ชัว่โมง 

6.7  ใหผู้เ้ขา้รบัการอบรมประเมนิการฝึกอบรม ตาม

แบบประเมนิทีก่าํหนดในชุดฝึกอบรม 

6.8  ตดิตามและประเมนิผลการปฏบิตังิานของผูเ้ขา้

รบัการอบรมโดยผูว้จิยัไปสมัภาษณ์เจา้ของกจิการและให้

เจ้าของกิจการประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงาน

ส่งเสรมิการขายที่ได้รบัการอบรม ดําเนินการในระหว่าง

วนัที ่13 – 17 กุมภาพนัธ ์2555  

6.9  นําขอ้มูลจากการทดสอบก่อน-หลงัการฝึกอบรม 

การทํากิจกรรม การทําแบบฝึกหดั และการประเมินผล

การปฏบิตัิงานก่อน–หลงัการฝึกอบรม แบบประเมนิการ

ฝึกอบรม เพื่อนําไปวเิคราะหข์อ้มลูต่อไป 

 

7.  การวิเคราะหข์้อมูล 

 ผู้วิจยัใช้เครื่องมือทางสถิติในการวเิคราะห์ข้อมูลใน

การหาคุณภาพเครื่องมอืดงัน้ี 

7.1  ดชันีความสอดคลอ้ง สาํหรบัการวเิคราะหค์วาม

สอดคลอ้งของหวัขอ้การอบรม วตัถุประสงคเ์ชงิพฤตกิรรม 

และแบบทดสอบ 

N
R

IOC ∑=  

7.2  ค่าอาํนาจจาํแนก เพื่อวเิคราะหค์ุณภาพของ

แบบทดสอบก่อน-หลงัการฝึกอบรม จาํนวน 65 ขอ้ 

 
 7.3  ค่าดชันีความยากง่ายของแบบทดสอบเพื่อ

วิเคราะห์คุณภาพของแบบทดสอบก่อน-หลังการฝึก 

อบรม จาํนวน 65 ขอ้ 

 
 7.4  สมัประสทิธิค์วามเชื่อมัน่ของแบบทดสอบเพื่อ

วเิคราะหค์ุณภาพของแบบทดสอบทัง้ฉบบัและรายขอ้ 

 
 7.5 ประสิทธิภาพชุดฝึกอบรม เพื่อประเมิน

ประสิทธิภาพของกระบวนการฝึกอบรม (E1) และ

ประสทิธภิาพของผลสมัฤทธิก์ารฝึกอบรม (E2) 

%1001 x
A
N

x

E

∑
=  
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 7.6 การวิเคราะห์คะแนนเพื่อการเปรียบเทียบ

ผลสมัฤทธิก์ารอบรมก่อน–หลงัการฝึกอบรมโดยใชส้ถติ ิ

t-Test 
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 7.7 การวิเคราะห์ค่ากลางและการกระจาย เพื่อ

วิเคราะห์ผลการประเมินการปฏิบัติงาน และผลการ

ประเมินการฝึกอบรม ด้วยสถิติค่าเฉลี่ย และส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน 
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8.  ผลการวิจยั 

 8.1  ผลการสรา้งชุดฝึกอบรม 

 การสร้างชุดฝึกอบรมพนักงานส่งเสรมิการขาย ตาม

กระบวนการที่ผู้วิจ ัยกําหนดได้ผลของการสร้างชุด

ฝึกอบรมตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ที่ 1 ดงัน้ี ความ 

มุ่งหมายหลกั (Key Purpose) ไดแ้ก่หน้าทีใ่นการส่งเสรมิ

ให้เกดิการขายเครื่องดื่มและอาหารเพื่อตอบสนองความ

พึงพอใจของลูกค้าและเป้าหมายของธุรกิจ แบ่งเป็น

บทบาทหลกั (Key Roles) 2 บทบาทหลกั หน้าที่หลกั 

(Key Functions) 4 หน้าทีห่ลกั หน่วยสมรรถนะ (Units of 

Competence) ได้ 8 หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 

(Elements of Competence) ได ้22 หน่วยสมรรถนะย่อย 

จําแนกเป็นการส่งเสรมิการขาย 13 หน่วยสมรรถนะย่อย 

และการบรกิารเพื่อตอบสนองความพงึพอใจลูกคา้จํานวน 

9 หน่วยสมรรถนะย่อย กําหนดเป็นวัตถุประสงค์เชิง

พฤตกิรรมจาํนวน 82 ขอ้  

 8.2  ผลการหาประสทิธภิาพชุดฝึกอบรม 

1) ประสทิธิภาพชุดฝึกอบรมวิเคราะห์จาก

กระบวนการฝึกอบรม พบว่ามีประสิทธิภาพของ

กระบวนการ (E1) ดงัน้ี 

%100

210
31

48411 xE =  

E1 = 74.36% 

จากผลการคํานวณพบว่าประสทิธภิาพชุดฝึก

อบรมประเมนิจากผลคะแนนระหว่างฝึกอบรม (E1) ได้

เท่ากบัร้อยละ 74.36 สูงกว่าสมมุตฐิานรอ้ยละ 70 ที่

กาํหนดไว ้

2) ประสทิธิภาพชุดฝึกอบรม วเิคราะห์จาก

ผลสมัฤทธิห์ลงัการฝึกอบรม พบว่าประสทิธิภาพของ

ผลสมัฤทธิก์ารฝึกอบรม (E2) ดงัน้ี 

%100

65
31

14802 xE =

 
            E2 = 73.45% 

 จากผลการคํานวณพบว่า ประสิทธิภาพ

ชุดฝึกอบรมประเมนิจากผลสมัฤทธิก์ารทดสอบหลงัการ

อบรม (E2) เท่ากบัร้อยละ 73.45 สูงกว่าสมมุติฐาน 

รอ้ยละ 70 ทีก่าํหนดไว ้ 

8.3  ผลการทดสอบสมมุตฐิานคะแนนความแตกต่าง

ของการทดสอบก่อนหลงัการฝึกอบรม 

 วเิคราะหค์ะแนนเพื่อการเปรยีบเทยีบผลสมัฤทธิก์าร

อบรมก่อน–หลงัการฝึกอบรมโดยใชส้ถติ ิt-Test ไดผ้ล

ดงัน้ี 

ตารางท่ี 1 ผลการทดสอบสมมุตฐิานก่อน-หลงัการอบรม 

    ดว้ยคะแนน t–Test 

คะแนน ค่าเฉล่ีย S.D. t df Sig.  

ก่อน -หลงั -18.6129 5.32 -19.47** 30 .000 

**p < .01 

 จากตารางที ่1 พบว่าผลต่างของคะแนนเฉลีย่ของ

การทดสอบก่อนการฝึกอบรมตํ่ากว่าคะแนนเฉลี่ยการ

ทดสอบหลงัการฝึกอบรม -18.6129 คะแนน อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

 8.4  ผลการประเมนิการปฏบิตังิานและการฝึกอบรม 

1)  การประเมนิผลการปฏบิตังิานของพนักงาน

ส่งเสริมการขาย ก่อนการฝึกอบรม ประเมินโดย

ผู้ประกอบการ ก่อนการฝึกอบรมผู้ประกอบการมี

ความเหน็ว่าพนกังานส่งเสรมิการขายมผีลการปฏบิตังิาน

ในระดบัด ี ทีค่ะแนนเฉลีย่ 2.68 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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0.76 โดยประเดน็ทีม่ผีลการปฏบิตังิานพอใช ้ไดแ้ก่ การ

ปรบัปรุงเทคนิค วธิกีารส่งเสรมิการขาย การมมีาตรฐาน

การบรกิารและใหบ้รกิารอย่างเท่าเทยีม และการปรบัปรุง

เทคนิค วธิกีารใหบ้รกิารลกูคา้อยู่เสมอ โดยมคีะแนนเฉลีย่ 

2.45 – 2.58 คะแนน ส่วนประเด็นอื่น ๆ มผีลการ

ปฏบิตังิานด ี

2)  การประเมนิผลการปฏบิตังิานของพนักงาน

ส่ง เสริมการขายหลังการฝึกอบรม ประเมินโดย

ผู้ประกอบการ หลังการฝึกอบรมผู้ประกอบการมี

ความเหน็ว่าพนักงานส่งเสรมิการขายมผีลการปฏบิตังิาน

ในภาพรวมอยู่ในระดบัดีมากที่สุด ที่คะแนนเฉลี่ย 4.29 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.71 โดยประเด็นที่มีผลการ

ปฏิบตัิงานที่ได้ระดบัคะแนนสูงสุด ได้แก่ สามารถสร้าง

ยอดขายไดต้ามทีก่าํหนด รองมาคอื พนกังานส่งเสรมิการ

ขายแต่งกายเหมาะสม และอันดับสามคือ พนักงาน

สง่เสรมิการขายมหีวัใจรกับรกิาร โดยมผีลการปฏบิตังิาน

ที่ได้ระดบัคะแนนตํ่าสุดสามอนัดบัสุดท้าย ได้แก่ มีการ

ปรับปรุงเทคนิควิธีการให้บริการลูกค้าอยู่เสมอ การมี

มาตรฐานการบริการและให้บริการอย่างเท่าเทียม การ

อธบิายรายละเอยีดสนิคา้ไดอ้ย่างชดัเจน 

3)  การประเมนิการฝึกอบรมโดยพนักงาน

ส่งเสรมิการขายที่เขา้รบัการอบรม ผูร้บัการฝึกอบรมมี

ความเหน็ว่าการฝึกอบรมมคีวามเหมาะสมในภาพรวมอยู่

ในระดบัเหมาะสมมากทีค่ะแนนเฉลีย่ 4.16 ส่วนเบีย่งเบน

มาตรฐาน 0.82 โดยประเดน็ทีไ่ดร้ะดบัคะแนนสงูสุดสาม

อนัดบัแรก ได้แก่ ความรู้ที่ได้รบัจากการอบรม การ

นําไปใช้ให้เกิดประโยชน์และผู้เข้ารับการอบรมได้รับ

ประโยชน์จากการอบรม โดยมผีลการฝึกอบรมทีไ่ดร้ะดบั

คะแนนตํ่าสุดสามอันดับสุดท้าย ได้แก่ สถานที่ในการ

อบรม ระยะเวลาในการอบรม วสัดุ อุปกรณ์ในการอบรม 

 

9.  อภิปรายผลการวิจยัและข้อเสนอแนะ 

 9.1  อภปิรายผล 

9.1.1  ผลของการสร้างชุดฝึกอบรมพนักงาน

ส่งเสรมิการขายโดยวธิกีารวเิคราะห์หน้าที่ ได้หวัขอ้การ

ส่งเสริมการขายสอดคล้องกับกระบวนการการขาย [3] 

โดยสามารถประยุกตใ์ชก้บัการสง่เสรมิการขายอาหารและ

เครื่องดื่มในร้านอาหารได้อย่างมีประสทิธิภาพ ชุดฝึก 

อบรมที่สร้างขึ้นจัดทําเป็นแบบโมดูล จบในตอนเพื่อ

สะดวกในการอบรมเป็นหัวข้อ และสะดวกสําหรับ

พนักงานส่งเสริมการขายในการทบทวน เน่ืองจาก

พนักงานส่วนมากทํางานในเวลากลางคืน การอบรมจึง

ตอ้งทาํในเวลากลางวนัและตอ้งดาํเนินการในวนัหยุด 

9.1.2  ผลของการประเมนิประสทิธภิาพของชุด

ฝึกอบรมพนกังานสง่เสรมิการขาย ประเมนิจากผลคะแนน

ระหว่างฝึกอบรม (E1) พจิารณาจากคะแนนระหว่างการ

ฝึกอบรมไดเ้ท่ากบัร้อยละ 74.36 และประสทิธภิาพของ

ผลลพัธ์ พบว่าประสทิธิภาพชุดฝึกอบรมประเมินจาก

ผลลพัธ์ (E2) พิจารณาจากคะแนนทดสอบหลงัการฝึก 

อบรมไดเ้ท่ากบัรอ้ยละ 73.45 สงูกว่าสมมุตฐิานรอ้ยละ 70 

ที่กําหนดไว้ ซึ่งผลการวิจยัที่ได้แสดงว่าประสทิธภิาพ

ระหว่างกระบวนการสงูกว่าประสทิธภิาพหลงัการฝึกอบรม 

ซึง่เป็นไปในแนวทางเดยีวกบัการวจิยัประสทิธภิาพชุดฝึก

อบรมหลาย ๆ เรื่องการทีไ่ด้ผลประเมนิระหว่างการฝึก 

อบรมสงูกว่าหลงัการฝึกอบรม อาจเน่ืองมาจากในระหว่าง

กระบวนการฝึกอบรมมชี่วงเวลาไม่นานและทาํแบบทดสอบ

ทนัททีาํใหเ้น้ือหาในการทดสอบน้อย ผูเ้ขา้รบัการอบรมมี

ความสามารถในการทาํแบบทดสอบไดม้ากกว่าการทดสอบ

หลงัการอบรมทีท่ดสอบหลาย ๆ เรื่อง   

ผลการประเมนิประสทิธภิาพชุดฝึกอบรม 74.36/ 

73.45 ซึง่สงูกว่าเกณฑ ์70/70 ไม่มากนักอาจเน่ืองมาจาก

เป็นหวัขอ้การฝึกอบรมที่ต้องใช้ทัง้หลกัวชิาการและการ

ฝึกปฏิบตัิที่เกี่ยวข้องกบัการพฒันาตนเองและอาจเน่ือง 

มาจากพนกังานส่วนมากมคีุณวุฒติํ่า การเขา้ใจและความ

สนใจเรื่องการพฒันาตนเองจงึน้อย ตลอดจนขาดแรงจูงใจ

จากสถานประกอบการในการส่งเสริมให้เกิดการพฒันา

ตนเองของพนกังานสง่เสรมิการขาย 

9.1.3  ผลความแตกต่างของการทดสอบก่อน 

หลงัการฝึกอบรม ของผูเ้ขา้รบัการอบรม โดยใชส้ถติ ิ  t-

Test ผลการวจิยัพบว่า คะแนนสอบหลงัการอบรมมคีวาม

แตกต่างจากคะแนนสอบก่อนการอบรม ซึง่เป็นผลที่อาจ

กล่าวได้ว่าสมเหตุสมผล เน่ืองจากการทดสอบหลงัการ

อบรมเป็นการทดสอบหลังจากที่ผู้เข้ารับการอบรมมี

ความรู้มากกว่าการทดสอบก่อนการอบรมที่ผู้เขา้รบัการ

อบรมไม่มคีวามรูใ้ด ๆ มาก่อน  
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9.1.4  ผลการประเมนิการปฏบิตังิานพนักงาน

สง่เสรมิการขาย โดยเจา้ของสถานประกอบการทีพ่นักงาน

สง่เสรมิการขายทาํงาน ก่อนเขา้รบัการอบรม และหลงัเขา้

รบัการอบรมพบว่า ผลการประเมนิหลงัการอบรมสูงกว่า

ผลการประเมนิการปฏบิตัิงานก่อนการฝึกอบรม ผลที่ได้

สมเหตุสมผลตามที่ควรจะเป็นเน่ืองจากเมื่อได้รับการ

อบรมแล้วควรจะปฏิบตัิงานได้ดีกว่าไม่ได้รบัการอบรม 

โดยผลการปฏิบัติงานที่พัฒนาขึ้นมากได้แก่ การเพิ่ม

ยอดขายนัน้แสดงใหเ้หน็ว่าพนกังานสง่เสรมิการขายไดนํ้า

หลกัการเทคนิคทีไ่ดร้บัจากการฝึกอบรมไปประยุกต์ใชใ้น

งานของตน 

9.1.5  ผลการประเมนิหลงัการฝึกอบรม ผู้รบั

การฝึกอบรมมคีวามเหน็ว่าการฝึกอบรมมคีวามเหมาะสม

ในภาพรวมอยู่ในระดบัดมีากที่คะแนนเฉลี่ย 4.16 ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.82 โดยประเดน็ทีไ่ดร้ะดบัคะแนน

สงูสุดสามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ความรูท้ีไ่ดร้บัจากการอบรม 

การนําไปใชใ้ห้เกดิประโยชน์และผูเ้ขา้รบัการอบรมไดร้บั

ประโยชน์จากการอบรม โดยมผีลการฝึกอบรมทีไ่ดร้ะดบั

คะแนนตํ่าสุดสามอันดับสุดท้าย ได้แก่ สถานที่ในการ

อบรม ระยะเวลาในการอบรม วสัดุ อุปกรณ์ในการอบรม 

อาจเป็นเพราะพนักงานส่งเสรมิการขายขาดโอกาสในการ

อบรมพัฒนา การอบรมพัฒนาน้ีจึงเป็นสิ่งที่กระตุ้น

พนักงานได้เป็นอย่างดี ในขณะที่ด้านที่ต้องปรับปรุง 

ได้แก่ด้านสถานที่ เวลาและวสัดุอุปกรณ์ โดยสถานที่มี

ความไม่สะดวกเน่ืองจากใชส้ถานทีท่ํางาน สาํนักงานของ

สถานประกอบการเป็นที่อบรม และอบรมในระยะเวลาที่

ส ัน้ ทาํใหผ้ลประเมนิในดา้นดงักล่าวตํ่า ในขณะทีอุ่ปกรณ์

ต่าง ๆ เป็นเพยีงการสาธติ ไม่ได้ให้ผูเ้ขา้รบัการอบรมได้

ลงมือปฏิบัติจริงอย่างทัว่ถึง และมีข้อจํากัดในเรื่อง

อุปกรณ์บา้งอย่าง เช่นเครื่องแต่งกาย เครื่องสาํอาง  ซึง่ผู้

เขา้รบัการอบรมจะตอ้งนํามาเอง 

9.1.6  ผลการวจิยัพบว่า ผลคะแนนระหว่างการ

ฝึกอบรมหวัขอ้เกี่ยวกบัการบรกิารมคีะแนนเฉลี่ยสูงเป็น

อนัดบัต้น ๆ ในขณะทีค่ะแนนดา้นการส่งเสรมิการขายจะ

มีคะแนนน้อยกว่า ผู้วิจ ัยเห็นว่าเป็นเพราะพนักงาน

ส่งเสริมการขายคุ้นเคยกับงานด้านบริการและเน้นการ

ใหบ้รกิารเป็นหลกั แต่งานส่งเสรมิการขายส่วนใหญ่จะถูก

กาํหนดมาจากบรษิทั 

9.1.7  ผลการวจิยัพบว่า คะแนนการทําแบบ 

ฝึกหัดในหัวข้อการแต่งกายและการเก็บข้อมูลลูกค้ามี

คะแนนเฉลี่ยในระดับตํ่าอาจเน่ืองมาจากพนักงานมีชุด

พนักงานที่กําหนดแบบโดยบรษิัท ทําให้พนักงานไม่ให้

ความสําคัญกับการเลือกเครื่องแต่งกายและไม่มีความ

จาํเป็นตอ้งเกบ็ขอ้มลูลกูคา้เน่ืองจากเหน็ว่าเป็นหน้าทีข่อง

ฝ่ายการตลาดมากกว่า สอดคล้องกบัผลการวจิยัที่พบว่า

พนกังานขาดการมสีว่นร่วมในการแสดงความคดิเหน็หรอื

เสนอแนะเกี่ยวกบัการทํางาน [4] หลกัสตูรฝึกอบรมที่ดี

จะต้องเป็นหลักสูตรที่สอดคล้องกับความต้องการของ

บุคคล [5] การพฒันาหลกัสูตร แต่ละหน่วยจะต้องมีการ

วเิคราะหค์วามตอ้งการของหลกัสตูร และใหผู้เ้กีย่วขอ้งทัง้

สว่นของผูบ้รหิาร และผูป้ฏบิตังิานมสี่วนร่วมในการแสดง

ความคดิเหน็ 

 9.2  ขอ้เสนอแนะ 

9.2.1  สถานประกอบการรา้นอาหาร และบรษิทั

ผู้จําหน่ายเครื่องดื่ม ควรมกีารฝึกอบรมพฒันาพนักงาน

ส่งเสริมการขาย หรือพนักงานอื่น ๆ ในร้านเพื่อเพิ่ม

สมรรถนะและประสทิธิภาพในการทํางาน นํามาซึ่งผล

ประกอบการที่ดีขึ้น และนําไปสู่การปฏิบตัิงานอย่างมือ

อาชพี 

9.2.2  หน่วยงานราชการ องคก์รต่าง ๆ ควรให้

ความสําคญักบัการพฒันาพนักงานนอกระบบ เพื่อเพิ่ม

ช่องทางการส่งเสริมพัฒนาสมรรถนะวิชาชีพให้สถาน

ประกอบการรายย่อย เพราะในสถานศกึษาจะเป็นการฝึก

อาชพีระยะสัน้ หลกัสตูรในการพฒันาสมรรถนะอาชพีอาจ

ไม่เพยีงพอ 

9.2.3  เอกสาร ตํารา คู่มอื เกีย่วกบัการพฒันา

สมรรถนะอาชีพพนักงานส่งเสริมการขายยังพบเหน็ได้

น้อยมาก อาจเน่ืองมาจากอาชพีพนักงานส่งเสรมิการขาย

ส่วนใหญ่คดิว่าเป็นอาชพีชัว่คราวเพื่อรอโอกาสทําอาชพี

อื่น ๆ จงึยงัไม่ให้ความสาํคญักบัการพฒันาตนเอง ทําให้

สือ่ต่าง ๆ ไม่ไดร้บัความนิยมในการจดัทาํ  

9.2.4  พนักงานส่งเสรมิการขายควรพฒันา

ตนเองเพื่อกา้วสู่ความเป็นมอือาชพี ในสายอาชพีของตน 

และสามารถนําความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้กบัการส่งเสรมิ

การขายผลิตภัณฑ์ประเภทอื่น หรือนําไปใช้ในการ

ประกอบอาชพีสว่นตวัไดอ้กีทางดว้ย  
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9.2.5  เครื่องมือวิจัยในส่วนที่เป็นเอกสาร

ประกอบการอบรม แบบฝึกหดั แบบทดสอบ แบบประเมนิ 

ผลยงัสามารถพฒันาเชงิเน้ือหา และความน่าสนใจได้อีก 

โดยใชส้ือ่รปูภาพ และกจิกรรมต่าง ๆ เพิม่เตมิได ้

9.2.6  กลุ่มตวัอย่างในการอบรมอาจใชไ้ดก้บั

พนักงานส่งเสรมิการขายผลติภณัฑ์อื่น ๆ ในร้านอาหาร 

เช่น สง่เสรมิการขายเครื่องดื่ม เกาลดั หมากฝรัง่ ฯลฯ 

9.2.7  ควรพฒันาการเก็บผลการวจิยัไปที่

ผลสมัฤทธิต์รงคอืความพงึพอใจของลูกค้า ซึ่งจะสะท้อน

ประสทิธภิาพของการฝึกอบรมไดอ้ย่างชดัเจนมากยิง่ขึน้ 

9.2.8  ควรมกีารพฒันาการออกแบบการทดลอง

โดยเปรยีบเทยีบผลระหว่างผูไ้ดร้บัการอบรมและผูไ้ม่ไดร้บั

การอบรม ถึงความแตกต่างของผลสัมฤทธิ ใ์นการ

ปฏบิตังิานในหน้าทีพ่นกังานสง่เสรมิการขายในรา้นอาหาร 

9.2.9  ควรมกีารเกบ็ขอ้มูลยอดขาย เป็นตวัแปร

ในการวจิยัเพื่อเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพการฝึกอบรมเชงิ

ปรมิาณทีช่ดัเจนเป็นรปูธรรมประกอบดว้ย 

 

10.  กิตติกรรมประกาศ 

  การวิจยัน้ีสําเรจ็ได้ด้วยได้รบัความเมตตาจากหลาย

ฝ่ายซึ่งผู้วิจ ัยขอขอบพระคุณอย่างสูง ประกอบด้วย 

อาจารย ์ดร.สมยศ  เจตน์เจรญิรกัษ์ อาจารย์ ดร.ธรีพงษ์  

วริยิานนท์ บรษิัท ป้อมทพิย์ จํากดั ผู้เชี่ยวชาญ เจ้าของ

สถานประกอบการ พนักงานส่งเสริมการขายบริษัท  

ป้อมทิพย์ จํากดั เขตพระนคร พ่อ แม่ อาจารย์ ดร.เอนก 

เทียนบูชา และเด็กชายน้ําบริสุทธิ ์เทียนบูชา ตลอดจน

หลายท่านทีไ่ม่ไดเ้อ่ยนาม  
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