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บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 

ความสําคัญของปญหา 
 

สมาคมขายตรงไทย  (2547)  กลาววา  ในปจจุบันธุรกิจขายตรงกาวเขามามีบทบาทใน
สังคมไทยมากขึ้นเรื่อย ๆ เพราะเปนธุรกิจทีส่ามารถสรางงาน  สรางรายได  ที่มีความมัน่คงใหชีวิต  
บางคนทําเปนรายไดเสริมและบางคนยึดเปนอาชีพหลัก  ในประเทศไทยมีนักธุรกจิขายตรงแลวกวา  
6,500,000  คน  และมียอดจําหนายรวมในธุรกิจขายตรงกวา  32,300  ลานบาท  ธุรกิจขายตรงเปน
ธุรกิจใหญมีหลายรูปแบบและมีวิธีการนําเสนอสินคาหรือบริการถึงลูกคา  ที่แตกตางกันตามความรู
ความสามารถของตนเอง  ดงันั้นจึงมีนกัธรุกิจขายตรงทัง้หญิงและชายที่ประกอบธุรกิจนี้             
เพื่อวัตถุประสงคตาง ๆ เชน  ทําเปนอาชีพเสริม  ทําเปนอาชีพประจํา  บางคนตองการมีเพื่อนฝูง  
หรือสังคมมากกวาการอยากทําเพื่อรายได  แตบางคนกอ็ยากทําเพราะเปนอาชีพที่ทาทาย
ความสามารถและเปนหนทางเพิ่มรายไดทีน่าพึงพอใจ  ชวยพัฒนาชีวติความเปนอยู  และยังให
ความสนุกสนานในการทําธุรกิจอีกดวย 

 
 สํานักงานคุมครองผูบริโภค  (2548)  กลาววา  จํานวนผูประกอบธุรกจิขายตรงใน           
ประเทศไทยในปจจุบันมตีัวเลขถึง  6,500,000  คน  และมีบริษัทที่จดทะเบียนทําธุรกจิขายตรง   
และตลาดแบบตรงถึง  462  บริษัท  ซ่ึงปจจัยที่ทําใหธุรกจิขายตรงประสบความสําเร็จ  นั่นคือ            
การฝกอบรมที่มีคุณภาพจึงจําเปนตองมีการพัฒนาการฝกอบรมในธุรกิจขายตรง 
 
 การพัฒนานกัธุรกิจขายตรงขององคกรในธุรกิจขายตรงใหมีความรอบรู  มีทักษะ           
การทํางานที่ดขีึ้น  ตลอดจนมีทัศนคติที่ดีตอองคกร  และทําใหนกัธุรกิจขายตรงเล็งเหน็ถึง
ความสําคัญในการพัฒนาตนเองเพื่อเพิ่มขดีความสามารถในการปฏิบัติงานขายภายในองคกรนั้น    
มีความสําคัญและจําเปนยิ่งสําหรับทุก ๆ องคกร  เพราะนั่นหมายถึงองคกรจะไดรับประโยชนทั้ง
ทางตรงและทางออม  ซ่ึงหมายถึงการที่องคกรจะสามารถเพิ่มกําลังการผลิตและบริการที่เพิ่มขึ้น    
มีขีดความสามารถในการแขงขันในเชิงธุรกิจเพิ่มขึ้น  และในทํานองเดยีวกันจะสงผลทําใหองคกร 
มีบุคลากรที่ปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพ  ลดความผิดพลาดอันเกดิจากการปฏิบัติงาน  ชวยให
องคกรเกิดความประหยดัทรัพยากรในดานตาง ๆ ทําใหบุคลากรมีทัศนคติที่ดี  เกดิความจงรักภักดี
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ตอองคกรไดอีกทางหนึ่งดวย  ซ่ึงวิธีการพัฒนาองคกรใหไดผลที่รวดเร็วและตรงกับประเด็นปญหา
ที่ตองการแกไขนั้น  วิธีหนึ่งที่นิยมใชทั้งภาครัฐและองคกรในธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  คอื  
“การฝกอบรม” 
 
 สมชาติ  (2537)  กลาววา  ปจจุบัน  “การฝกอบรม”   มีความสําคัญและมีบทบาทตอองคกร
ตาง ๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน  ไมวาจะเปนองคกรที่มีขนาดเล็ก  ขนาดกลาง  และขนาดใหญ  
เกือบจะทกุภาคธุรกิจอุตสาหกรรม  ซ่ึงจะเห็นไดจากการที่มีการจัดฝกอบรมและการสัมมนา  
ตลอดจนการพัฒนาบุคลากรในระดับตาง ๆ เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ เนื่องจากการฝกอบรมเปนการแกไข
ปญหาที่เรงดวนในการเพิ่มคณุภาพและประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของบุคลากรในองคกรนั้น ๆ       
โดยแตละองคกรนั้นไดเล็งเห็นความสําคญัในการที่จะพัฒนาทรัพยากรมนุษยเปนอยางมาก    
เพราะมีแนวความคิดในการพัฒนาที่วา  “การพัฒนาทรัพยากรมนษุยเปนการลงทุนทีคุ่มคา”         
ซ่ึงการแขงขันในยุคของการบริหารการเปลี่ยนแปลงนั้น  มิใชวาการแขงขันดานการผลิตแตเพียง
อยางเดยีว  ยังตองแขงขันในเรื่องของ  “คุณภาพและคณุคาของคน”  เพื่อที่จะสามารถแขงขันและ
สรางองคกรใหเจริญรุงเรืองตอไป  เพื่อความแข็งแกรงเตรียมพรอมสําหรับการแขงขนักับองคกร 
ทั้งภายในและภายนอกประเทศได  
 
 เนื่องจากการฝกอบรมเปนการจัดสถานการณ  เหตกุารณ  หรือกิจกรรม  เพื่อใหผูเขาอบรม
เกิดการเรยีนรูไดโดยงาย  และเพื่อใหการอบรมบรรลุตามจุดมุงหมายของการฝกอบรมวิทยากร
จําเปนจะตองแสวงหาเทคนคิและกลวิธีตาง ๆ  ก็คือ  การใชเทคโนโลยใีนการฝกอบรมนั่นเอง  
เทคโนโลยีการฝกอบรมจะชวยใหผูเขาอบรมไดประสบการณ  โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งหาให
มากที่สุด  ผูเขาอบรมสามารถทํากิจกรรมไดมากยิ่งขึน้  เทคโนโลยีการฝกอบรมจะชวยใหผูสอน
เปนวิทยากรทีป่ระสบผลสําเร็จในการฝกอบรมและผูเขาอบรมมีความพอใจและสนกุ เทคโนโลยี
การศึกษาจะเปนสื่อกลางที่จะทําใหเนื้อหาวิชาที่ซับซอน  ชัดเจน  เขาใจงายขึน้ 
 
    ดังนั้นจะเห็นไดวา  การนําเทคโนโลยีดานสื่อและเทคนิควิธีการสอนแบบตาง ๆ เขามามี
สวนชวยในการฝกอบรมนั้น  มีความสําคัญเปนอยางมากในปจจุบัน  เนือ่งจากสื่อจะเปนเครื่องมือ
ชวยใหผูเขาอบรมไดเขาใจถึงเนื้อหาวิชาของการฝกอบรมไดงายขึ้นและเปนเครื่องมือนําพาไปถึง
วัตถุประสงคของการฝกอบรมไดอยางมีประสิทธิภาพ  สามารถบรรลุเปาหมายตามนโยบายของ
หนวยงานและขององคกรได  นอกจากการนําส่ือและเทคนิควิธีการตาง ๆ ที่เกี่ยวของใน             
ดานการจดักิจกรรมการฝกอบรม เพื่อใหเกดิการเรียนรูทีง่ายแลว  ส่ือยงัเปนตัวสรางแรงกระตุน    
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เรงเราความสนใจของผูเขารับการอบรมใหเกิดความอยากรูและมีความสนใจในการฝกอบรม
เพิ่มขึ้น  
 
 ฉะนั้นหากตองการที่จะพัฒนาองคกรใหเจริญเติบโตและสามารถแขงขันในเชิงธุรกจิได  
จึงมีความจําเปนอยางยิ่งทีจ่ะตองพัฒนาคุณภาพของสื่อการฝกอบรมเพื่อใหผูเขารับการฝกอบรม 
เกิดความรูความเขาใจ  และทําใหเปนผูที่มีความรูความสามารถในการปฏิบัติงานเพื่อผลักดันภารกิจ 
ตาง ๆ ตามที่องคกรไดวางแผนไวใหสําเรจ็ 
 
 บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากัด  บริษัท  กิฟฟารนี  สกายไลน  ยูนิตี้  จํากัด       
บริษัท  ซูเลียน  จํากัด  บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากดั  บริษัท  สุพรีเดิรม  จํากัด  ทัง้  5  บริษัท 
เปนบริษัทที่ผานการจดทะเบียนจากสํานกังานคุมครองผูบริโภคตามพระราชบัญญัติขายตรงและ
ตลาดแบบตรงในป  พ.ศ.  2545  มีอายุการดําเนินกิจการมากกวา  7  ป  มีจํานวนนักธรุกิจมากกวา 
200,000  คน  มีการฝกอบรมอยางสม่ําเสมอ  และเปนบรษิัทที่ใหความสําคัญในการฝกอบรม       
นักธุรกิจของบริษัทขายตรงทั้ง  5  บริษัทตองการทราบถึงสภาพปญหาและความตองการใชส่ือใน
การฝกอบรม  เพื่อเปนการพฒันารูปแบบและวิธีการฝกอบรม  ซ่ึงจะสงผลประโยชนโดยตรงตอ    
ผูเขารับการอบรมและองคกรนั้น  ซ่ึงส่ิงสําคัญที่จะตองมีการศึกษา  ผูวิจัยมีความคดิเห็นและเชื่อวา 
ผูที่มีหนาที่เกีย่วของในการวางแผนและดําเนินการจดักิจกรรมการฝกอบรม  หากสามารถนําความรู
และประยุกตใชเทคโนโลยีดานสื่อมาใชเพือ่การฝกอบรมใหเหมาะสมและเพียงพอกับความตองการ
แลว  การฝกอบรมจะประสบความสําเร็จตรงตามวัตถุประสงคของการฝกอบรมตามที่กําหนดไว 
ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศกึษาสภาพปญหาและความตองการสื่อเพื่อการฝกอบรมของ                
นักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  ซ่ึงผลการวิจยันี้จะเปนประโยชนตอหนวยงานฝกอบรมของ
บริษัทขายตรง  นักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  วิทยากรฝกอบรม  ผูที่เกี่ยวของกบั                  
การฝกอบรมผูเขารับการฝกอบรมโดยตรง  รวมทั้งหนวยงานและองคกรอื่น ๆ ทั่วไปที่มีหนาที่ใน    
การจัดกจิกรรมการฝกอบรม  นอกจากนี้ยังมีสวนชวยใหสถาบันการศึกษาหรือหนวยงานที่มีหนาที่
ทั้งในดานใหบริการการศึกษาและการผลิตเครื่องมืออุปกรณรวมทั้งซอฟตแวรอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของกับ
งานการเรียนการสอนและการฝกอบรม  ในการที่จะสามารถวิเคราะหถึงความตองการดานการผลิต
บุคลากรและปริมาณธุรกิจได  ซ่ึงนอกจากจะสงผลดีดานการพัฒนาบคุลากรองคกรใหมี
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานแลว  ยังจะสงใหคุณภาพของคนในประเทศดีขึ้น  ตลอดจนสงผลดี
ตอความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศดวย 
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วัตถุประสงคในการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาสภาพปญหาในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ        
ตลาดแบบตรง 
 

2.  เพื่อศึกษาความตองการในการใชส่ือเพือ่การฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ             
ตลาดแบบตรง 
 

3.  เพื่อศึกษาความคิดเห็นและขอเสนอแนะในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจ  
ขายตรงและตลาดแบบตรง 
 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

1. ผลจากการศึกษาวิจยัในครั้งนี้จะไดใชเปนแนวทางในการพัฒนาประสทิธิภาพของสื่อ 
ทั้งดานการผลิตและการใชส่ือที่เหมาะสมในการฝกอบรมและพัฒนาคณุภาพการฝกอบรมของ    
นักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 

 
2. ผลของการวิจัยในครั้งนี้  จะสามารถกระตุนใหผูบริหารในบริษัทขายตรงและ         

ตลาดแบบตรง  ตระหนกัถึงความสําคัญของการใชส่ือการฝกอบรม  และกระตุนใหเกิด            
ความรวมมือในการแกไขปญหารวมกันเพื่อพัฒนาการจัดการฝกอบรมใหมีประสิทธิภาพ         
ยิ่งขึ้นตอไป 
 

3. เพื่อเปนแนวทางสําหรับบริษัทขายตรงใชในการประเมนิความตองการสื่อดานวัสดุ 
เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรมตาง ๆ  ที่เกี่ยวของกับการใชส่ือในการฝกอบรม 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 

1. การวิจยัคร้ังนี้เปนการวจิัยเชงิสํารวจ (Survey  research) โดยประชากรที่ใช 
ศึกษาคือ  นักธุรกิจขายตรงที่ดําเนินการจดักิจกรรมฝกอบรมในหนวยงานฝกอบรมของบริษัท 
ขายตรงและตลาดแบบตรง  ที่ผานการจดทะเบียนจากสํานักงานคุมครองผูบริโภคตาม
พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง  พ.ศ.  2545  โดยเปนบรษิัทขายตรงที่ดําเนินการ     
ตลาดแบบตรง  ที่มีจํานวนนกัธุรกิจขายตรงมากกวา  200,000  คน  และมีอายุการดําเนนิกิจการ
มากกวา   7  ป  มีจํานวน  5  แหง  ไดแก 
 

1.  บริษัท  แอมเวย  ( ประเทศไทย)  จํากัด 
2.  บริษัท  กิฟฟารีน  สกายไลน  ยูนิตี้  จํากดั 
3.  บริษัท  ซูเลียน  จํากัด 

       4.  บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากดั 
       5.  บริษัท  สุพรีเดิรม  จํากัด 
 
2. ผูวิจัยศกึษาเฉพาะสภาพปญหาและความตองการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจ

ขายตรงและตลาดแบบตรง  รวมทั้งความคดิเห็นและขอเสนอแนะของนักธุรกิจขายตรงและ    
ตลาดแบบตรงเทานั้น 
 

นิยามศัพท 
  
 สภาพ  หมายถึง  สภาวะใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง   
ซ่ึงหมายถึง  ส่ือประเภทวัสด ุ เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรม  ในที่นีห้มายถึง 
สภาพการใชส่ือในธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
 ปญหา  หมายถึง  ขอขัดของและความไมสะดวกในดานการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม         
ในปจจุบนั  ในชวงระยะเวลาที่ดําเนินการวิจัย  ซ่ึงหมายถึง  ส่ือประเภทวัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ 
เทคนิคและวิธีการฝกอบรม  ประกอบดวย  สภาพการใชส่ือฯ  และปญหาในการใชส่ือดาน         
การเตรียมการและจัดหาสื่อ  การผลิตและการเลือกใชส่ือเพื่อการฝกอบรม  คุณภาพและปริมาณสื่อ



 6

การฝกอบรม การใชบริการและการไดรับการสนับสนุนสื่อการฝกอบรม ในที่นีห้มายถึง         
ปญหาการใชส่ือในการฝกอบรมของบุคลากรในธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
 ความตองการ  หมายถึง  สถานะความจาํเปนและการวางแผนงานในดานการพิจารณา
เลือกใชส่ือเพือ่การฝกอบรม  ซ่ึงหมายถึง  ส่ือประเภทวัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนคิและ      
วิธีการฝกอบรม  กิจกรรมอยางใดอยางหนึง่  หรือหลายอยางรวมกนัที่ผูใหการฝกอบรมเลือกสรร
นําไปประกอบการเรียนการสอนและการฝกอบรม  เพื่อชวยใหผูเขารับการอบรมเกิดการเรียนรู
อยางมีประสิทธิภาพ  ในทีน่ีห้มายถึง  ความตองการใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ
ตลาดแบบตรง 
 
  ส่ือเพื่อการฝกอบรม  หมายถึง  โสตทัศนูปกรณ  หรืออุปกรณการฝกอบรมตาง ๆ            
ซ่ึงอาจจะเปนสื่อประเภทวัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนคิและวิธีการฝกอบรม  หรือกิจกรรมตาง ๆ     
ที่ผูใหการอบรมนํามาใชประกอบการฝกอบรม  ซ่ึงมีสวนชวยใหผูเขารับการอบรมเกิดการเรยีนรู
อยางมีประสิทธิภาพ  อาจมีช่ือเรียกวา  ส่ือการฝกอบรม 
 
 การฝกอบรม  หมายถึง  กรรมวิธีตาง ๆ  ที่มุงจะเพิ่มพนูความรูความชํานาญและ
ประสบการณ  เพื่อใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในลักษณะสอดคลองกับเปาหมายองคกรและ
สภาพแวดลอมโดยทั่วไป  อันเปนการชวยใหนกัธุรกิจขายตรงมีประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานใหดี
ยิ่งขึ้น 
 

ขายตรง  หมายถึง  การทําตลาดสินคาหรือบริการในลักษณะของการนําเสนอขายตรงแก
ผูบริโภคโดยตรง ณ ที่อยูอาศยั  หรือสถานที่ทํางานของผูบริโภคหรือของผูอ่ืนหรือสถานที่อ่ืนที่
มิใชสถานที่ประกอบการคาเปนปกติธุระ  โดยผานนกัธุรกิจขายตรง  ซ่ึงทําการตลาดแบบตรง     
ช้ันเดียวหรือหลายช้ัน  แตไมรวมถึงนิติกรรมตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 

  
ตลาดแบบตรง  หมายถึง  การทําตลาดสินคาหรือบริการในลักษณะของการสื่อสารขอมูล

เพื่อเสนอขายสินคาหรือบริการโดยตรงตอผูบริโภคซึ่งอยูหางโดยระยะทางและมุงหวังใหผูบริโภค
แตละรายตอบกลับเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการจากนักธุรกจิขายตรง 
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 นักธุรกิจขายตรง  หมายถึง  บุคคลซึ่งไดรับมอบอํานาจจากผูประกอบธุรกิจขายตรงให   
นําสินคาหรือบริการไปเสนอขายตรงตอผูบริโภคและรวมถึงไดทําหนาที่เกี่ยวของกับการฝกอบรม
ในธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 



บทท่ี 2 
 

การตรวจเอกสาร 
 

 ในการทําวิจยัเร่ืองนี้  ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจยัที่เกีย่วของ  เพื่อเปน
พื้นฐานสําหรับการดําเนนิการวิจัย  โดยนาํมาเรียบเรียงไวตามลําดับดังนี้ 
  

1. ทฤษฎีและหลกัการการเรียนรูที่เกี่ยวกับการฝกอบรม 
 

2. ประวัติความเปนมาของธุรกิจขายตรง 
 

3. ส่ือการศึกษาและสื่อการฝกอบรม 
 

4. ทฤษฏีความตองการ 
 

5. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

ทฤษฎีและหลักการการเรียนรูท่ีเก่ียวกับการฝกอบรม 
 

ทฤษฎีการเรียนรู 
 
 ประหยดั  (ม.ป.ป)  กลาววา  ในการฝกอบรมที่มีประสิทธิภาพ  ผูดําเนนิการหรือวิทยากร
จําเปนตองอาศัยหลักจติวิทยาที่เกีย่วของกับกระบวนการเรียนรูของมนุษย  และสามารถนําไป
ประยุกตใชไดอยางเหมาะสม  เพราะกระบวนการเรยีนรูเปนเครื่องมือที่มีผลโดยตรงตอผูเขารับ 
การอบรมที่จะเปลี่ยนพฤติกรรมดานความรู  ทักษะและทศันคติ  ดังนั้นการเขาใจและรูจักใช
ประโยชนจากธรรมชาติการเรียนรูของมนษุยกจ็ะสามารถควบคุมการดาํเนินการอบรมใหบรรลุ
เปาหมายไดสําเร็จ  
 
 พรรณี  (2538)  กลาววา  การเรียนรู  หมายถึง  การเปลี่ยนพฤติกรรม  ซ่ึงเปนผลของ
ประสบการณเดิม 
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 สมบูรณ  (2526)  กลาววา  การฝกปฏิบัติหรือการฝกอบรมมีผลตอการเรียนรูที่กอใหเกิด
พฤติกรรมหรือเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เกดิขึ้นใหมได  ซ่ึงหลักการเรียนรูที่เกดิขึ้นนี้มีแนว      
ความเชื่อที่เปนทฤษฎีการเรยีนรูอยู  3  กลุมใหญ  คือ  
 
 1.  กลุมพฤติกรรมนิยม  (Behaviorism)  มีความเชื่อวา  พฤติกรรมของคนเกิดจาก           
การตอบสนองตอส่ิงเรา  เมื่อมีส่ิงเราจะกอใหเกดิการตอบสนอง  ถาไมมีส่ิงเราการตอบสนองก็ไมมี 
และพฤติกรรมก็ไมเกดิขึ้น  เพราะฉะนั้นถาจะใหเกดิการเรียนรู  ก็จําเปนตองมีส่ิงเราที่เหมาะสม
และใหมีการเสริมแรงเปนระยะ ๆ ก็จะทําใหเกิดการเรยีนรูและการปรบัพฤติกรรมได  นักจติวิทยา
ที่จัดอยูในกลุมนี้  ไดแก  พาฟลอฟ  (Pavlov)  วัตสัน  (Watson)  ธอรนไดค  (Thorndkisk)  และ 
สกินเนอร  (Skinner) 
 
 2.  กลุมพุทธินิยม  (Cognitivism) มีความเชือ่วา  การเรียนรูเกิดจากการหยั่งเหน็ของผูเรียน   
การหยั่งเห็น  (Insight)  คือ  ความเขาใจวาสิ่งหนึ่งมีความสัมพันธกับอีกสิ่งหนึ่งไดอยางไร  กลาวคอื 
ผูเรียนจะมองดูสถานการณทั้งหมด  และมองเห็นความสัมพันธระหวางสวนประกอบตาง ๆ ของ
สถานการณนัน้  และคิดขึน้ไดในทนัทีวาจะแกปญหาอยางไร  ไมใหเกิดการลองผิดลองถูกเทานั้น
แตตองเกดิจากการหยั่งเหน็ดวย  นักจิตวทิยาที่จัดอยูในกลุมนี้  ไดแก  โคหเลอร  (Kohler)      
เวอรทไธเมอร  (Wertheimer)  และ  เลวิน  (Lewin) 
 
 3.  กลุมมนุษยนิยม  (Humanism)  เชื่อวา  พฤติกรรมเปนผลมาจากจิตใจของมนุษย  ซ่ึงมี
ความตองการ  มีการจูงใจ  มเีสรีภาพ  ความสามารถเลือกกระทําได  การเรียนรูจึงเกดิจาก            
การเลือกสรรของผูเรียนเอง  การจัดสิ่งที่เรียนใหตอบสนองความตองการของผูเรียนจงึเปน
ส่ิงจําเปน  กลุมนี้มีความเชื่อวาบุคคลแตละคนแตกตางกนั  มีศักยภาพที่จะพัฒนาตนเอง  มีเสรีภาพ
และสามารถควบคุมตนเองได  นักจติวิทยาที่จัดอยูในกลุมนี้  ไดแก  มาสโลว  (Maslow)  โรเจอร 
(Rogers) 
 
 จากทฤษฎีการเรียนรูตามความเชื่อในการเปลี่ยนพฤติกรรมของมนุษยนัน้  สามารถนํามาใช
ในกจิกรรมการฝกอบรมนักธุรกิจขายตรงของบริษัทขายตรง  ทําใหนกัธุรกิจขายตรงเกิดการเรยีนรู
ที่ดีเพื่อการยอมรับนําไปปฏิบัติในธุรกิจขายตรงไดนัน้  จาํเปนตองใชหลักทฤษฎีอ่ืนที่เกี่ยวของ    
มาประกอบการจัดฝกอบรมดวย  เชน  ทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษยและทฤษฎีการเรียนรูของผูใหญ 
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ทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษย  
 
 Maslow  (n.d.  อางถึงใน  กิตติ, ม.ป.ป.)  ไดเสนอทฤษฎแีรงจูงใจของมนุษยในลักษณะ
ลําดับขั้นความตองการ  ซ่ึงมีอยู  5  ขั้นทีสํ่าคัญคือ   
 

1. ความตองการทางกาย  เปนความตองการขั้นพื้นฐาน  เปนความตองการจําเปนสําหรับ 
การดํารงชีวิต  ไดแก  ความตองการอาหาร  ที่อยูอาศัย  เครื่องนุงหม  และยารักษาโรค  เมื่อบุคคล
ไดรับการตอบสนองในขั้นนีแ้ลว  จะกระตุนใหเกิดความตองการในขั้นที่สูงกวา 

 
2. ความตองการความปลอดภยั  หรือความรูสึกมั่นคง  จะเกิดขึ้นเมื่อความตองการขั้นที่ 1 

ไดรับการตอบสนองแลว  มนุษยทกุคนมีความตองการทีจ่ะดํารงชวีิตอยูโดยปราศจากภยัอันตราย  
มีสุขภาพจิต  สุขภาพกายดี  มีความมั่นคงในอาชีพ  มีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 
 

3. ความตองการความรักและการยอมรับจากผูอ่ืน  ทุกคนตองการความรกัจากผูอ่ืน  เชน   
จากพอแม  จากเพื่อน  ตองการการยอมรับจากสมาชิกหรือเพื่อน ๆ ในกลุม 
 

4. ความตองการไดรับการยกยอง  มีเกียรตยิศ  ช่ือเสียง  เปนความตองการที่จะเหน็คุณคา 
และความสามารถของตัวเอง เปนการประเมินผลตนเอง  ไดรูวาตนเองมีคา  ทุกคนในสังคมยอมรับ
นับถือ  ใหเกยีรติยกยอง  เกิดความรูสึกเชื่อมั่น  ยอมรับนบัถือตนเอง 
 

5. ความตองการประสบความสําเร็จในชีวติ  เปนความตองการในระดับสูงสุดเปน    
ความตองการที่อยากจะใหเกิดความสําเรจ็ในทกุสิ่งทุกอยางตามความนึกคิดของตนเองเพื่อที่จะ
พัฒนาตนเองใหดีที่สุดเทาทีจ่ะทําได  เปนความตองการพิเศษของบุคคลที่จะพยายามผลักดันชีวิต
ของตนเองใหเปนไปในแนวทางที่ดีที่สุดตามตนคาดหวังเอาไว 
 

ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว  สามารถนํามาประยุกตใชในเรื่องการฝกอบรมของนักธุรกิจ
ขายตรงและตลาดแบบตรง  ไดดังนี ้

 
1. การฝกอบรมจะไดผลดี  เมื่อไดรับการตอบสนองหรือตรงกับความตองการของ          

ผูเขาฝกอบรม 
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2. การฝกอบรมจะไดผลดี  ทําใหผูเขารับการอบรมอยากเรยีนรู  เมื่ออยูในบรรยากาศที่
เปนกันเอง  ใหเกยีรติซ่ึงกันและกัน 
 

3. ถาการเรียนรูส่ิงใหมทําใหเกดิความพอใจ  นักธุรกิจขายตรงจะตองการเรียนรูตอไปอกี 
 

สรุปไดวา  ความตองการของมนุษยนั้นเปนเหตใุหเกิดพฤติกรรมตาง ๆ  เพื่อใหได          
การตอบสนองในสิ่งที่ยังขาดหรือไมครบสมบูรณอยางตอเนื่อง  ดังนัน้การฝกอบรมที่คํานึงถึง 
ความตองการของผูเขารับการฝกอบรมจึงเปนสิ่งสําคัญ  เพื่อตอบสนองในสิ่งที่ผูเขารับการฝกอบรม
ตองการเรียนรู  
 
ทฤษฎีการเรียนรูของผูใหญ 
 
 เพ็ญศรี  (2533)  กลาววา  การนําทฤษฎีการเรียนรูของผูใหญตามหลักการและแนวทางของ 
Andragogy  เพื่อจะชวยใหการเรียน  การสอน  การฝกอบรมประสบความสําเร็จตองอยูบนหลักการ
และความเชื่อพื้นฐาน  4  ประการคือ   
 

1. มโนทัศนของผูเรียน 
 
ผูใหญมีลักษณะที่เจริญเติบโตทั้งดานรางกายและจิตใจ  มีวุฒิภาวะสูงและยิ่งวุฒภิาวะ 

สูงขึ้นเทาไหร  มโนทัศนของตนเองหรือความรูสึกตอตนเองจะพัฒนาการจากการพึ่งพาอาศัยผูอ่ืน
ไปเปนการนําตนเอง  เปนตวัของตัวเอง  ตองการที่จะตดัสินใจและทําอะไร ๆ ดวยตนเอง  ตองการ
ใหผูอ่ืนยอมรบั  เขาจะรูสึกปฏิเสธหรือตอตานสถานการณที่ทําใหรูสึกวาถูกปฏิบัติเยี่ยงเด็ก ๆ เชน   
การออกคําส่ังใหปฏิบัติตาม  การดูถูก  ดังนั้น  แนวทางในการจัดการเรยีนการสอนผูใหญ           
ควรสรางบรรยากาศเพื่อการเรียนรู  บรรยากาศการเรียนรูของสิ่งแวดลอมทางกายภาพของผูใหญ 
ตองใหผูใหญมีความสะดวกสบายเหมาะสมกับสภาพรางกาย  และสะดวกตอการเรยีนรู  เชน     
โตะ เกาอ้ี  มีขนาดที่เหมาะสม แสงสวางเพยีงพอ  วัสดุอุปกรณตาง ๆ  มีขนาดที่เหมาะสมและ
สะดวกสบาย  การเรียนการสอนควรใหเกยีรติ  เคารพและสนับสนุนใหมีการโตตอบสนทนา     
และมีความเปนกันเอง  และการวิเคราะหความตองการการเรียนรูนั้น  ตามปกติการเรียนรูของเด็ก       
ครูมักจะเปนผูบอกวาเขาตองการเรียนรูอะไร  แตในผูใหญ  ผูใหญสนใจที่จะเขารวมกิจกรรม     
การเรียนรูในสิ่งที่เขาเห็นวามีประโยชนและมีความจําเปนเทานั้น 
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  การวิเคราะหความตองการในการเรยีนรูของผูใหญ  สวนมากมาจากความตองการ         
ทางดานสังคม  ซ่ึงจะเปลี่ยนไปตามภารกจิตามวัยของผูใหญ  ความจําเปน  ความตองการ           
และความสนใจที่จะตองรับบทบาทหรือรับหนาที่ใหมในแตละชวงของชีวิต  เพื่อจะไดปฏิบัติตนได
ถูกตอง  ประสบความสําเร็จ  และมีความสขุ  ฉะนั้นในการจัดกิจกรรมการเรียนตองใหสามารถ    
จูงใจและตอบสนองตอความตองการของผูใหญได 
 

2. ประสบการณของผูเรียน 
 

เมื่อบุคคลมีอายุมากขึ้นการสั่งสมประสบการณตาง ๆ  ก็จะเพิ่มขึ้น  ประสบการณเปน 
ส่ิงที่มีคุณคาตอการเรียนรู  และเปนพื้นฐานในการที่จะเชื่อมโยงไปสูการเรียนรูใหม ๆ  ไดอีก 
 

 ประสบการณของผูเรียนที่เปนผูใหญมีคณุคาตอการเรยีนการสอนในลักษณะที่
สามารถนําประสบการณเดิมไปเชื่อมโยงหรือสัมพันธกับประสบการณใหม  ทําใหเกดิการเรียนรู
ใหมไดด ี
 

3. ความพรอมทีจ่ะเรียน 
 

ผูใหญพรอมที่จะเรียนและจะเรียนไดดีที่สุดเมื่อเขามีความตองการที่จะเรียนรู                  
ส่ิงเหลานั้น  กลาวคือ  เมื่อเขารูสึกวาส่ิงนั้นจําเปนและมีประโยชนตอบทบาท  ภาระหนาที่         
และสถานภาพทางสังคมของเขา  เนื่องจากวยัผูใหญมกัจะมีความเกีย่วพนักับหนาที่การงาน       
หรือความเปนอยู  หรือบทบาทภารกิจตามวัยและภารกิจของแตละชวงวัยนีเ้องทําใหบุคคลเกิด        
ความพรอมทีจ่ะเรียนและความพรอมที่จะเรียนนี้กจ็ะเปลี่ยนแปลงไปตามภารกิจของวัยดวย  เชน 
บุคคลมีบทบาทของคนทํางาน  ภารกิจของเขาก็คือ  การหางานทําใหได  ณ  จดุนี้เขาก็พรอมที่จะ
เรียนรูทุกสิ่งทกุอยางที่จะชวยใหเขาไดงานทําและเมื่อเขาไดงานทําแลว  เขาจะตองรูงานเพื่อจะได
ไมใหถูกไลออก  และ ณ จดุนี้เขาก็พรอมที่จะเรียนรูทักษะที่จําเปนเพือ่ทํางานใหไดดี  และ
ขณะเดียวกนักพ็รอมที่จะเรียนรู  การทํางานรวมกับผูอ่ืน 
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4. แนวทางในการเรียนรู 
 

การเรียนรูของผูใหญมีความแตกตางจากการเรียนรูของเด็กทั้งในดานเนื้อหาและ 
วิธีการ  กลาวคือ  การเรียนรูของเด็กจะเนนเนื้อหาวิชาการ  โดยมีจุดมุงหมายที่จะพฒันาดานตาง ๆ 
เปนการสรางความพรอมสําหรับการเรียนรูในระดับสูงขึน้ไป  หรือเพื่อใชประโยชนในวันขางหนา  
แตสําหรับผูใหญมุงที่จะนําความรูนั้นไปใชทันทีในปจจบุัน  การเรียนของผูใหญจึงมุงกระบวนการ
การแกปญหา 
 
 สรุปไดวา  การจัดใหผูใหญไดรับการเรียนรูจําเปนตองเขาใจหลักพืน้ฐานในความเชื่อตาม
ทฤษฎีการเรียนรูของผูใหญ  เชนเดยีวกับการจัดฝกอบรมนักธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จจึง
จําเปนอยางยิ่งที่จะตองเขาใจหลักพื้นฐานของผูเขาฝกอบรม  และมีการเลือกวิธีการในการถายทอด
ใหเหมาะสมดวย 
 
หลักการฝกอบรม 
 

การฝกอบรมนั้นเปนการจัดกิจกรรมการเรยีนการสอนประเภทหนึ่ง  ซ่ึงมีนักวิชาการไดให
แนวคดิและความหมายของการฝกอบรมไวหลายทาน  ไดแก   
 

อรพรรณ  (2539)  กลาววา  การฝกอบรม  หมายถึง  การแนะนํา  การสอนเพื่อใหผูเขารวม
กิจกรรมเกดิความรู  ความเขาใจหรือความชํานาญในเรื่องที่ตองการ 
 

วิจิตร  (2540)  กลาววา  การฝกอบรม  เปนลักษณะกิจกรรมเฉพาะเจาะจงเฉพาะเรื่อง     
เปนปญหาที่เกดิขึ้นในวงแคบ ๆ  ที่มีความจําเปนจะไมสอนหรืออบรมวิชาตาง ๆ กวางขวางหรือ
ยาวนานเหมือนวิทยาลัย  มหาวิทยาลัย  การฝกอบรมจึงเปนการพัฒนาทรัพยากรมนษุยใหมีศักยภาพ
ในดานตาง ๆ ไมวาจะเปนความรู  ความสามารถ  สติปญญา  ซ่ึงตองการพัฒนาหรอืฝกฝนอบรม
บุคคลใหเหมาะสมหรือเขากบังาน  หรือการทํางาน 
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สุนันทา  (2541)  กลาววา  การฝกอบรมนั้นเพื่อหลัก ดังนี้ 
 
 1.  เพื่อใหบุคคลมีความตระหนักและมีความสนใจตอปฏิกิริยาทางดานอารมณและ         
การแสดงออกของทั้งของตนเองและของผูอ่ืน 
 
 2.  เพื่อเพิ่มขีดความสามารถของบุคคล  ใหมีการรับรูและเรียนรูผลสืบเนื่องที่เกดิขึ้นจาก
การกระทําของตน  โดยเขาใจและสนใจตอความรูสึกของตนเองและผูอ่ืน 
 
 3.  เพื่อกระตุนใหมีการพัฒนาคานิยมและเปาหมายสวนบุคคล  ใหสอดคลองกับวิถีและ
แนวทางขององคกร 
 
 4.  เพื่อพัฒนาความรูความเขาใจทางดานพฤติกรรมศาสตรในอันที่จะเชือ่มโยงคานิยม
เปาหมายสวนบุคคลใหสอดคลองกับแนวปฏิบัติขององคกร 
 
 5.  เพื่อเรงเราใหบุคคลไดเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมใหเอื้ออํานวยตอการเปนสมาชิกของ
องคกรที่มีคุณภาพ 
 
 6.   เพื่อใหบุคคลไดเขาใจความซับซอนของกระบวนการติดตอส่ือสาร 

 
นิรันดร  (2542)  กลาววา  การอบรม...เปนกิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อปรับปรุงและเพิ่มพนูความรู 

(Knowledge)  ทักษะหรือ  ความชํานาญ  (Skill)  และทัศนคติ  (Attitude)  ใหเกิดขึ้นแกบุคลากร  
อันจะนําไปสูความเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในลักษณะทีส่อดคลองกับเปาหมายขององคกร... 
 

ยงยุทธ  (2544)  กลาววา  การฝกอบรม  หมายถึง  กระบวนการ  (Process)  อยางหนึง่ใน       
การพัฒนาองคการ  โดยอาศัยการดําเนินงานอยางเปนระบบ  ขั้นตอน  มีการวางแผนที่ดีและเปน   
การกระทําที่ตอเนื่อง  โดยไมตองหยุดยั้ง  ซ่ึงการกระทําทั้งหมดกเ็พื่อความมุงหมายในการเพิ่มพูน
ความรู  (Knowledge) 
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สาโรช  (2547)  กลาววา  การฝกอบรม  (Training)  หมายถึง  ความพยายามที่จะพัฒนา
เปลี่ยนแปลงความรู  ทักษะ  และเจตคติอยางมีการวางแผน  และเปนระบบ  การเปลี่ยนแปลง
ดังกลาว  เกิดขึน้จากการไดรับประสบการณการเรียนรู  และกอใหเกิดผลของการกระทําใน          
รูปกิจกรรมทั้งหลายที่เกีย่วของกับงานนั้น  ในลักษณะทีเ่ปนผลดี  หรือมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
จุดมุงหมายของการฝกอบรมอยูที่การใหบุคลากรในหนวยงานไดรับความรูความสามารถเพิ่มขึ้น 
และเพยีงพอทีจ่ะทํางานทีไ่ดรับมอบหมายใหสําเร็จลุลวงเปนอยางด ี

 
Barry  (1994)  กลาววา  การฝกอบรม  เปนกระบวนการทีจ่ัดกระทาํอยางเปนระบบ       

เพื่อเสริมสรางสมรรถนะทางดานความรู  ทกัษะ  ทัศนคตแิละพฤติกรรม  โดยผานประสบการณ          
การเรียนรูในอนัที่จะชวยใหบุคคลปฏิบัติงานและรวมกิจกรรมตาง ๆ  ไดอยางมีประสิทธิผล  อีกทั้ง
เปนการพัฒนาศักยภาพของบุคคลใหสนองตอบตอความตองการดานกาํลังคนขององคการทั้งใน
ปจจุบันและในอนาคต 
 

Cascio  (1995)  กลาววา  การฝกอบรมประกอบดวยกิจกรรมตาง ๆ  ที่ได 
วางแผนและออกแบบอยางเปนระบบ เพื่อปรับปรุงการปฏิบัติงานของพนักงานทั้งระดับบุคคล 
กลุมและองคการ  ผลการปฏิบัติงานที่ดีขึ้นแสดงใหเหน็วา  มีการเปลี่ยนแปลงที่วดัไดทางดาน 
ความรู ทักษะ ทัศนคติและพฤติกรรมของผูปฏิบัติงาน 
 

สรุปไดวา  การฝกอบรม  หมายถึง  กระบวนการเพิ่มพูนความรู  ทักษะ  และทัศนคติ  
ใหกับผูเขารับการฝกอบรมใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในทางบวกที่จะนําไปใชในการพัฒนา
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานหรือการดําเนินชีวิตทีด่ีขึ้น  โดยมีรูปแบบการฝกอบรมและ
ระยะเวลาที่เหมาะสม  ทั้งนี้ในความหมายของการฝกอบรม  ก็คือ  กระบวนการเพิ่มพูนความรู  
ความสามารถ  ทักษะ  และทศันคติ  ของนกัธุรกิจขายตรงใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมใน
ทางบวกที่จะนําความรูไปใชปฏิบัติในการทําธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
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ประวัติความเปนมาของธุรกิจขายตรง 

สมาคมขายตรงไทย  (2547)  กลาววา  การขายตรงเปนวธีิการที่มีมาตั้งแตยุคโบราณ                     
โดยเริ่มจากพอคาเรที่ใชวิธีการเดินเขาไปหาลูกคา  เพื่อการซื้อขายหรอืแลกเปลี่ยนสินคา              
ซ่ึงสวนใหญเปนสินคาเบ็ดเตล็ดที่ใชในชวีิตประจําวัน  เชน  หวี  เข็ม  ดาย  ตอมาเมือ่การคมนาคม 
มีความสะดวกสบายมากขึ้น  ยกตวัอยาง  เชน  บทบาทของพอคาเรในสหรัฐอเมริกา               
(Yankee Peddlers)  ก็เพิ่มความสําคัญมากขึ้นเชนกนั  พอคาบางคนที่พอมีฐานะก็เร่ิมใชเกวียนหรือ
มาในการเดินทางเพื่อไปขายสินคาและขยายไปสูการเดนิทางโดยทางเรือไปในหลาย ๆ ประเทศ 
การขายตรง  โดยพอคาตรงถงึผูบริโภคจึง กระจายไปยงัทั่วทุกภูมิภาคของโลก  เชน  อัฟริกา 
ฝร่ังเศส  อังกฤษ  ยุโรป  เยอรมัน  ฮังการี  และจีน  

ในป  พ.ศ.  2429  เดวิด  แมคคอนแนล  เซลลแมนผูขายสินคาตามบานไดคนพบความจริง
วาตัวอยางน้ําหอมที่ใหลูกคาผูหญิงทดลองใชเปนที่นยิมมากกวาหนังสือที่เขาเสนอขาย  จึงไดกอตัง้
บริษัท  แคลิฟอรเนีย  เพอรฟูม  ขึ้นในรัฐนิวยอรค  และในเวลาตอมา  บริษัทไดเปลี่ยนชื่อเปน
บริษัท  เอวอน  โปรดักส  ในป  พ.ศ.  2482  โดยเขาตองการยกยองสรรเสริญนักประพนัธ  วิลเลียม 
เช็คสเปยร  ในบทประพันธทีเ่ขาชื่นชอบเรื่อง  Stratford  Upon  Avon 

มิสซิส  พีเอฟพี  แอลบี้  แหงวินเชสเตอร  รัฐนิวแฮมเชียร  เปนผูบุกเบกิระบบการขายตรง
ของเอวอน  ซ่ึงมีช่ือเสียงเปนที่รูจักอยางแพรหลายในปจจุบัน  เธอไดเปนสมาชิกคนแรกของบริษทั 
เมื่อแมคคอนแนลจางเธอใหขายน้ําหอม  ลิตเติ้ล  ดอท  เพอรฟูม  แกเพือ่นและเพื่อนบาน  เธอไดรับ
สมัครผูหญิงอีกมากมายใหมาทําหนาที่แบบเดียวกันและไดขยายอาณาเขตของธุรกิจออกไป
ครอบคลุมภาคตะวันออกเฉยีงเหนือทั้งหมด  นับวาไดสรางกลุมนักบรหิารธุรกิจหญงิที่ประสบ
ความสําเร็จใหเกิดขึ้น  ดังนั้นจึงถือไดวา  เอวอนเปนบรษิทัขายตรงรายแรก  ในดานผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางและผลิตภัณฑเพื่อความงาม  และเปนตนแบบของการขายตรงแบบชั้นเดียว        
(Single – Level  Marketing  หรือ  SLM) 

จนกระทั่งป  พ.ศ.  2489  ระบบการสาธิตที่เรียกวา  “Home  party”  ไดเขามามีบทบาทใน
วงการขายตรงเมื่อ  บริษัท  ทัพเพอรแวร  โดย  Earl  Tupper  ซ่ึงเปนผูผลิตช้ินสวนพลาสติก         
สงใหกับบริษทัผลิตเครื่องบินตั้งแตสมัยสงครามโลกครั้งที่  2  ภายหลังจากที่สงครามสงบจึงได
ผลิตกลองเก็บอาหารพลาสติกซึ่งเปนการปฏิวัติการนําพลาสติกมาใชเพือ่เก็บอาหารแบบสุญญากาศ
แลวนําออกวางจําหนายบนชัน้วางสินคาในหางสรรพสินคา  แตปรากฏวาไมประสบความสําเร็จ
เพราะลูกคาไมมีความเขาใจในวิธีการใช  
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ทัพเพอรแวรจงึไดเปลี่ยนมาใชกลยุทธใหมในป  พ.ศ.  2491  โดยการใชนักขายผูหญิงและ
นัดหมายลูกคาผูหญิงกลุมเปาหมายมายังบานของบุคคลที่เรียกวาเปน  เจาภาพ  ของการนัดหมายนี้ 
เพื่อทําการสาธิตการใชสินคาและเปนการสังสรรคในหมูผูหญิงดวยกนั  ปรากฏวาวธีิการดังกลาว
ประสบความสําเร็จเปนอยางดีและการสาธิตก็เขามามีบทบาทมากขึ้น  แตกย็ังใชวิธีการจาย
ผลตอบแทนใหแกนักขายแบบชั้นเดียว 

ป  พ.ศ. 2477  คารล  เอฟ  เรหนบอรก  ผูริเริ่มคนควาพัฒนาผลิตภัณฑเสริมอาหาร       
นิวทริไลทและไดเร่ิมใชระบบการจายผลตอบแทนแบบใหมใหแกนักขายของนิวทริไลท            
โดยนักขายจะไดผลตอบแทนจากยอดขายของตนและจากยอดขายของผูที่ตนแนะนํามาทําธุรกิจ
ดวย 

ตอมาในป  พ.ศ.  2492  เจย  แวน  แอนเดล  และ  ริช  เดอโวส  หนุมนอยสองคนไดเขามา
เปนผูจําหนายผลิตภัณฑเสรมิอาหารนิวทริไลท  และประสบความสําเร็จในอาชีพอยางมากมาย 
ดังนั้น  ในป  พ.ศ.  2502  ทั้งสองคนจึงไดตัดสินใจกอตัง้  แอมเวย  คอรปอรเรชั่นขึ้น  และไดผลิต
ผลิตภัณฑใหมขึ้นมาภายใตช่ือแอมเวย  โดยเนนที่ผลิตภัณฑในครวัเรือนประเภทอปุโภคบริโภค
และเปนผลิตภณัฑธรรมดา ๆ  ที่ใคร ๆ  ก็สามารถขายได  โดยยังคงทําตลาดแบบขายตรงอยู       
และแอมเวยกไ็ดพัฒนาระบบการตลาดแบบหลายชั้นอยางเต็มรูปแบบ  หรือที่เรียกวาระบบ     
(Multi - Level  Marketing หรือ MLM)  ขึ้น  จนตอมาทัง้สองไดซ้ือกิจการนิวทริไลทเขามารวมเปน
สวนหนึ่งของกลุมผลิตภัณฑของแอมเวย 

  การพัฒนาของระบบ  MLM  ไดผานชวงเวลามาหลายยุคหลายสมัยดวยกัน 

Wave  1  ชวงป  พ.ศ.  2488 - พ.ศ.  2522  เขาสูยุคสรางฐาน  

Wave  2  ชวงป  พ.ศ.  2523 - พ.ศ.  2532  การเติบโตอยางกาวกระโดด  

Wave  3  ชวงป  พ.ศ.  2533 - พ.ศ.  2542  เร่ิมการกระจายตลาดสูมวลชน  

Wave  4  ชวงป  พ.ศ.  2543 – ปจจุบัน  เร่ิมกาวสูกระแสโลกาภิวัตน  โลกทั้งโลกเชื่อมโยง
ไวดวยกัน 
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ในระยะเวลา  60  ปของการเติบโตของระบบ  MLM  นั้น  ในชวง  25  ปแรกเปนชวงที่   
ไมมีกฎหมายควบคุมและเปนชวงที่มีทั้งคนที่ตั้งใจทําธุรกิจดวยเจตนาที่ดีและไมดีเขามาสู             
ธุรกิจขายตรง  จนกระทั่งป  พ.ศ.  2533  จึงเริ่มกระจายธุรกิจสูมวลชน  (Mass Marketing) 

การใชอินเทอรเน็ตเริ่มเขามามีบทบาทในทุกวงการมากขึ้นรวมทั้งวงการขายตรง  ทําให
ธุรกิจขายตรงสามารถเติบโตอยางไมหยุดยั้ง  บริษัทผูประกอบการ  นกัขายอิสระ  และผูบริโภค 
สามารถติดตอส่ือสารและทําธุรกิจกันไดอยางอิสระบนโลกอินเทอรเน็ต  โดยเฉพาะนักขายตรงผูมี
สวนสําคัญมากขึ้นทุกขณะในการปฏิวัตวิธีิการชอปปงแบบสงตรงถึงบานโดยไมตองไป
หางสรรพสินคา 

ธุรกิจขายตรงในประเทศไทย  เร่ิมเขามามบีทบาทตอวงการตลาดเมื่อราว  40  ปที่แลว   
โดย  บริษัท  ทัพเพอรแวร  (ประเทศไทย)  จํากัด  ซ่ึงเปนผูจําหนายผลิตภัณฑเก็บอาหารแบบ 
สุญญากาศที่ทําจากพลาสติก  ไดเปนผูริเร่ิมนําวิธีการที่เรียกวา  “Home  party”  เขามาใชเปน       
คร้ังแรกในการขาย  ซ่ึงเปนรูปแบบการขายตรงที่เปดโอกาสทั้งดานการขาย  ความสะดวก            
ในการซื้อ  และเปนการสรางสังคมเฉพาะสําหรับผูหญิงไทย  ในชวงนัน้การสาธิตเขามามีบทบาท
ในวงการขายตรงไทยมากทเีดียว  ในระยะเวลาตอมา  ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยกข็ยายตวั
แพรหลายยิ่งขึน้  มีบริษัทจากตางประเทศและในประเทศทยอยเปดตัวและนําเสนอสนิคาใหม ๆ    
สูผูบริโภค  อาทิ  เครื่องสําอาง  หนังสือ  เครื่องใชไฟฟา  เปนตน 

ตอมาในป  พ.ศ.  2521  บริษัท  เอวอน  คอสเมติคส   (ประเทศไทย)  จํากัด  ไดกอตั้งขึน้ 
นับเปนสาขาที่  22  ของเอวอน  โปรดักส  อิงค  และเปนตนแบบของการขายตรงแบบชั้นเดียว 
(Single – Level  Marketing  หรือ  SLM)  อยางเต็มรูปแบบในเมืองไทยที่ใหบริการลูกคา             
ดานผลิตภัณฑเครื่องสําอางและผลิตภัณฑเพื่อความงามดวยระบบขายตรง  โดยจัดทําผาน               
ผูจําหนายอิสระซ่ึงเปนผูแทนของบริษัทในการออกไปเยี่ยมเยียนลูกคาในเขตของตนเองเพื่อแนะนํา
และจําหนายผลิตภัณฑถึงบานโดยตรง 

ระบบขายตรงแบบชั้นเดยีวไดรับความนยิมเร่ือยมา  และในระยะเวลาเกือบ  10  ปตอมา    
ก็มีบริษัทขายตรงระบบการตลาดหลายชั้นเริ่มเขามาดําเนนิธุรกิจในประเทศไทย  จนกระทั่งในป 
พ.ศ.  2530  บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากดั  ไดเขามาในธุรกิจขายตรงในประเทศไทย       
ทําการตลาดดวยระบบการตลาดแบบหลายชั้น  (Multi – Level  Marketing - MLM)  อยางเต็ม
รูปแบบโดยจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค  ซ่ึงนอกจากมรีายไดขายปลกีจากการจําหนายผลิตภณัฑ
ใหกับลูกคาแลว 
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 ผูจําหนายยังมรีายไดเพิ่มจากเงินอัตราสวนจากยอดขายรวมของผูจําหนายที่ตนให         
การสปอนเซอรเขามาในองคกรดวย  รายไดประเภทนี้จะมากหรือนอยแปรผันไปกับระดับขั้นของ
ความมานะพยายามทั้งในการขายและการสปอนเซอรของผูจําหนายนัน้ ๆ  ผูที่มีความขยันและ
ทํางานมีผลงานมากจะไดรับผลตอบแทนในระดับที่สูงเปนขั้น ๆ ไป  

ธุรกิจขายตรงในเมืองไทยเตบิโตอยางรวดเร็ว  มูลคาการซื้อขายเพิ่มมากขึ้นทุก ๆ ป           
มีบริษัทตาง ๆ เกิดขึ้นอยางมากมาย  จึงไดเกิดการรวมตัวของผูประกอบการและกอตัง้สมาคม    
การขายตรงไทย  (Thai  Direct  Selling  Association หรือ TDSA)  ขึ้นเมื่อวันที่  13  ตุลาคม  2526  
และสมาคมไดเขารวมเปนสมาชิกของสมาพันธการขายตรงโลก  (World  Federation  of  Direct 
Selling  Associations -  หรือ  WFDSA)  ที่มีประเทศตาง ๆ เขารวมเปนสมาชิกมากกวา  50  
ประเทศทั่วโลก สมาคมมีบทบาทสําคัญตอวงการขายตรงไทยเรื่อยมา  ทั้งตอภาครัฐ  ผูประกอบการ  
ผูจําหนาย  และผูบริโภคโดยเฉพาะการมีสวนรวมใหขอมูลและสนับสนุนใหเกดิพระราชบัญญัติ
ขายตรงและตลาดแบบตรง  พ.ศ.  2545  

ธุรกิจขายตรงในเมืองไทยเตบิโตขึ้นเรื่อย ๆ มีผูคนมากมายหลั่งไหลเขามาสูธุรกิจขายตรง 
เพราะธุรกิจขายตรงเปนธุรกจิที่เปดโอกาสใหกับคนทุกเพศ  ทุกวยั  ทกุระดับการศึกษา  ทุกฐานะ 
ทุกสังคม  ไดเขามาอยางมีความหวัง  ไมวาจะเปนการมคีุณภาพชวีิตทีด่ีขึ้น  การมีอิสระทางการเงนิ
และเวลา  โอกาสทองเที่ยวหาประสบการณทั้งในและตางประเทศทั่วโลก  และไดรับการยกยอง 
เชิดชูเกยีรต ิ และธุรกิจขายตรงยังเปนโอกาสที่เปดกวางสาํหรับผูคนทั่วไปที่ตองการเปนเจาของ
ธุรกิจของตนเองดวยการลงทุนต่ําและมีความเสี่ยงนอยมาก  จึงนับวาเปนธุรกิจมวลชนที่สงเสริม
และสนับสนนุใหผูคนมีสปริตของนักคานักขายเติบโตขึ้นไดเทาที่ปรารถนาและลงแรงทุมเท   
ความพยายาม  ผลตอบแทนก็จะเกิดขึน้มากนอยตามความมานะพยายามและการทุมเทเวลาใน    
การทําธุรกิจของแตละบุคคล 
 
 ประเภทสินคาของธุรกิจขายตรงสามารถแบงประเภทของสินคาในธุรกจิขายตรง  ไดดังนี ้
 

1. ประเภทจาํหนายสินคา 
 

1.1 สินคาอุปโภคบริโภค  เชน  เครื่องสําอาง  เครื่องใชภายในบาน  เปนตน 
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1.2 สินคาที่เปนสินทรัพยถาวร  เชน  รถยนต  บาน  ที่ดิน  คอนโดมิเนยีม                     
ที่พักตากอากาศ 
 

2. ประเภทการใหบริการ ไดแก บัตรเครดิต บัตรสมาชิกตาง ๆ การศึกษาตอ การศึกษา
พิเศษ การทองเที่ยว เปนตน 

 
3. ประเภทพเิศษ  ไดแก  ประกันภัย  ประกันชีวิต  ธุรกิจการเงิน  เปนตน 

 
 รูปแบบและวธีิการตาง ๆ ในระบบขายตรงที่มีการนําเสนอสินคาถึงผูใชหรือผูบริโภค
โดยตรง  ไดแก 
 

1. ระบบการขายสินคาถึงบาน  (Knock door) 
 

เปนการเสนอขายสินคาตามบาน  ที่ทํางาน  หรือรานคา  ซ่ึงพนักงานขายตองมีวิธีการ
ขั้นตอนตาง ๆ ในการพดูและเสนอขาย  อีกทั้งยังตองผานการฝกฝน  ฝกหัดมาอยางดี  จากหัวหนา
หรือผูใหการฝกอบรม  พรอมทั้งตองมีทัศนคติ  ความเชือ่มั่น  และกําลังใจที่ดใีนการทํางาน  เชน
พนักงานขายสินคาลุกซ  เซฟทีคัท  เครื่องซักผาหลายยีห่อ  เครื่องกรองน้ํา  เปนตน 

 
2. ระบบพิธีกร  (Party plan) 

 
ระบบพิธีกรเปนระบบที่ใชวธีิการสาธิตการขายที่มีการแนะนําลูกคาตอ ๆ กันไป  โดย

กอนการเสนอขายมักจะมีการเลนเกม  มีกจิกรรม  และมกีารสาธิตสินคา  เมื่อมีการสาธิตเสร็จสิ้นก็
จะมีกจิกรรมตอคือ  การขอรายชื่อผูมุงหวังเพื่อนัดกบัรายใหม ๆ ไปยังที่อ่ืน ๆ ซ่ึงวิธีนี้เปนวิธีที่ผูขาย
หรือพิธีกรจะตองอาศัยความสามารถและมนุษยสัมพนัธอยางสูงในการขาย  การนัดหมายใหม    
การปดการขาย  และการชักจูงใหผูมุงหวังซื้อเพิ่ม  เชน  พิธีกรทัพเพอรแวร  เครื่องใชภายใน
ครัวเรือนตาง ๆ เปนตน 
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3. การขายทางไปรษณีย  (Direct  mail)  
 

วิธีนี้จะมีเอกสารการโฆษณาชักชวนเปนหวัใจสําคัญ  การจัดทําเอกสารในการนําเสนอ
ขายจึงถือเปนศิลปะ  โดยมีขอความ  สีสัน  รูปแบบที่นาสนใจ  อานเขาใจงาย  มีชองวางใหลูกคา
สามารถสั่งซ้ือไดสะดวกโดยการทําเครื่องหมายตามที่ตองการ  วิธีการหาลูกคาทางไปรษณียนั้น
บริษัทตาง ๆ ที่ขายทางไปรษณยีมักติดตอธนาคารเพื่อฝากสงจดหมาย  เอกสาร  ประชาสัมพันธ 
แนะนําสินคาไปยังลูกคาที่ถือเครดิตตาง ๆ ของธนาคาร 
 

4. การขายทางโทรศัพท  (Tele - marketing)  
 

การขายทางโทรศัพทบางครั้งอาจจะตองใชควบคูไปกับการขายทางไปรษณียหรือ     
การใชโทรศัพท  ทําการนัดหมายกับผูมุงหวังหรือลูกคา  แทนที่จะเดนิออกไปเคาะประตูแทน  เชน
การขายสมาชิก  การขายบัตรเครดิตตาง ๆ วิธีนี้ผูขายก็ควรจะมีเทคนิคในการพูดโนมนาวและชักจูง  
ตลอดจนมีเทคนิคในการสือ่สารและการปดการขาย  ซ่ึงนับวาเปนวิธีที่กําลังไดรับความนยิม 

 
5. การออกงานแสดงสินคา  (Exhibit seminar) 

 
     เปนการหาลูกคาโดยการออกรานแสดงสินคา  เชน  งานเฟอรนิเจอรหรืองานแสดง      

แบบบาน  เปนตน 
 

สื่อการศึกษาและสื่อการฝกอบรม 
 
ความหมายของสื่อ 
 
 ณรงค  (2529)  กลาววา  ส่ือ  มาจากภาษาองักฤษวา Medium (เอกพจน)  หรือ  Media 
(พหูพจน)  ตามพจนานกุรมฉบับราชบัณฑิตสถานไดใหไววา  ส่ือเปนกริยา  มีความหมายวา        
ทําการติดตอใหถึง  ชักนําใหรูจักกันเปนคํานามที่มีความหมายวา  บุคคลหรือส่ิงของที่ทําให       
การติดตอใหถึงกัน  
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  “...ส่ือ  (Media)  เปนตวักลางที่จะนําขาวสารตาง ๆ ไปยังผูรับ  ตัวกลางเหลานี้อาจจะอยูใน
ลักษณะของตวัหนังสือ  คําพูด  วัสดุ  อุปกรณตาง ๆ ตลอดจนวิธีการทีผู่สงหรือวิทยากรใชเปนสื่อ
ในการถายทอดสารไปยังผูรับ...” 
 
 ส่ือ  หมายถึง  ตัวกลางที่จะนาํขาวสารจากผูสงสารไปยังผูรับสารได  ในการที่ผูสงสาร 
จะสงออกไปใหถึงผูรับ  ผูสงสารก็จําเปนตองอาศัยส่ือที่นําขาวสารไปยังผูรับ  และเชนเดียวกนั 
ผูรับเองก็อาศัยส่ือในการรับสารเชนเดียวกนั 
  
 สรุปไดวา  ส่ือ  หมายถึง  ตัวกลางอันอาจจะอยูในลักษณะวัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ       
ตลอดจนถึงเทคนิคและวิธีการตาง ๆ ที่ผูสงสารใชบรรจุขอมูลเปนสื่อในการถายทอดสาร           
จากผูสงสารไปยังผูรับสารใหสามารถดําเนินการตรงตามวัตถุประสงคไดอยางมีประสิทธิภาพ     
ทั้งผูใหการอบรมและผูรับการอบรมตองอาศัยส่ือดวยเชนกัน  เพื่อเปนตวักลางที่จะทําใหผูเขารับ           
การฝกอบรมเกิดความสนใจและเขาใจ  ทําใหเกิดการเรยีนรูที่จะทําใหการฝกอบรมบรรลุ
จุดมุงหมายที่ไดตั้งไวอยางมปีระสิทธิภาพ 
 
ความหมายของเทคนิคการฝกอบรม 

  
 วิจิตร  (2537)  กลาววา  เทคนิคการฝกอบรม  หมายถึง  วิธีการสอน  การอบรมในรูปแบบ
ตาง ๆ ที่จะทําใหผูเขารับการอบรมเกิดการเรียนรู  เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  ที่คอนขางถาวร
ตามวัตถุประสงคของการฝกอบรม  
 

ศันสนีย  (2543)  กลาววา  เทคนิคการฝกอบรม  คือ  องคประกอบที่มคีวามสําคัญเปน  
อยางมากที่จะชวยใหโครงการฝกอบรมประสบความสําเร็จตามหลักสตูร  และตามวตัถุประสงค
ของโครงการฝกอบรม  ดังนั้น  ผูที่เกีย่วของจะตองเลือกใชเทคนิคการฝกอบรมใหสอดคลองกับ
วัตถุประสงคของการฝกอบรมแตละครั้ง  ขณะเดียวกนัเทคนิคการฝกอบรมที่เลือกใชจะตอง
เหมาะสมกับกลุมเปาหมายทีเ่ขารับการอบรมและสอดคลองกับธรรมชาติของเนื้อหาวิชาดวย      
นั่นหมายถึงวา  การฝกอบรมจะเปนตัวกระทําการที่สําคัญที่จะกอใหเกดิการเปลี่ยนแปลงทั้งใน  
ดานความรู  ทกัษะและทัศนคติ  ถาปราศจากเทคนิคการฝกอบรมที่เหมาะสมแลว  การเปลี่ยนแปลง
ตาง ๆ ดังกลาวก็จะไมเกิดขึน้ไดสรุปความสําคัญของเทคนิคการฝกอบรมไว  5  ประการ  ดังนี ้
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1.  เปนตัวกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงดานความรู  ทักษะหรือเจตคติอันพึงประสงคของ 
ผูเขารับการอบรมตามวัตถุประสงคของการฝกอบรมนั้น ๆ  

 
2.  เปนวิธีทางที่นําการฝกอบรมนั้น ๆ ใหบรรลุจุดมุงหมาย 
 
3.  ชวยกระตุนใหผูเขารับการอบรมเกิดความตองการในการเรียนรูมากขึ้น 

 
4.  ชวยทําใหผูเขารับการอบรม  ไมรูสึกเบื่อหนายแตกลับมีความกระตอืรือรน                  

กระฉับกระเฉงขึ้น 
 
5.  ชวยใหผูเขารับการอบรมไดรับประสบการณจริง  และไดรับประสบการณการเรยีนรูที่

สอดคลองกับความตองการมากขึ้น 
 
สรุปไดวา  เทคนิคและวิธีการฝกอบรมเปนปจจัยสําคัญทีผู่ใหการฝกอบรมจะสามารถ

ถายทอด  ความรูไปยังผูรับการฝกอบรมโดยการใชเทคนคิและวิธีการฝกอบรมตาง ๆ ใหเหมาะสม 
โดยสามารถวดัไดวาเทคนิคและวิธีการฝกอบรมมีประสิทธิภาพเพยีงใด  โดยวัดจากผูรับการอบรม
วาจะมีความรู  ทักษะ  ทัศนคติ  แตกตางจากเดิมมากนอยเพียงใด 
 
ความสําคัญของสื่อการสอน 

 
 สมเชาว  (ม.ป.ป.)  กลาววา  กระบวนการเรียนการสอน  ส่ือจัดวาเปนองคประกอบสําคัญ
อยางหนึ่งที่ทําใหกระบวนการเรียนการสอนครบบริบูรณและยังอาจกลาวไดวาเปนตวัช้ีถึง
ประสิทธิภาพของการเรียนการสอนในครัง้นั้น ๆ อีกดวย  เพราะตวัส่ือจะเปนตัวการสําคัญที่นําเอา
ความรูและประสบการณเขาไปสูการรับรูของผูเรียน  ซ่ึงการรับรูนี้เองที่ครูผูสอนตองเลือกชองทาง
ใหถูกตอง  มฉิะนั้นความรูและประสบการณทั้งหมดจะไมสามารถเกิดขึ้นแกผูเรียนไดตามประสงค
ของครูผูสอน  ประสาทสัมผัสที่รับรูไดแมมีเพียง  5  ประการ  ไดแก  การรับรูทางตา  การรับรู   
ทางเสียง  การรับรูทางสัมผัส  การรับรูทางรส  และการรับรูทางกลิ่น  แตในทางปฏบิัติแลวพบวา   
มีการเลือกใชการรับรูไมเหมาะสมกันมากอันเนื่องมาจากยึดเอาความสะดวกคุนเคยของผูสอน  เชน 
การใชการบรรยายในการสอนเพื่ออธิบายรูปทรงขององคพระปฐมเจดยี  เพื่อเปรียบเทียบลักษณะ
ของสถาปตยกรรมไทยกับอนิเดียที่ผสมผสานมากับความเชื่อทางพุทธศาสนา  เปนตน  ซ่ึงเห็นไดวา
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ผูเรียนจะรับรูและเกดิผลของการเรียนรูแตกตางกันอยางแนนอน  เพราะภาพนึกจากการฟงจะ      
ถูกแปลความหมายไปตามประสบการณเดิมของผูเรียนซึ่งก็ยอมแตกตางกัน  ดังนั้นจึงควรมี        
การนําภาพมาใชประกอบการบรรยายดังกลาวดวย  จึงจะสามารถชี้ใหเห็นความเหมอืนหรือ      
ความแตกตางของสถาปตยกรรมไดอยางชดัเจน  ประเดน็นี้คงจะสรุปไดวาความสมบูรณของ
กระบวนการเรียนการสอนจาํเปนตองใหความสําคัญในองคประกอบของแตละสวน  โดยเฉพาะ  
ในสวนของสือ่การสอนนั้น  ในแนวคิดดานเทคโนโลยีการศึกษาถือวา  ส่ือการสอน  คือ  การทําให
ความเปนนามธรรมไปสูความเปนรูปธรรม 
 
 สรุปไดวา  การเรียนการสอนจะสัมฤทธิ์ผล  โดยมีส่ือเปนองคประกอบสําคัญใน
กระบวนการถายทอดความรู  เชนเดยีวกัน  การฝกอบรมจะไดผลตองมส่ืีอเปนกระบวนการ
ถายทอดความรู  โดยตองเลือกสื่อใหเหมาะสมกับกลุมของผูรับการฝกอบรม ส่ือจะทําหนาที่
ถายทอดสิ่งที่ผูอบรมตองการถายทอดไปยงัผูรับการอบรม  ทําใหผูรับการอบรมมีความรูและ   
ความเขาใจมากขึ้น  

 
คุณคาของสื่อ 
 
 การฝกอบรมเปนกระบวนการถายทอดประสบการณจากแหลงความรู                         
สภาพการปฏิบัติงานจริงในปจจุบัน  สูตัวผูเขารับการอบรม  ดังนั้นการใชส่ือประกอบการสอน 
และการฝกอบรมจะชวยใหผูเขาอบรมเรียนรูไดมากขึ้น 

 
ณรงค  (2529)  กลาววา  การใชส่ือประเภทตาง ๆ จะมีคุณคาตอการสงเสริมพอสรุปได 

ดังนี ้
 
 1.  ชวยใหคุณภาพของการเรยีนรูดีขึ้น  เพราะมีความจริงจังและมีความชัดเจนตอผูไดรับ 
การสงเสริม 
 
 2.  ชวยใหผูไดรับการสงเสริมไดเรียนรูในปริมาณมากขึน้ในเวลาที่รวดเร็ว  เชน  กรณีที่       
ผูสงเสริมตองออกไปพบปะกับชาวบานในเวลาที่จํากัด  ถามีแผนภูมิหรือแผนที่เตรียมเอาไวแลว
ประกอบการพูดก็จะทําใหชาวบานสามารถเรียนรูและเขาใจไดเร็วข้ึน 
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 3.  ชวยใหผูไดรับการสงเสริมมีความสนใจและมีสวนรวมอยางแข็งขันในงานที่สงเสริม 
 
 4.  ชวยใหผูไดรับการสงเสริมจดจํา  ประทบัความรูสึกและทําอะไรไดเร็วและดีขึน้ 
 
 5.  ชวยใหสามารถเรียนรูในสิ่งที่ศึกษาไดลําบาก  โดยใชส่ือเขาชวย  เชน 
 

 5.1  ทําใหส่ิงซับซอนใหงายขึ้น  อาทิ  ถาตองการจะสงเสริมและเผยแพรในดาน           
การคุมกําเนิดแบบใสหวง  โดยใชหุนจําลองสาธิตการใสหวงกจ็ะทําใหผูดูเขาใจมากขึน้ 

 
 5.2  ทํานามธรรมใหเปนรูปธรรมขึ้น  โดยการใชภาพหรือสัญลักษณเขาชวย 
 
 5.3  ทําส่ิงที่เคล่ือนไหวชาใหดูเร็วข้ึน  เชน  ใชภาพยนตรแสดงการเจริญเติบโตของ 

ตนพืช  หรือการบานของดอกไมใหเหน็อยางชัดเจนในเวลาอันรวดเร็ว 
 
 5.4  ทําส่ิงที่เคล่ือนไหวเรว็ใหดูชาลง 
 
     5.5  ทําส่ิงที่ใหญมากใหยอขนาดลง  เชน  ใชแผนภมูิแสดงการจดัไรนาสวนผสม   

โดยยอพืน้ที่ซ่ึงกวางใหญมากมาไวในกระดาษเพยีงแผนเดียว  หรืออาจทําเปนหุนจําลองก็ได 
 
 5.6  ทําส่ิงเล็กมากใหขยายใหญขึ้น  เชน  ใชภาพขยายใหญแสดงลักษณะของแมลง
ศัตรูพืช 

 
 5.7  นําอดีตมาใหศึกษาได  เชน  ใชภาพถายหรือภาพยนตรบันทึกเหตกุารณ           
หรือขอมูลในอดีตเอาไว  เพือ่ใชประโยชนในภายหนา 

 
กิตติ  (2544)  กลาววา  ส่ือมคีุณคาดังนี้ คือ 
 
1. กระตุนใหผูเรยีนเกดิความสนใจและติดตามบทเรียน 
 
2. ลดการพูดของผูสอน  ทําใหผูเรียนไดเห็นรูปแบบและเกดิมโนภาพที่มคีวามหมาย 
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3. ชวยใหผูเรียนเรียนรูไดเร็วและจําไดนาน 
 

4. ชวยการสอน 
 

4.1 ทําส่ิงที่เปนนามธรรมใหเปนรูปธรรม 
 
4.2 ทําเรื่องซับซอนใหงายขึ้น 

 
4.3 ทําส่ิงที่เคล่ือนไหวเร็วใหชาลงและทําส่ิงที่ชาใหเร็วข้ึน 

 
4.4 ทําส่ิงใหญใหเล็กลง / ของเล็กใหใหญขึ้น 

 
4.5 นําเรื่องในอดตีมาศึกษาได 
 
4.6 นําส่ิงที่อยูหางไกลใหมาใกล 
 
4.7 นําส่ิงที่ล้ีลับมาเรียนได 

 
4.8 นําส่ิงที่อันตรายมาเรียนได 

 
5. พัฒนาความคดิไดตอเนื่อง 
 
6. ชวยใหผูเรียนเรียนรูไดมากในเวลาที่จํากัด 

 
7. ชวยผูสอนใหสอนตรงตามวตัถุประสงค 

 
สรุปไดวา  คณุคาของสื่อตอการฝกอบรมนั้น  คือ  ชวยถายทอดขอมูลตาง ๆ จากผูให        

การอบรมในรปูแบบตาง ๆ ที่งายตอความเขาใจ  และดึงดูดใจผูรับการอบรมทําใหผูรับการอบรม
สามารถเขาใจขอมูลที่ผูใหการอบรมตองการที่จะถายทอดไดงายและเขาใจมากขึ้น 
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สื่อกับผูเรียน 
  
 กิดานันท  (2531)  กลาววา  คุณคาของสื่อการสอน  สามารถใชประโยชนไดทั้งผูเรียนและ
ผูสอน ดังนี้ 
 
 1.  เปนสิ่งที่ชวยใหเกิดการเรียนรูอยางมีประสิทธิภาพ  เพราะชวยใหผูเรียนเกดิความเขาใจ
เนื้อหาบทเรยีนที่ยุงยากซับซอนไดงายในระยะเวลาอันสั้นและสามารถชวยใหเกดิความคิดรวบยอด
ในเรื่องนั้นไดอยางถูกตองและรวดเรว็ 
  
 2.  ส่ือจะชวยกระตุนและสรางความสนใจใหกับผูเรียน  ทําใหเกิดความสนุกและไมรูสึก
เบื่อหนายการเรียน 
  
 3.  การใชส่ือจะทําใหผูเรยีนมีความเขาใจตรงกัน  และเกดิประสบการณรวมกนัในวชิา      
ที่เรียนนัน้ 
 
 4.  ชวยใหผูเรยีนมีสวนรวมในกจิกรรมการเรียนการสอนมากขึ้น  ทําใหมีความรูสึกที่ดี
ระหวางผูเรียนกับผูสอน 

 
 5.  ชวยเสริมสรางลักษณะทีด่ีในการศึกษาคนควาหาความรู  ชวยใหผูเรียนเกดิความคิด
สรางสรรคจากการใชส่ือเหลานั้น 
 
 6.  ชวยแกปญหาเรื่องความแตกตางระหวางบุคคล  โดยการใหมีการใชส่ือในการศึกษา
รายบุคคล 
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สื่อกับผูสอน 
 
 1.  การใชส่ือวสัดุอุปกรณตาง ๆ ประกอบการเรียนการสอนเปนการชวยใหบรรยากาศ 
ในการสอนนาสนใจขึ้น  และเปนการสรางความเชื่อมั่นในตนเองใหเพิ่มขึ้น 
 
 2.  ส่ือจะชวยแบงเบาภาระของผูสอนในดานการเตรยีมเนื้อหา  เพราะบางครั้งอาจใหผูเรียน
ศึกษาเนื้อหาจากสื่อไดเอง 
 
 3.  เปนการกระตุนใหผูสอนตื่นตัวอยูเสมอ  ในการเตรยีมและผลิตวัสดุใหม ๆ เพื่อใชเปน
ส่ือการสอน  ตลอดจนคิดคนเทคนิควิธีการตาง ๆ เพื่อใหการเรียนรูนาสนใจยิ่ง 
 

4.  คุณลักษณะที่เปนรูปธรรมและเปนความจริงของสื่อการสอนใดก็ตาม  จะชวยใหผูเรียน
เขาใจความหมายของสิ่งนั้นอยางกวางขวางและเปนแนวทางใหผูเรียนเขาใจสิ่งอ่ืน ๆ ไดดยีิ่งขึ้น 

 
5.  ส่ือการสอนทําใหผูเรยีนรูศัพทใหมไดดีขึ้น 
 
6.  ส่ือการสอนชวยประหยดัคําพูดของครูและนักเรียน 
 
7.  สามารถชวยนักเรยีนที่เรียนชาใหเรียนไดรวดเรว็และมากขึ้น  สวนนักเรียนที่ฉลาดก็จะ

เรียนรูใหมีทัศนคติที่มั่นคงได 
 
8.  ถาไดใชส่ือการสอนอยางสม่ําเสมอแลวจะสามารถเปลี่ยนความคิดและทัศนคติ        

หรือชวยใหมทีัศนคติที่มั่นคงได 
 
9.  ส่ือการสอนชวยสงเสริมความคิดในการแกปญหา 

 
สรุปไดวา  ส่ือกับผูเรียน  และสื่อกับผูสอน  ส่ือเปนเครื่องมือที่เชื่อมระหวางผูเรียนกบั

ผูสอนใหสามารถสื่อสารไดมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  บรรลุผลตามวัตถุประสงคที่ตั้งไวมากที่สุด 
และ  ยังกอใหเกิดความคิดรวบยอดอยางเดียวกัน  ชวยพัฒนาคุณคาของการเรียนรู  เพิ่มความเขาใจ         
เราความสนใจจากความจริง  เกิดแรงกระตุนที่ทาทายและอยากเรียนรู  จนกระทั่งการเกิดทักษะ      
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ซ่ึงเปนสิ่งที่ผูสอนตองการ  เชนเดยีวกับการฝกอบรมจะทําใหผูใหการอบรมและผูรับการอบรม 
ส่ือสารกันที่มีส่ือเปนเครื่องมือเชื่อมโยงในการสื่อสาร  เพื่อใหเพิ่มความเขาใจและบรรลุผลตาม
วัตถุประสงคที่ตั้งไวมากทีสุ่ด 
 
ประเภทของสือ่ 
 
 ณรงค  (2529)  กลาววา  ประเภทของสื่อเปนแบงเปน  2  แบบ  พอสรุปได  ดังนี้  คือ 
 
 1.  แบงตามลักษณะของสื่อ  แบงไดเปน  3  ประเภท  คือ 
  
 1.1  เครื่องมือหรืออุปกรณ  (Hardware)  ไดแก  ส่ือประเภทที่ประกอบไปดวยกลไก
ไฟฟา  และอเีล็กทรอนิกสตาง ๆ  เชน  เครื่องฉายทั้งหลาย  เครื่องเสียง  วิทยุ  โทรทัศน  รวมทั้ง
เครื่องสอนและคอมพิวเตอร  บางทีเรียกวา  ส่ือประเภทหนัก  ส่ือประเภทนี้เปนตวักลางหรือ
ทางผานของความรูที่จะถายทอดไปสูผูรับโดยตัวของมนัเองไมสามารถสื่อความหมายไดตองอาศัย
ส่ืออ่ืนมาชวย  เชน  เครื่องฉายภาพยนตรตองการฟลมภาพยนตร  วิทยแุละโทรทัศนตองการรายการ 
เปนตน 
 
 1.2  วัสดุ  (Software)  ไดแก  ส่ือประเภททีบ่รรจุเนื้อหาและรายการตาง ๆ  เอาไว  
บางชนิดสามารถใชไดโดยตวัของมันเองโดยเอกเทศ  เชน  ของจริง  หุนจําลอง  รูปภาพ  ปายนิเทศ  
เปนตน  แตบางชนิดตองอาศยัส่ือประเภทหนักมาชวย  เชน  ฟลมภาพยนตร  แผนสไลด  มวนเทป
บันทึกเสียง  เปนตน  บางทีเราเรียกวา  ส่ือประเภทเบา  ส่ิงสําคัญสําหรับสื่อประเภทนี้  คือ          
เปนตัวอุมหรือตัวเก็บความรูในลักษณะของภาพ  เสียง  ตัวอักษร  และสัญลักษณในรปูตาง ๆ  
เอาไวเปนตัวทีท่ําใหเกิดการเรียนรูที่สําคัญ  ประเทศไทยยงัขาดแคลนสื่อประเภทนี้มาก  เนื่องจาก
ยังไมคอยมหีนวยงานใดไดผลิตกันอยางจริงจัง 
 
 1.3  เทคนิคหรอืวิธีการ  (Techniques  or  Methods)  การสื่อสารหรือการถายทอด
ประสบการณหรือความหมายในรูปของกจิกรรม  คือ  การรวมเอาทั้งเครื่องมือ  วัสดุและวิธีการ   
เขาดวยกัน  แตเนนเทคนิคหรือวิธีการเปนสําคัญ  เชน  ตองการสอนวิธีตอนตนไมใหกับเกษตรกร
อาจตองใชทั้งแผนภูมแิสดงขั้นตอนในการทํา  ใชเทคนคิของการสาธิตใหเกษตรกรไดเหน็วิธีการที่
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ถูกตองในการสอนตั้งแตตนจนจบ  เทคนิคหรือวิธีการนีม้ีหลายอยาง  เชน  การสาธิต  การจัดศึกษา
นอกสถานที่  การจัดนิทรรศการ  การจัดประกวด  เปนตน 
 
 2.  แบงส่ือตามวิธีการใช แบงไดเปน  3  ประเภท  คือ 

 
 2.1  ส่ือกระตุน  (Motivation  media)  เปนสื่อที่ออกแบบและพัฒนาขึน้เพื่อสราง     
ความตื่นตวั  ความสนใจ  หรือกระตุนใหมคีวามตองการทราบขอมูลและความคิดเพิม่มากขึ้น  
ไดแก 
   
 2.1.1 วัสดุส่ิงพิมพตาง ๆ  เชน  โปสเตอร  แผนพับ  แผนปลิว  จดหมายขาว  ปฏิทิน 
การตูน  และเอกสารเผยแพรอ่ืน ๆ 
 
 2.1.2  ส่ือเฉพาะอยาง  เชน  หุนกระบอก  และสื่อพื้นบานอื่น ๆ  เปนตน 
 
 2.2  ส่ือการสอน  (Instructional  media)  เปนสื่อที่ผลิตขึ้นเพื่อส่ือความหมายในเรื่อง
ความคิดรวบยอดเนื้อหาที่สําคัญ  ซ่ึงทําใหกลุมเปาหมายเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในเรื่อง
ความรู  ทักษะความชํานาญ  หรือความคิดเห็นที่ตางไปจากเดิม  ไดแก  โสตทัศนวัสดทุุกชนิดและ
ส่ิงพิมพตาง ๆ ที่อยูในรูปของวัสดุประกอบการเรียนการสอน  เชน  หนังสือ  คูมือ  สไลด          
ฟลมสตริป  ฟลมภาพยนตร  เทปโทรทัศน  ชุดการเรียน ฯลฯ  ซ่ึงมีเนื้อหาที่เนนหนกัไปทางดาน
การเรียนการสอน 
 
 2.3  ส่ือทบทวน  (Follow – up  media)  เปนสื่อที่ชวยสงเสริมความเปลี่ยนแปลง        
ทางดานพฤตกิรรมที่พึงปรารถนาใหแข็งแกรงยิ่งขึ้น  เพือ่ใหสําเร็จตามเปาหมายทีไ่ดตั้งเอาไวและ
พัฒนาไปสูการเปลี่ยนแปลงทางดานอื่น ๆ ตอไป  เชน  เอกสารที่ใชเผยแพรแกบุคคลที่ไดรับ      
การฝกอบรมไปแลว  เพื่อเปนเอกสารอางอิง  ย้ํา  เนน  หรือเตือนความจําใหกลุมเปาหมายกระทํา
พฤติกรรมนั้นตอไปอยางตอเนื่อง 
 

ฉลองชัย  (2536)  กลาววา  ประเภทของสื่อการสอนในสาขาเทคโนโลยีการเรียนการสอน 
ซ่ึงไดแบงส่ือการเรียนการสอนออกเปน  3  ประเภท  คือ 
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 1.  วัสดุ (Software)  หรือ  Small  media  เปนสื่อขนาดเล็กหรือส่ือเบาหรือบางทีเรียกวา 
“Materials”  ส่ือประเภทนีท้ําหนาที่ประการสําคัญ  คือ  เก็บสารในรปูแบบตาง ๆ (เชน  ภาพ เสียง 
สัญลักษณของความรู  ความคิด  วิธีการ  ฯลฯ)  เพื่อใหผูเรียนเกดิการเรยีนรู  เปนแหลงความรูที่ให
ผูเรียนจะหาประสบการณหรือศึกษาคนควาไดอยางกวางขวาง  ส่ือประเภทวัสดุนี้  บางชนิดตอง
อาศัยส่ือประเภทที่  2  คือ  พวกวัสดุอุปกรณในการนําเสนอ  เชน  แผนสไลด  ฟลมภาพยนตร   
มวนเทปบนัทกึเสียง  รายการโทรทัศน  บทเรียนที่ใชกับเครื่องชวยสอน  ภาพหรือเนือ้หาที่ใชกับ
กระดานแมเหล็กหรือกระดานผาสําลี  หรือที่ใชกับปายนิเทศ ฯลฯ  เปนตน  นอกจากนี้ส่ือประเภท
วัสดุบางชนิดก็เปนตวัของมนัเอง  ใชงานไดดวยตนเอง  เชน  รูปภาพ  ของจริง  หุนจาํลอง  แผนภูม ิ
แผนที่  ลูกโลก ฯลฯ  เปนตน 
 
 2.  เครื่องมืออุปกรณ  (Hardware)  หรือ  Big  media  ซ่ึงแตเดิมเรยีกวา  “Equipment”    
เปนสื่อประเภทเครื่องยนตกลไก  ไฟฟา  และอิเล็กทรอนคิสประเภทหนึ่ง  ส่ือประเภทนี้ตองอาศัย
หรือเปนที่ถายทอดความรูไปสูผูรับสื่อประเภทนี้  ไดแก  เครื่องฉายภาพขามศีรษะ  เครื่องฉายภาพ
ทึบแสง  เครื่องฉายสไลด  เครื่องฉายฟลมสตริป  เครื่องฉายภาพยนตร  เครื่องเลนวิดทิัศน       
เครื่องบันทึกภาพ  เครื่องอานไมโครฟลม  เครื่องอานไมโครฟช  คอมพิวเตอร  และอปุกรณส่ือสาร
โทรคมนาคม ฯลฯ  และอีกชนิดหนึ่งคือเครื่องเสียง  เชน  เครื่องเลนแผนเสียง  เครื่องเลนและ
บันทึกเสียง ฯลฯ  ส่ือชนิดที่ไมใชกลไกไฟฟา  หรืออิเล็กทรอนิกส  ไดแก  กระดานแมเหล็ก      
แผนปายนเิทศ  แผนปายกระดาษผาสําลี ฯลฯ  เปนตน  
 
 3.  เทคนิคและวิธีการ (Technique  or  Method)  ส่ือประเภทนี้  อาจเปนการกระทําหรือ
ปฏิบัติการ  อาจใชวัสดหุรือเครื่องมือและวธีิการไปดวยกนั  จะเนนที่เทคนิควิธีเปนสําคัญ      
เทคนิคและวิธีการที่จัดวาเปนสื่อการเรียนการสอน  ไดแก  การแสดงนาฎการ  การสาธิต             
การบรรยาย  (Lecture)  การสอนแบบปญหา  (Problem  solving)  การสอนแบบเอกตับุคคล 
(Individualize  instruction)  การสอนแบบศึกษาชุมชน  (Community  study)  การศึกษานอก
สถานที่ (Field  trip)  เทคนิคการสอนแบบฝกฝนและปฏบิัติ  (Drill  and  Practice)  เทคนิค         
การเรียนแบบระดมพลังความคิด  (Brainstorming)  การประชุมกลุมเล็ก  (Buzz  session)            
การจัดนิทรรศการการเรียนแบบคนพบ ฯลฯ  นอกจากนีย้งัรวมถึง  เทคนิคในการนําเสนอบทเรียน
ดวยส่ือประเภทวัสดุและเครื่องมืออุปกรณในการถายทอดขาวสารขอมูล  หรือเนื้อหาวิชาวิธีการ 
ตาง ๆ  เชน  เทคนิคการใชเครื่องภาพโปรงใส ฯลฯ  เปนตน 
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 จงกล  (2537)  กลาววา  นักผลิตและใชส่ือ  แบงส่ือตาง ๆ ออกเปน  3  ประเภท  ดังนี ้
 
 1.  ส่ือประเภทเครื่องมืออุปกรณตาง ๆ เปนสื่อหนัก  (Hard  ware)  จําพวก
โสตทัศนูปกรณ  (Audio - visual  equipment)  การทํางานตองอาศัยเครื่องมือกลไกไฟฟา 
อีเล็กทรอนิกส  ซ่ึงสามารถแบงตามลักษณะเฉพาะของอปุกรณแตละชนิด  เชน 
   

1.1 ประเภทเครื่องฉาย  (Projected  equipment)  ไดแก 
 
- เครื่องฉายภาพยนตร 
 
- เครื่องฉายภาพสไลด 

 
- เครื่องฉายฟลมสตริป 

 
- เครื่องฉายภาพโปรงใส 

 
- เครื่องคอมพิวเตอร 

 
- เครื่องรับโทรทัศน 
 
- เครื่องเลนเทป 

 
- เครื่องฉายทึบแสง 

 
- เครื่องเทปบันทึกภาพ 

 
1.2 ประเภทเครื่องเสียง  (Sound  equipment) ไดแก 
 

- เครื่องรับวิทย ุ
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- เครื่องเลนจานเสียง 
 

- เครื่องขยายเสยีง 
 

- เครื่องเทปบันทึกเสียง 
 
 2.  ส่ือประเภทวัสดุ (Audio - visual  materials)  หรือส่ือเบา  (Soft  ware)  มีทั้งชนิด
เสนอไดดวยตวัเองและบางชนิดตองอาศัยเครื่องฉายหรือส่ือหนัก  (Hard  ware)  ในการนําเสนอ 
ส่ือวัสดุดังกลาว  ไดแก 
 

- แผนภาพ  (Diagrams) 
 
- แผนภูมิ  (Charts) 

 
- แผนที่  (Maps) 

 
- แผนสถิติ  (Graphs) 

 
- โปสเตอร  (Poster) 

 
- รูปภาพ  (Picture) 

 
- สไลด  (Slides) 

 
- แผนโปรงใส  (Transparencies) 

 
- ฟลมสตริป  (Filmstrips) 

 
- ฟลมภาพยนตร  (Films) 
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- ของจําลอง  (Models) 
 

- ของจริง  (Object) 
 

- กระดานนิเทศ  (Bulletin  board) 
 

- แผนดิสก  (Disk) 
 

- แถบบันทึกภาพ  (Videotapes) 
 

- ไมโครฟลม  (Microfilms) 
 

- ไมโครชิฟ  (Microchips) 
 

- แถบบันทึกเสยีง  (Tapes) 
 
 3.  ส่ือประเภทเทคนิคและวธีิการสอน  (Techniques  and  Methods)  เปนกระบวนการ
สอนทั้งหมดทีเ่นนกจิกรรมและวิธีการสอนเปนหลัก  ซ่ึงผูสอนมีรูปแบบการจัดที่ตื่นเตนเราใจให
ผูเรียนไดตดิตามการสอนตลอดไป  ส่ือประเภทนี้  ไดแก 
 
   - การสาธิต  (Demonstration) 
 
   - การบรรยาย  (Lecture) 
 
   - การแกปญหา  (Problem  solving) 
 
   - กรณีศกึษา  (Case  study) 
 
   - การแสดงบทบาทสมมุติ (Role  playing) 
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   - การอภิปรายกลุม  (Group  discussion) 
 
 กิดานันท  (2544)  กลาววา  ส่ือการสอนแบงออกเปน  3  ประเภท  คือ 
 
 1.  ส่ือประเภทวัสดุ  (Software)  หมายถึง  ส่ือที่เก็บความรูอยูในตวัเองซึ่งจําแนกยอยเปน 
2  ลักษณะ คือ 
 
  1.1  วัสดุประเภทที่สามารถถายทอดความรูไดดวยตวัเอง  โดยไมจําเปนตองอาศัย
อุปกรณอ่ืนชวย เชน แผนที่ ลูกโลก รูปภาพ หุนจําลอง ฯลฯ 
 
  1.2  วัสดุประเภทที่ไมสามารถถายทอดความรูไดดวยตนเองจําเปนจะตองอาศัย
อุปกรณอ่ืนชวย  เชน  แผนซีดี  ฟลมภาพยนตร  สไลด  ฯลฯ 
 
 2.  ส่ือประเภทเครื่องมืออุปกรณ  (Hardware)  หมายถึง  ส่ิงที่เปนตัวกลางหรือตัวผาน  
ทําใหขอมูลหรือความรูที่บันทึกไวในวัสดุสามารถถายทอดออกมาใหเห็นหรือไดยิน  เชน       
เครื่องฉายภาพขามศีรษะ  เครื่องฉายสไลด  เครื่องฉายภาพยนตร  เครื่องเลนแผนซีดี  เปนตน 
 
 3.  ส่ือประเภทเทคนิคและวธีิการ  (Techniques  and  Methods)  หมายถึง  ส่ือที่มีลักษณะ
เปนแนวคิดหรือรูปแบบขั้นตอนในการเรียนการสอน  โดยสามารถนําส่ือวัสดุและอปุกรณมาใช
ชวยในการสอนได  เชน  เกมและสถานการณจําลอง  การสอนแบบจุลภาค  การสาธิต  เปนตน 
 
 สรุปไดวา  ส่ือสามารถที่จะแบงเปนประเภทออกไดตามลักษณะของสื่อเปน  3  ประเภท
ใหญ ๆ  ไดแก  ประเภทวัสด ุ ประเภทเครื่องมืออุปกรณ  และประเภทเทคนิคและวิธีการสอน       
ใน  2   ประเภทแรกนั้น  มกัตองใชประกอบกันในการนาํเสนอขอมูลขาวสาร  เชน                     
แผนภาพโปรงแสง  ตองนําเสนอผานเครื่องมืออุปกรณ  คือ  เครื่องฉายภาพโปรงใส  เปนตน    
สวนสื่อประเภทเทคนิคและวธีิการนั้น  เปนการเนนทีก่ิจกรรมในการเรียนการสอนหรอืการปฏิบัติ
มากกวาการใชเครื่องมืออุปกรณ  เชน  การบรรยาย  การสาธิต  การสอนแบบการแกปญหา  ทั้งนี้              
ในการฝกอบรมนั้น  ผูใหการอบรมจะเปนผูเลือกสื่อในการฝกอบรม  โดยเลือกใชส่ือจากทั้ง           
3  ประเภทขางตน  
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การเลือก การผลิต และการใชสื่อการสอน  
 
ฉลองชัย  (2536)  กลาววา  ระบบผลิตส่ือการสอนมีลําดับขั้นตอนที่สําคัญ  3  ขั้นตอน  

ดังพอจะสรุปไดดังนี ้
 

1.  ขั้นวางแผนดําเนนิงาน  (Planning) 
 
2.  ขั้นดําเนินการผลิตส่ือ  (Media  production  process) 
 
3.  ขั้นทดสอบประเมินผล  (Development  testing) 

 
การดําเนนิการใชส่ืออาจจะแยกเปนขั้นตอนได  4  ขั้นตอน  ดังนี้คือ 
 
1.  ขั้นสรางความพรอมของนักเรียน  โดยใหนกัเรียนทราบวัตถุประสงคการสอนให

นักเรียนเหน็ความสําคัญและความจําเปนทีจ่ะตองใชส่ือตาง ๆ 
 
2.  ขั้นการเสนอสื่อ  ครูตองดําเนินการดังนี ้
 
 2.1  ใชเทคนิคเสนอสื่อใหเราความสนใจ 
 
 2.2  ใหนกัเรียนมีสวนรวมในกิจกรรมการเรียนการสอนใหมากที่สุดเทาที่จะทําได 
 
 2.3  ใชเทคนิคการเสนอสื่อใหถูกตองเหมาะสมในการเสนอสื่อนั้น 
 
3.  กอนใชส่ือในขบวนการเรียนการสอนทุกครั้ง  ครูควรทดลองใชส่ือนั้นเสียกอน 

จนแนใจวา  สามารถใชไดอยางถูกตอง  และไดผลดี จึงนําไปใช 
 

4.  กอนจะเสนอสื่อจะตองมีการสรางความพรอมใหแกนักเรยีนอยางเพียงพอเพื่อให
นักเรียนเกดิความพรอมอยางจริงจัง 
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5.  ไมอาจใชส่ือหลายอยางเกนิความจําเปน  การใชส่ือเสริม  (Multi - media)  ที่เหมาะสม
จะชวยใหผูเรียนเขาใจในสิ่งที่ถายทอดดีขึน้ 

 
6.  ครูจะตองแนะนํานักเรยีนใหรูจักมีปฏิกริิยาและการกระทําที่เหมาะสมตอการใชส่ือ 

เพื่อใหนักเรยีนมีการตอบสนองตอวัตถุประสงคและมสีวนรวมในการเรียนการสอน 
 
7.  ครูควรหาโอกาสใชส่ือการสอนในการฝกทักษะทางภาษา  ทั้งในดานการเขียน  

การอาน  และพูดใหแกเด็ก 
 

8.  หลังจากใชเสร็จแลวควรจะประเมินผล  ทั้งตัวส่ือ  และเทคนิคการใชส่ือ  เพื่อนํามา
ปรับปรุงแกไข 

 
สรุปไดวา  ในการฝกอบรม  การเลือก  การผลิต  และการใชส่ือการสอนเปนเรื่องสําคัญ

มากที่ผูทําหนาที่ใหการฝกอบรมจะมีตองเขาใจและสามารถใชส่ือไดอยางถูกตอง                       
ตามความเหมาะสม  หากผูทาํหนาที่ฝกอบรมไมเขาใจและไมสามารถใชส่ือไดถูกตองแลว       
ถึงแมจะมีส่ือที่ดีสักเพียงใดก็ตามก็จะไมสามารถชวยใหผูรับการฝกอบรมเขาใจในเรื่องที่ผูให    
การอบรมถายทอด 
 
สื่อในการฝกอบรม 
 
 นอย  (2524)  กลาววา  เครื่องมือที่ชวยในการฝกอบรม  ผูทําการฝกอบรมหรือวิทยากรมี
ความผูกพันกบัผูเขารับการอบรมเพื่อเสริมสรางความรู  ความสามารถใหกับเขาตามหลักสูตรและ
เนื้อหาใน   การฝกอบรมตามวัตถุประสงคที่ไดวางไว  กลวิธีการฝกอบรมก็เปรียบเสมือนสะพาน
เชื่อมโยงถายทอดเนื้อหาใหกับผูเขารับการฝกอบรมเทคนิคและเครื่องมือที่ใชจะแสดงความสําคัญ
วัตถุประสงคของหลักสูตรได 
 
 ชองวางระหวางการรับรูและการฝกอบรมมีชวงกวาง  เพราะวาขาดตวัเชื่อมกลาง แตถามี
ส่ือมาใชในการติดตอส่ือสารกัน  ส่ือที่ใชสามารถแบงแยกแนวทางและความหมายของการรับรู   
ไปจนถึงเกดิประสบการณ  ความรูสึกที่มากระทบโสตสัมผัสทั้ง  5  สามารถรับรูได  เชน  รสชาติ
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รอนหนาวจากการสัมผัส  การดมกลิ่น  หรือแมแตการมองเห็น  การฟง  แมแตการจัดโนนผสมนี้ก็
เปนปจจยัตอการเรียนรู  ถาการเรียนรูจนสามารถเขาใจในสิ่งนั้นจริง ๆ นั่นก็คือ  การฝกอบรม 
 
 ทองฟู  (2531)  กลาววา  ประสบการณ  ความรูสึก  ไมสามารถเรียนรูตามวัตถุประสงค  
เพราะวา  การฝกฝนพิจารณาและเปนปญหายอย ๆ ในการปฏิบัติงานตามสถานการณ  ผูพัฒนา
หลักสูตรและผูฝกอบรมจะตองมีการติดตอส่ือสารถึงการวางโครงสรางและถากระตุนใหเกิด      
การรับรูความหมายการเรยีนรูจะยากตอการสรางหลักสูตรของการฝกอบรม  วิทยากรตองมี     
ความถนัดในการใชเครื่องชวยในการฝกอบรม  (ส่ือในการอบรม)  และมีวิธีเพื่อใหเกิดการกระตุน
ในการรับรูการอบรมชวยในการพัฒนาบุคลากร  การเลือกสื่อเพื่อใหสัมผัสกับวัตถุประสงคหลัก   
ที่ตองการ   
 
 ในขบวนการฝกอบรมนอกจากเจาหนาทีรู่จักใชเทคนิคตาง ๆ  ที่เหมาะสม เพื่อให          
การดําเนนิการฝกอบรมบรรลุตามวัตถุประสงค  ยังมีองคประกอบที่สําคัญอีกประการหนึ่ง           
ซ่ึงมักจะใชควบคูกับเทคนิคการฝกอบรมแตละเทคนิคดวย  นั่นคือ  การใชส่ือในการฝกอบรม 
ผูบริหารโครงการฝกอบรมจําเปนที่จะตองมีความรูในการเลือกใชเทคนิคและโสตทศันูปกรณ    
เพื่อเปนสื่อที่ดใีนการฝกอบรมไดอยางถูกตองและเหมาะสม  ทั้งนี้เพราะสื่อทั้งหลายจะมีบทบาทตอ
ผูเขารับการอบรม  เพื่อชวยใหผูเขารับการฝกอบรมเกิดการเรียนรู  และเกิดการเปลีย่นแปลงไปตาม
วัตถุประสงคตามที่ตองการได  นอกจากนีจ้ะเห็นวาส่ือมีประโยชนอยางยิ่งตอการฝกอบรม     
เพราะเปนตัวที่มีบทบาทในการกําหนดเทคนิคที่จะใชในการฝกอบรมดวย   
 
 สรุปไดวา  ผูใหการฝกอบรม  เปนผูเลือกใชส่ือเพื่อทําการฝกอบรม  ทั้งนี้ขึ้นอยูกับ
ประสบการณของผูใหการฝกอบรมในการเลือกใชส่ือ  เพื่อใหผูรับการฝกอบรมเขาใจมากที่สุด 
เปรียบเสมือนการใชส่ือเพื่อลดชองวางระหวางผูใหการอบรมและผูรับการอบรม  ดังนั้น            
ผูใหการฝกอบรมจําเปนตองมีการฝกฝนตนเองกอนทําการอบรม 
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การใชสื่อในการฝกอบรม 
 
 วัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการ  ที่นํามาใชประกอบการฝกอบรม                 
เพื่อเสริมสรางการรับรูในเนือ้หาหลักสูตร  โดยพิจารณาใชวิชาดานจิตวทิยามาชวย  
 
 นนทวัฒน  (2543)  กลาววา  ประสาทสัมผัสการรับรูของผูเขารับการฝกอบรม                   
มีรายละเอียดดังนี ้
 

1.  ประสาทสัมผัสของผูเขารับการฝกอบรม  ผูเขารับการฝกอบรมและเรียนรูดวยวิธีการ 
ตาง ๆ  และรับรูความแตกตาง ดังนี ้
 
 10 % - การอาน 
 
 20% - การไดยิน 
 
 30 % - การไดเห็น 
 
 50% - การไดยินและการไดเห็น 
 
 70% - การพูด 
 
 90% - การพูดและการปฏิบตัิ 
  

2.  การรับรูของผูเขารับการฝกอบรมไดจาก 
 

 - ประสบการณตรง 
 
 - ใชอุปกรณประกอบ 
 
 - ใชคําหรืออักษร  
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 สรุปไดวา  การใชส่ือในการอบรมนั้น  ขึ้นอยูกับประสาทสัมผัสการรับรูของผูรับการอบรม
โดยแบงออกเปน  2  ปจจยั  คือ  ปจจัยภายในรางกาย  เชน  การอาน  การไดยิน  การเห็น  การพดู 
การปฏิบัติ  และ  ปจจัยภายนอกรางกาย  เชน  ประสบการณตรง  การใชอุปกรณประกอบ  และ  
การใชคําหรืออักษร  เปนตน 
 
ความสําคัญและประโยชนของส่ือในการฝกอบรม 
 
 ทองฟู  (2531)  กลาววา  ความสําคัญและประโยชนของสือ่  สรุปไดดังนี้  ส่ือที่มี
ประสิทธิภาพสามารถสื่อความหมายของวตัถุประสงคของหลักสูตรและชวยใหผูเขารับการอบรม
สามารถเขาใจไดรวดเร็ว  ความสําคัญของสื่อในการฝกอบรม  มีดังนี ้
 

1.  ชวยใหการจําไดเร็ว 
 

 2.  กระตุนและสรางความสนใจ 
 
 3.  สงเสริมความเขาใจไดดี เรียนรูไดในเวลาสั้น  จดจําไดนาน 
 
 สรุปไดวา  ส่ือมีความสําคัญและประโยชนในการฝกอบรม  เพราะชวยใหสามารถจดจาํได
รวดเร็ว  กระตุนใหผูรับการฝกอบรมมีความสนใจในเรื่องที่อบรม  และทําใหเขาใจไดดีขึ้น  เรียนรู
ไดในเวลาที่ส้ัน  และจดจําไดนานยิ่งขึ้น 
 
สื่อโสตทัศนูปกรณ 
  
 ส่ือโสตทัศนูปกรณ  (Audio - visual  aids)  เปนสื่อประเภทวัสดุและอุปกรณ  แบงออกเปน  
3  ประเภท  ตามลักษณะที่ใชงาน  ไดแก 
  

1.  ส่ือประเภทใชเครื่องฉาย  (Projected  aids)  เชน  สไลดใชกับเครื่องฉายสไลด 
 
 2.  ส่ือประเภทไมใชเครื่องฉาย  (Nonprojected  aids)  เชน  รูปภาพ  แผนภูมิ  แผนสถิติ      
ของจริง  ของจําลอง  เปนตน 
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 3.  ส่ือประเภทเครื่องเสียง  (Audio  aids)  เชน  เทปเสียง  แผนซีดี  วิทยุ  เปนตน 
  

สรุปไดวา  ส่ือโสตทัศนูปกรณ  เปนสื่อที่ใชรวมกันระหวาง  ส่ือประเภทวัสดุ และ
เครื่องมืออุปกรณ  
 
สื่อแบงตามลักษณะการใชงาน 
    
 Heney  and  Ullmer  (1980)  กลาววา  การแบงส่ือตามลักษณะการใชงานเปนการแบงสื่อ
วัสดุและอุปกรณตามลักษณะของการใชงาน  รวมถึงเทคนิควิธีการในการนําเสนอสื่อ  ไดแก 
 
 1.  ส่ือเพื่อการนําเสนอ  (Presentation  media)  เปนสื่อทีใ่ชในการแสดงขอมูลภาพและ
เสียง  โดยการนําเสนอเนื้อหาจากวัสดุที่สามารถถายทอดเนื้อหาไดดวยตัวเอง  หรือวสัดุที่ถายทอด
เนื้อหาดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกสตาง ๆ รวมถึงอุปกรณในการสงขอมูลทางไกล  แบงออกเปน       
7  ประเภท  ไดแก 
 
  1.1  วัสดุส่ิงพมิพและกราฟก  (Printed  and  graphic  materials)  ส่ือประเภทนี้เปนสื่อที่
บรรจุขอมูลตัวอักขระ  ภาพกราฟกลักษณะลายเสน  และภาพถาย  โดยส่ิงพิมพเปนสื่อที่ไดจาก
กระบวนการพิมพ  สวนภาพกราฟกเปนสื่อที่ไดจากการวาดและการถายภาพ  ส่ือเหลานี้จัดอยูในสื่อ
ประเภทเดียวกันเนื่องจากสามารถถายทอดเนื้อหาไดดวยตัวเอง  โดยอาจเปนการนําเสนอภาพ 
กราฟกบนแผนภูมภิาพและขอความบนบตัรคํา  หรือการนําภาพกราฟกทั้งภาพวาดและภาพถาย
บรรจุในสิ่งพมิพ  เชน  หนังสือตําราเรียนและแผนโปสเตอร  เปนตน 
 
 1.2  ส่ือฉายภาพนิ่ง  (Still - projection  media)  เปนกลุมของวัสดุและอปุกรณใน       
การนําเสนอภาพนิ่ง  เนื่องจากสื่อวัสดุเหลานี้ไมสามารถถายทอดเนื้อหาไดดวยตวัเอง  จึงตองใช
อุปกรณชวยในการนําเสนอเนื้อหา  เชน  การเสนอภาพถายจากสไลด  โดยใชเครื่องฉายสไลด 
ขอมูลบนแผนโปรงใสเสนอดวยเครื่องฉายภาพขามศีรษะ  และภาพถายขนาดเล็กเสนอดวย     
เครื่องฉายภาพทึบแสง  เหลานี้เปนตน 
 
 1.3  ส่ือเสียง  (Audio  media)  เปนสื่อวัสดุและอุปกรณที่นาํเสนอขอมูลเสียง  ไดแก 
วิทยุ  เทปบนัทึกเสียง  มวนเทป  แผนซีดแีละเครื่องเลนแผนซีด ี



 42

 1.4  ส่ือเสียงรวมกับสื่อภาพนิ่ง  (Audio  plus  still - visual  media)  เปนการรวมการใช
และนําเสนอสือ่เสียงรวมกับภาพนิ่ง  ไดแก  การใชเครื่องฉายสไลดในระบบชิงโคไนซ 
(Synchronize)  เพื่อเสนอภาพที่สอดคลองกับเสียงที่บันทึกไวในมวนเทป 
 
 1.5  ภาพยนตร  เปนการเสนอภาพเคลื่อนไหวพรอมเสียงดวยการบันทกึภาพและเสียง 
ลงบนฟลม  ในปจจุบันมกีารใชแถบวีดิทศัน  แผนวีซีดี  และแผนดีวดี ี ในการบันทกึและนําเสนอ
เนื้อหาแทนการใชภาพยนตรแลวเปนสวนมาก  เนื่องจากมีความสะดวกมากกวากันทั้งในเรื่อง    
การติดตั้งอุปกรณการใชงาน  รวมถึงลักษณะของวัสดุที่ใชดวย 
 
 1.6  โทรทัศน  เปนการเสนอเนื้อหาภาพเคลื่อนไหว  เสยีง  และตัวอักขระ  เชนเดยีวกบั
ภาพยนตร  แตเปนการนําขอมูลจากสถานีสงโดยใชการถายทอดสัญญาณระยะไกล  หรืออาจเปน 
การใชโทรทัศนวงจรปดเพื่อเสนอเหตุการณในพื้นที่เฉพาะก็ได  เชน  ภายในหองประชุมขนาดใหญ 
หรือภายในบรเิวณสถาบันการศึกษา  เปนตน 
 
 1.7  ส่ือประสม  เปนการนําสื่อประเภทตาง ๆ มาใชรวมกัน  เชน  การใชเทป
บันทึกเสียงพรอมภาพถาย  หรือการใชแถบวีดิทัศนภายหลังการอานจากหนังสือเรียน นอกจากนี้  
ยังมีการจดัทําเปนชุดการเรียน  (Learning  package)  โดยการนําส่ือตาง ๆ มาใชอยางเปนระบบและ
ขั้นตอนตามการนําเสนอเนือ้หา  เพื่อใหผูเรียนสามารถเรียนรูเนื้อหาในเรื่องนั้นจากสือ่ตาง ๆ ได
อยางครบถวนสมบูรณ 
 
 2.  ส่ือวัตถุ  (Object  media)  เปนสื่อที่มีลักษณะแตกตางไปจากสื่อเพื่อการนําเสนอ 
เนื่องจากสื่อวตัถุจะมีโครงสรางทางขนาด  น้ําหนกั  พื้นผิว ฯลฯ ที่ประมวลกนัเปนวสัดุ  3  มิติ    
ส่ือวัตถุแบงออกไดเปน  3  ประเภท  ไดแก 
 
 2.1  วัตถุตามธรรมชาติ  (Natural  objects)  เปนวัตถุที่เคล่ือนไหวได  ตวัอยางเชน    
สัตวตาง ๆ จําพวก  แมลง  กบ  นก ฯลฯ และวัตถุที่เคล่ือนไหวไมได  เชน  หิน  ตนไม  ฯลฯ 
 
 2.2  วัตถุจากการประดิษฐขึน้ (Manufactural  objects)  เปนวัตถุที่มนษุยสรางขึ้นมา 
ใชงาน  เชน  อุปกรณเครื่องฉาย  ระบบการสื่อสารโทรคมนาคม  เปนตน 
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 2.3  วัตถุเลียนแบบของจริง (Replica, Model, และ Mock  up)  เปนวัตถุที่ประดิษฐ
ขึ้นมาใหมีลักษณะคลายของจริง  ถาเปนวตัถุที่ประดิษฐแลวมีขนาดโครงสราง  พื้นผิว  และ           
สีเหมือนของจริงทุกอยางจะเรียกวา  “Replica”  หากวัตถุนั้นคลายของจริง  มีลักษณะ  3  มิติ           
แตอาจเพิ่มหรอืลดขนาดลง  หรือจําลองระบบการทํางานจะเรียกวา  “Model”  และหากเปน             
การจําลองของจริงหรือจําลองระบบการทาํงานที่ซับซอนใหเห็นเพียงบางสวนที่สําคัญโดยตัดสวน
ที่ยุงยากออกจะเรียกวา  “Mock  up”  ซ่ึงใชมากในการฝกอบรมดานอุตสาหกรรม 
 
 3.  ส่ือเชิงโตตอบ  (Interactive  media)  เปนสื่อที่มีการนาํเสนอเนื้อหาเพื่อใหผูเรียนเกิด   
การเรียนรู โดยมีการโตตอบกับสื่อนั้นแบงออกเปน  
 
 3.1  การโตตอบกับบทเรียนแบบโปรแกรมในหนังสือเรียน  หรือการใชบทเรียน     
แบบโปรแกรมประกอบสื่อนั้น 
 
 3.2  การโตตอบกับสื่ออุปกรณ  เชน  คอมพิวเตอร  อุปกรณในหองปฏิบัติการภาษา 
ฯลฯ 
 
 3.3  การโตตอบระหวางการเรียนดวยเกมหรือสถานการณจําลอง 
 
 สรุปไดวา  ประเภทของสื่อทีใ่ชในการฝกอบรมนั้น  จากขอมูลขางตนสามารถ         
แบงออกเปน  2  ประเภท  คอื  ส่ือทางเดียว  (One - way  communication)  และ  ส่ือสองทาง    
(Two - way  communication)  
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ทฤษฏีความตองการ 
 

 Maslow  (n.d.  อางถึงใน  Megginson  et  al.  , 1983)  กลาววา  ความตองการของมนุษยที่มี
ความสําคัญตอการทํางาน  เปนแรงขับใหผูปฏิบัติงานไดปฏิบัติงานดวยความเขมแข็งหรือ          
ดวยความออนแอ  ซ่ึงคนจะเลือกปฏิบัติตามความตองการของตน  และความพึงพอใจที่ตนไดรับ 
โดยจัดตามลําดับความตองการขั้นต่ําไปสูความตองการขัน้สูงไวดังนี ้
 
 1.  ความตองการทางกายภาพและชวีภาพ  เปนความตองการะดับต่ําสุดของความตองการ
ขั้นพื้นฐาน  เปนความตองการในการดํารงชีวิต  คือ  อากาศ  น้ํา  การพักผอน  การออกกําลังกาย 
เครื่องนุงหม  ที่พักอาศัย  ความตองการระดับนี้ถาไมไดรับการตอบสนองแลวความตองการระดับ
อ่ืนก็มีผลในการจูงใจนอยมาก 
 
 2.  ความตองการความปลอดภัยและความมัน่คง  เมื่อความตองการทางกายภาพไดรับ    
การตอบสนองอยางดีแลว  ความตองการความปลอดภยัและความมั่นคงจะกลายเปนความตองการ 
ที่สําคัญ  ความตองการนี้เปนการปองกันอันตราย  ความกลัว  และถอดถอนจากตําแหนง  เปนตน 
ความตองการขั้นนี้เปนความตองการหาหลักประกันตาง ๆ การปองกันอันตรายและความมั่นคง 
ฉะนั้นในการบริหารงานขององคกรจึงตองมีนโยบายทีจ่ะสงเสริมความมั่นคง  ความปลอดภัยให
พนักงานขององคกรดวย 
 
 3.  ความตองการทางสังคมและความมีสวนรวม  จะเกดิขึ้นไดตอเมื่อความตองการระดับต่ํา
ไดสนองตอบแลว  เนื่องจากมนุษยเปนสัตวสังคมจึงมีความตองการในการเปนเจาของหรือ         
การมีสวนรวมและการยอมรบัจากกลุมตาง ๆ ความตองการทางสังคมมี 2 ลักษณะ คือ          
ลักษณะแรก  เปนความตองการมีสวนรวม  เชน  การมีความเชื่อมั่นในตนเอง  ความเปนอิสระ 
ผลสําเร็จ  ความสามารถ  ความรู  ลักษณะที่สอง  เปนความตองการมีช่ือเสียง  การยอมรับ            
การนับถือในความเปนสมาชิกของกลุม  ดังนั้นองคการจะตองจดัโอกาสใหพนกังานในองคการเกิด
ความพึงพอใจในงานของตนเพื่อสนองตอความตองการของสังคม 
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 4.  ความตองการทางการยอมรับนับถือ  หลังจากบุคคลพอใจในการมสีวนรวมแลว         
จะไมพอใจในการเปนสมาชกิของกลุมเทานั้น  ยังตองการยอมรับนับถือ  การยกยองจากผูอ่ืนดวย        
การไดรับการยกยองจะทําใหเกิดความรูสึกเชื่อมั่นในตนเอง  ช่ือเสียง  อํานาจเมื่อบคุคลไดรับ     
การยอมรับจะกอใหเกิดความคิดริเร่ิมสรางสรรค 
 
 5.  ความตองการผลสําเร็จของงาน  เปนความตองการแสดงความสามารถของตนเอง     
เปนความปรารถนาที่จะเปนสิ่งที่บุคคลนั้นควรเปนได  ความตองการผลสําเร็จของงานขึ้นอยูกับ
ศักยภาพของตนและการพัฒนาตนเองอยางตอเนื่อง  ตลอดจนการสรางสรรคงานอยางกวางขวาง 
ซ่ึงเปนผลสําเร็จของตน 
 
 William  (n.d.  อางถึงใน  สมพงษ, 2541)  กลาววา  ความตองการในการปฏิบัติของ          
ผูทํางานทั่วไป  ปรากฏวาผูปฏิบัติงานสวนใหญมีความตองการในการทํางานอยางนอย  10  
ประการ  คือ 
 
 1.  ความมั่นคงในการทํางาน  หมายถึง  ในการปฏิบัติงานจะตองมหีลักประกนัซึ่งตนตอง
ปฏิบัติงานอยางเต็มความรูความสามารถ  จนมีผลงานอยางดีและเดนชดัก็จะไดรับจางใหปฏิบัติงาน
ไดตลอดไป 
 
 2.  ความพอใจในการทํางาน  ในการทํางานถาเกิดความพงึพอใจในงานก็จะเกิดความสุข 
ในการทํางาน  ผลงานก็จะดกีวาคนที่ทํางานดวยความจําใจหรือทํางานตามหนาที ่
 
 3.  โอกาสกาวหนาในการทํางาน  หมายถึง  งานในหนาทีท่ี่ปฏิบัติอยูนั้นเปนงานที่มีโอกาส
กาวหนา  บุคคลยอมมีความหวังที่จะกาวหนาก็ยอมมกีําลังใจที่จะปฏิบัติงานใหลุลวงไปดวยด ี
 
 4.  การไดรับการยกยองนับถือเปนที่ยอมรบั  สนับสนุนการทํากิจการงานให            
ประสบผลสําเร็จ  ยอมเปนการเสริมสรางขวัญกําลังใจและความมั่นใจในการทํางาน 
 
 5.  การมีผูบังคับบัญชาที่มีความสามารถ  ผูใตบังคับบัญชายอมปรารถนาที่จะมีผูนําหรือ 
หัวหนาที่มีความรูความสามารถ  เพราะจะเปนผูช้ีแนะเปนตัวอยางในการทํางานและปฏิบัติตนได 
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 6.  การไดรับคาจางโดยธรรม  หมายถึง  การกําหนดอัตราเงินเดือน  การเลื่อนขั้นเงินเดอืน 
หรือการไดรับความดีความชอบใหเปนไปโดยธรรม  เพราะมีความสําคญัในดานจิตใจของ
ผูปฏิบัติงานอยางมาก 
 
 7.  ความเสมอภาค  หมายถึง  ความเทาเทยีมกันในการปฏิบัติงานไมมีการแบงแยกเปน
พรรคเปนพวก  หรือลําเอียงในหนวยงาน  เพราะสิ่งเหลานี้เปนมูลเหตทุี่ทําลายขวัญในการทํางาน
และทําลายความสามัคคีในหมูคณะในองคการ 
 
 8.  ความนุมนวลและแนบเนยีน  การมีปยะวาจาเปนที่พอใจรักใครแกผูวิสาสะและ
ผูรวมงานเสมอ 
 
 9.  ความยอมรบันับถือมนุษยเปนสัตวสังคม  มีความตองการที่เปนที่ยอมรับวาเปน       
พวกพองเดยีวกันกับสมาชิกสวนใหญ  ทําใหเกิดความสขุใจในการปฏิบัติงานสวนบคุคลที่          
ถูกทอดทิ้งใหอยูโดดเดี่ยวยอมเกิดความวติก  เกรงกลวั  และไมสามารถปฏิบัติงานใหบังเกิดผลดีได 
 
 10.  ความพอใจในสภาพการทํางาน  ในการปฏิบัติงานนอกจากมีเพื่อนรวมงานที่ดแีลว 
สภาวะแวดลอมและสภาพของงานนับวามอิีทธิพลตอการปฏิบัติงานมาก 
 
 สรุปไดวา  มนษุยมีความตองการที่แตกตางกันออกไป  และความตองการเปนพื้นฐานที่จะ
ทําใหเกิดแรงขับหรือแรงจูงใจในการทํางาน  ดังนั้น  ความตองการจึงเปนแรงขับหรือแรงจูงใจของ
นักธุรกิจขายตรงในการทํางาน  
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 มีงานวิจยัในลักษณะตาง ๆ ที่เกี่ยวของ  พอสรุปไดดังนี ้
 
งานวิจัยในประเทศ 
 
 ชูชาติ  (2530)  ไดทําการวจิัยเร่ืองการสํารวจสภาพปญหาและความตองการใชส่ือการสอน
ของอาจารยมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรในป  2529  โดยใชกลุมตัวอยางเปนอาจารย
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  ผลการวิจัยพบวา  อาจารยสวนมากมีความเห็นวา  ส่ือการสอนมี
ความสําคัญตอการเรียนการสอนที่มีเนื้อหาถูกตอง  การเลือกสื่อการสอนใหตรงกบัจุดมุงหมายของ
เร่ืองที่จะสอนอาจารยใชส่ือการสอนอธิบายเนื้อหาบทเรยีนเทานัน้  ใชเสริมสรางทัศนคติของผูเรียน  
และบางครั้งใชไมได  เพราะขาดวัสดุ  ส่ือการสอนที่ใชมากคือ  เครื่องฉายภาพขามศีรษะ 
 
 เศรษฐชัย  (2540)  ไดทําการวิจัยเร่ืองสภาพปญหาและความตองการการใชส่ือฝกอบรม
ของวิทยากร  การสื่อสารแหงประเทศไทย  ผลการวิจัยพบวา  กองฝกอบรมมีวัสดุอุปกรณ
ประกอบการสอนหลากหลายชนิด  แตปริมาณยังจํากัดจงึเกิดปญหาขาดแคลนในบางครั้งวิทยากร
สวนใหญมีความตองการ  แผนโปรงใส  เครื่องฉายภาพขามศีรษะ  เครื่องถายเอกสารและเครื่องเลน
เทปโทรทัศนมากที่สุด  สําหรับปญหาในการใชวัสดุอุปกรณประกอบการสอนนั้น วทิยากรสวน
ใหญยังขาดทกัษะ  และตองการความชวยเหลือทั้งการใช  การผลิต  สวนขอมูลแนวทางการจัดตั้ง
และการดําเนนิการของศูนยเทคโนโลยีการศึกษาที่เหมาะสม  สําหรับกองฝกอบรม  ควรเปน
หนวยงานอิสระขึ้นตรงตอผูอํานวยการกองฝกอบรมและควรจัดงบประมาณของการสื่อสารแหง 
ประเทศไทยเพื่อใชดําเนินการ 
 
 อภิชาต  (2543)  ไดทําการวิจยัเร่ืองสถานภาพและความตองการใชเทคโนโลยีการศึกษา
เพื่อการฝกอบรมของวิทยากรฝกอบรมธนาคารออมสิน  ผลการวิจัยพบวา  สภาพการใชเทคโนโลยี
การศึกษาเพื่อการฝกอบรม ประเภทวัสดุทีใ่ชมากที่สุด  คอื  แผนโปรงใส  มวนเทปบนัทึกเสียง  
แผนบันทึกขอมูล  อุปกรณที่ใชมากที่สุด  คอื  กระดานไวทบอรด  วีดิทศัน  เทคนิควิธีการที่ใชกัน
มากที่สุด  คือ  การบรรยายและการอภิปราย  การใหบริการที่ไดรับมากที่สุดคือ  การผลิตกราฟก 
แผนภูมิ และการเขียนภาพ 
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 วิชัย  (2543)  ไดทําการวิจัยเร่ืองสถานภาพความตองการและปญหาการใชส่ือเพื่อ          
การฝกอบรมของหัวหนาหนวยพัฒนาที่ดนิ  กรมพัฒนาทีด่ิน  ผลการวิจยัพบวา  ส่ือทีห่ัวหนาหนวย
ใชบอยมาก  คอื  เทคนิคการบรรยาย  แผนพับ  โปสเตอร  และเครื่องขยายเสียง  สําหรับสื่อที่
หัวหนาหนวยตองการใชบอยมากเพื่อการฝกอบรมตอไป  คือ  โปสเตอร  แผนพับ  เครื่องขยายเสียง 
เครื่องเลนบันทึกวิดิทัศน  ส่ือที่หัวหนาหนวยพบปญหาในการใชบอยมากที่สุด  การใชคอมพิวเตอร 
สวนสื่อที่ไมพบปญหาในการใช  คือ  แผนปลิว  และกลองถายภาพนิ่ง 
 
 วรันดร  (2545)  ไดทําการวิจยัเร่ืองสภาพปญหาและความตองการสื่อเพื่อ                       
การฝกอบรมของบุคลากรการไฟฟานครหลวง  ผลการวิจัยพบวา  ความตองการใชส่ือการฝกอบรม
ประเภทวัสดุ  อุปกรณ  เครื่องขยายเสียงและไมโครโฟนมีความตองการมากที่สุด  รองลงมา  คือ 
คอมพิวเตอร  สวนกระดานขาวและกระดานดํามีความตองการนอยที่สุด  สําหรับสื่อประเภทเทคนคิ
วิธีการและกิจกรรม  มีความตองการ  การฝกอบรมแบบใชโสตทัศนูปกรณมากที่สุด  รองลงมา  คือ 
การฝกอบรมแบบสาธิต  สวนการฝกอบรมแบบบรรยายเพียงอยางเดยีวมีความตองการนอยที่สุด 
 
งานวิจัยตางประเทศ 
  
 Yoon  (1977)  ไดทําการวจิัยเร่ืองความตองการสื่อการสอนของโครงการอบรมครู
ประจําการในโรงเรียนมัธยมศึกษาในกรุงโซล  สาธารณรัฐเกาหลีใต  ผลการวิจัยพบวา  อาจารยและ
ผูบริหารมีประสบการณดานสื่อการสอนและเรียนวิชาโสตทัศนศึกษาจากมหาวิทยาลัยที่ตนสําเร็จ
ผูบริหารอยากมีความรูเกีย่วกับแผนโปรงใส  การแสดงนทิรรศการมากที่สุด  ครูผูสอนตองการมี
ความรูเกี่ยวกบัเครื่องฉายภาพทึบแสงและสนใจการผลิตแผนโปรงใน  ภาพถายสไลดและสื่อ      
การสอนบทเรียนโปรแกรมผูบริหารและครูผูสอนมีความเห็นวา  ควรมีการจัดฝกอบรมใช
โสตทัศนวัสดใุนระหวางปดภาคเรียน 
 
 Henry  (1987)  ไดทําการวจิยัเร่ืองความสมัพันธระหวางองคประกอบที่มีผลตอการเลือกใช
เทคโนโลยีการศึกษา  ของครูระดับประถมศึกษาในรัฐเคนตักกี  พบวา  ความถี่ของการใชส่ือขึ้นอยู
กับองคประกอบตาง ๆ  คือ  ความงายของอุปกรณในหองเรียน  อาคาร  และสถานที่ตัง้           
ศูนยบริการ  ส่ือ  จํานวนของครูที่จะสามารถซื้อวัสดุอุปกรณได  ระดับการกระตุนของผูบริหาร 
จํานวนครูที่เขารับการอบรมในการใชส่ือแตละชนิด 
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 สรุปไดวา  ส่ือมีความสําคัญตอกระบวนการเรียนรู  นั่นคือส่ือมีบทบาทตอการฝกอบรม
เชนกัน  เพราะเปนปจจยัที่ชวยใหการฝกอบรมมีความนาสนใจ  และสามารถถายทอดความรูใหอยู
ในรูปแบบที่สามารถเขาใจไดงาย  หรือสามารถมองเห็นเปนรูปธรรมมากยิ่งขึ้น 



บทท่ี 3 
 

วิธีการวิจัย 
 
 ในการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจยัเชิงสํารวจ  (Survey  research)  ที่มุงศึกษาสภาพปญหาและ
ความตองการสื่อการฝกอบรมในธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  ผูวิจยัไดดําเนินการวิจัยตาม
ขั้นตอน  ดังนี ้
 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 

3. การสรางเครื่องมือในการวิจยั 
 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

5. การวิเคราะหขอมูล 
 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
ประชากร 
 
 ประชากรเปาหมายที่ไดทําการศึกษาวิจยัคร้ังนี้  คือ  นักธุรกิจขายตรงที่ทําหนาที่เกี่ยวของ
กับการฝกอบรมของธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  จาํนวน 1,000 คน  จากบริษัทขายตรง
ดังตอไปนี ้
 

1. บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากัด  
2. บริษัท  กิฟฟารีน  สกายไลน  ยูนิตี้  จํากัด 
3.    บริษัท  ซูเลียน  จํากัด   
4.    บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากัด  
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5.    บริษัท  สุพรีเดิรม  จํากดั 
 

กลุมตัวอยาง       
  

 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการวิจยัคัดเลือกจากนกัธุรกิจขายตรงที่ทําหนาที่เกีย่วของกับ           
การฝกอบรมของธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรงจากบรษิัทขายตรงทั้ง  5  แหง  จํานวน  250  คน 
ซ่ึงไดมาจากวธีิการสุมตัวอยางแบบเจาะจง  (Purposive  sampling)  โดยใหผูเชี่ยวชาญใน          
ธุรกิจขายตรงที่ทําหนาที่เกี่ยวของกับการฝกอบรมเสนอชื่อนักธุรกิจขายตรง  ในลักษณะเครือขาย 
(Net  work) 
 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวจิัยคร้ังนี้  ไดแก  แบบสอบถามที่ผูวิจัย
สรางขึ้น  โดยอาศัยการศึกษาคนควาจากเอกสาร  และงานวิจยัตาง ๆ  ที่เกี่ยวของ  ประกอบดวย 
 

1. แบบสอบถาม  แบงออกเปน  2  ลักษณะ  คอื 
 

1.1 แบบสอบถามแบบปลายปด  (Closed - ended  questionnaire)  เปนแบบสอบถามที่
กําหนดใหผูตอบ  ตอบเฉพาะขอความที่กําหนดใหเทานัน้ 
 

1.2 แบบสอบถามชนิดปลายเปด  (Open - ended  questionnaire)  เปนแบบสอบถามที่
เปดโอกาสใหผูตอบไดเสนอความคิดเหน็อยางอิสระ 
 

2. ขอมูลในแบบสอบถาม  แบงออกเปน  4  ตอน  ดังนี ้
 

ตอนที่  1  ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ตอนที่  2  สภาพปญหาการใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ           
ตลาดแบบตรง  ผูวิจัยไดทําการสํารวจในเรือ่งสภาพปญหาของประเภทของสื่อที่ใชในการฝกอบรม
ของนักธุรกิจขายตรง  โดยลักษณะของแบบสอบถามเปนมาตราสวนประมาณคา  (Rating  scale) 
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โดยใชวิธีของ  (Likert  scale)  กําหนดการใหคะแนนออกเปน  5  ระดบัของสภาพปญหา  คือ     
มากที่สุด  มาก  ปานกลาง  นอย  นอยที่สุด   
 

ตอนที่  3  ความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ   
ตลาดแบบตรง  ผูวิจัยไดสํารวจความตองการของนักธุรกิจขายตรงในเรื่องความตองการใชส่ือใน          
การฝกอบรมประเภทวัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรม  โดยลักษณะของ
แบบสอบถามเปนมาตราสวนประมาณคา  (Rating  scale)  โดยใชวิธีของ  (Likert  scale) 
กําหนดการใหคะแนนออกเปน  5  ระดับของความตองการ  คือ  มากที่สุด  มาก  ปานกลาง  นอย 
นอยที่สุด   

 
ตอนที่  4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะสําหรับการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมและพัฒนา

นักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  ผูวิจัยไดทําการสํารวจเกี่ยวกับสื่อที่ใชในการฝกอบรมประเภท
วัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรมวาเหมาะสม  ควรปรับปรุง  หรือควรยกเลิก 
คําถามมีลักษณะแบบปลายเปด 
 

การสรางเครื่องมือในการวิจัย 
 

 ในการสรางแบบสอบถาม  ไดดําเนินการตามขั้นตอนดงันี้ 
 

1. ศึกษาคนควาความตองการของปญหาจากตํารา  เอกสาร  รายงานผลการวิจัยและ 
แบบสอบถามที่ไดมีผูสรางไวแลวในวิทยานิพนธ  ที่เกีย่วของกับ  สภาพปญหาและความตองการ 
ใชส่ือการฝกอบรม 
 

2. จัดทําแบบสอบถามฉบับราง 
 
3. นําแบบสอบถามฉบับราง  ขอคําปรึกษาและแนะนําจากคณะกรรมการที่ปรึกษา  

วิทยานิพนธทัง้  2  ทาน  และผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
(Content  validity)   
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4. นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขใหดีขึน้  ตามคําแนะนาํจากคณะกรรมการที่ปรึกษา
วิทยานิพนธทัง้  2  ทาน  และผูเชี่ยวชาญ  
 

5. นําไปทดลองใชกับบุคคลที่คลายกับกลุมตัวอยางคือ  กลุมนักธุรกิจขายตรง         
บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากัด  จํานวน  30  คน  แลวนํามาทดสอบคาความเชื่อมัน่  (Reliability) 
สัมประสิทธิ์อัลฟา  (Coefficient  of  alpha) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร 
ซ่ึงผลการทดสอบไดคาความเชื่อมั่น 0.90 
 

6. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขจนสมบูรณแลวนําไปใชเก็บรวบรวมขอมูล 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

การวิจยันี้ไดมกีารดําเนนิการเก็บรวบรวมขอมูล  ดังนี้ 
 
1. ผูวิจัยทําหนังสือแจงสถานประกอบการที่ประกอบธุรกิจขายตรงทั้ง  5  แหงเพื่อทีจ่ะ

ขอทําการเก็บขอมูลการใชส่ือการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงที่หนาทีด่ําเนินการฝกอบรมหรือ   
ผูที่เกี่ยวของซึง่ออกโดยภาควิชาเทคโนโลยีการศึกษา  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร   
 

2. ผูวิจัยมีผูชวยทาํการวิจยั  จํานวน  5  คน  ที่จะทําการสํารวจแบบสอบถามเพื่อใหได
แบบสอบถามตามจํานวนทีต่องการ 
 

3. นําแบบสอบถามที่ไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรโดย
โปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร 
 

การวิเคราะหขอมูล 
 
ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดทําการสํารวจมาลงรหัส  จากนั้นทําการวิเคราะหดวยคอมพิวเตอรโดย

โปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร  ดังนี้ 
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ตอนที่  1  ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม  วิเคราะหโดยการแจกแจงความถี่         
หาคารอยละ 

 
ตอนที่  2  สภาพปญหาการใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 

วิเคราะหหาคาเฉลี่ย  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  โดยใชเกณฑในการแปลความหมายจากการใช
คาน้ําหนกั ดังนี้ 

  
มากที่สุด เทากับ  5  คะแนน 
มาก  เทากับ  4  คะแนน 
ปานกลาง เทากับ  3  คะแนน 
นอย  เทากับ  2  คะแนน 
นอยที่สุด เทากับ  1  คะแนน 

 
นําคาเฉลี่ยที่ไดมาเปรียบเทยีบเพื่อจัดอันดบัโดยกําหนดเกณฑ ดังนี ้

 
คาเฉลี่ยระหวาง  1.00 - 1.80  หมายถึง  นอยที่สุด 
คาเฉลี่ยระหวาง  1.81 - 2.60  หมายถึง  นอย 
คาเฉลี่ยระหวาง  2.61 - 3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
คาเฉลี่ยระหวาง  3.41 - 4.20  หมายถึง  มาก 
คาเฉลี่ยระหวาง  4.21 - 5.00  หมายถึง มากที่สุด 

 
ตอนที่  3  ความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ          

ตลาดแบบตรง  วิเคราะหหาคาเฉลี่ย  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  โดยใชเกณฑในการแปล
ความหมายจากการใชคาน้ําหนัก ดังนี ้

  
มากที่สุด เทากับ  5  คะแนน 
มาก  เทากับ  4  คะแนน 
ปานกลาง เทากับ  3  คะแนน 
นอย  เทากับ  2  คะแนน 
นอยที่สุด เทากับ  1  คะแนน 
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นําคาเฉลี่ยที่ไดมาเปรียบเทยีบเพื่อจัดอันดบัโดยกําหนดเกณฑ  ดังนี ้
 
คาเฉลี่ยระหวาง  1.00 - 1.80  หมายถึง  นอยที่สุด 
คาเฉลี่ยระหวาง  1.81 - 2.60  หมายถึง  นอย 
คาเฉลี่ยระหวาง  2.61 - 3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
คาเฉลี่ยระหวาง  3.41 - 4.20  หมายถึง  มาก 
คาเฉลี่ยระหวาง  4.21 - 5.00  หมายถึง  มากที่สุด 

 
ตอนที่  4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะสําหรับการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมและพัฒนาของ

นักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  ผูวิจัยทําการเรียบเรยีงขอมูลจากการสํารวจเพื่อเปนขอมูล
ประกอบการวจิัย 



บทท่ี 4 
 

ผลการวิจัยและขอวิจารณ 
 

ผลการวิจัย 
 

 การศึกษาวิจยัคร้ังนี้เปนการศึกษาถึงสภาพปญหาและความตองการสื่อเพื่อการฝกอบรม
ของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหตาม
ขั้นตอนตาง ๆ โดยไดแบงการนําเสนอการวิเคราะหขอมูลออกเปน  4  สวน  ดังตอไปนี้ 
 
 ตอนที่ 1  ขอมูลพื้นฐานของนักธุรกิจขายตรง 
  
 ตอนที่ 2  สภาพปญหาการใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
 ตอนที่ 3  ความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ            
ตลาดแบบตรง 
 
 ตอนที่ 4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะสําหรับการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมและพัฒนาของ
นักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
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ตอนที่ 1  ขอมูลพื้นฐานของนักธุรกิจขายตรง 
 
ตารางที่ 1  จํานวนและรอยละของนักธุรกจิขายตรง  เพศ  อายุ  คุณวุฒกิารศึกษาสูงสุด  อายุงานใน  

การทําธุรกิจขายตรง  เปนนกัธุรกิจขายตรงของบริษัท  ลักษณะการทํางาน   
 

นักธุรกิจขายตรง  (n  =  250) ขอมูลพื้นฐาน 
จํานวน รอยละ 

   
เพศ   
            ชาย 112 44.80 
            หญิง 138 55.20 
   
อายุ   
           ต่ํากวา 31 ป 63 25.20 
           31 - 40 ป 86 34.40 
           41 - 50 ป 54 21.60 
           สูงกวา 50 ป 47 18.80 
   
คุณวุฒกิารศึกษาสูงสุด   
           ต่ํากวาปริญญาตรี 158 63.20 
           ปริญญาตรี 81 32.40 
           ปริญญาโท 10 4.00 
           ปริญญาเอก 1 0.40 
   
อายุงานในการทําธุรกิจขายตรง   
           ต่ํากวา 6 เดือน 44 17.60 
           6 - 12  เดือน 38 15.20 
           1 - 3 ป 82 32.80 
       3 ป ขึ้นไป 86 34.40 
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ตารางที่ 1  (ตอ) 
 

ขอมูลพื้นฐาน นักธุรกิจขายตรง  (n  =  250) 
 จํานวน รอยละ 
   
เปนนักธุรกจิขายตรงของบริษัท   
             บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากัด 52 20.80 
             บริษัท  กิฟฟารีน  สกายไลน  ยูนิตี ้ จํากัด 53 21.20 
             บริษัท  ซูเลียน  จํากดั 57 22.80 
             บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากดั 45 18.00 
             บริษัท  สุพรีเดิรม  จํากัด 43 17.20 
   
ลักษณะการทาํงาน   
            ทําเปนอาชีพหลัก  (เต็มเวลา)        111 44.40 
            ทําเปนอาชีพเสริม 139 55.60 

 
 จากตารางที่  1  จะเห็นไดวา  นักธุรกิจขายตรงสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายคือ 
เพศหญิงรอยละ  55.20  และเปนเพศชายรอยละ  44.80 
 
 อายุของนักธุรกิจขายตรงสวนใหญ  มีอายุ  31 - 40  ป  รอยละ  34.40  รองลงมาคือ        
อายุต่ํากวา  31  ป  รอยละ  25.20  และ  อายุ  41 - 50  ป  รอยละ  21.60  นอยที่สุดคือ  อายุสูงกวา   
50  ป  รอยละ  18.80 
 
 วุฒิการศึกษาสูงสุดของนักธุรกิจขายตรงสวนใหญจบต่าํกวาปริญญาตรี  รอยละ  63.20  
จากการสํารวจพบวาจบ  ประถมศึกษาปที่ 4  ประถมศึกษาปที่ 6  ประถมศึกษาปที่ 7            
มัธยมศึกษาปที่ 1  มัธยมศึกษาปที่ 3  มัธยมศึกษาปที่ 6  ปวช.  ปวส.  อนุปริญญา  ปกศ.  รองลงมา
จบปริญญาตรี  รอยละ  32.40  จากการสํารวจพบวาจบการศึกษาสาขา  บริหารธุรกิจ  บัญชี 
การตลาด  การจัดการ  เลขานุการ  แพทยศาสตร  ศิลปศาสตร  ภาษาอังกฤษธุรกิจ  ศึกษาศาสตร 
วิศวกรรมศาสตร  สังคมศาสตร(พัฒนาชุมชน)  รัฐศาสตร(บริหารรัฐกจิ  บริหารงานบุคคล)  
วิทยาศาสตร(เครื่องกล  เคมี  พยาบาล  เกษตร  พัฒนาการเกษตร  อาหาร  คอมพิวเตอร)  นิติศาสตร  
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ทันตแพทยศาสตร  นิเทศศาสตร(ส่ือสารมวลชน  โฆษณาประชาสัมพันธ)  และ  จบปริญญาโท 
รอยละ  4.00  จากการสํารวจพบวาจบการศกึษาสาขา  บริหารธุรกิจ  ศิลปศาสตร  ศึกษาศาสตร 
(เทคโนโลยีการศึกษา)  นอยที่สุดคือ  จบปริญญาเอก  รอยละ  0.40  จากการศึกษาพบวาจบ
การศึกษาสาขา  วิทยาศาสตรสาขาเคมี 
 
 อายุงานในการทําธุรกิจของนักธุรกิจขายตรงสวนใหญอายุงาน  3  ป  ขึ้นไป  รอยละ  34.40 
รองลงมา  1 - 3  ป  รอยละ  32.80  และต่ํากวา  6  เดือน  รอยละ  17.60  นอยที่สุดคือ 6 - 12  เดือน 
รอยละ  15.20 
 
 สวนใหญเปนนักธุรกิจขายตรงของ  บริษัท  ซูเลียน  จํากดั  รอยละ  22.80  รองลงมา  
บริษัท  กิฟฟารีน  สกายไลน  ยูนิตี้  จํากัด  รอยละ  21.20  บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากัด 
รอยละ  20.80  และบริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากัด  รอยละ  18.00  ตามลําดับ  นอยที่สุดคือ
บริษัท  สุพรีเดริม  จํากัด  รอยละ  17.20 
 
 ลักษณะการทาํงานของนักธรุกิจขายตรงสวนใหญทําเปนอาชีพเสริมมากกวาทาํเปนอาชีพ
หลัก(เต็มเวลา)  คือ  ทําเปนอาชีพเสริม  รอยละ  55.60  และทําเปนอาชีพหลัก  (เต็มเวลา)  รอยละ 
44.40 
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ตอนที่ 2  สภาพปญหาการใชสื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
ตารางที่ 2  สภาพการใชส่ือการฝกอบรมในปจจุบันประเภทวัสด ุ

          (n  =  250) 
สภาพการใชส่ือในการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ประเภทวัสด ุ    
             1.  รูปภาพ 3.68 1.10 มาก 
             2.  เอกสารประกอบบรรยาย 3.88 1.01 มาก 
             3.  ฟลมสไลด 2.82 1.26 ปานกลาง 
             4.  เทปเสียงคาสเซ็ท 2.79 1.31 ปานกลาง 
             5.  เทปวีดิทัศน 3.10 1.21 ปานกลาง 
             6.  แผน  CD  สําหรับบันทึกขอมูล 3.55 1.23 มาก 
             7.  แผน  Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล 2.76 1.27 ปานกลาง 
             8.  Handy drive  สําหรับบันทึกขอมูล 2.83 1.34 ปานกลาง 
             9.  แผนโปรงใส 2.84 1.34 ปานกลาง 
           10.  แผนภูมิพลิก 2.40 1.28 นอย 
           11.  อุปกรณเครื่องเขียนสําหรับฝกอบรม  3.63 1.20 มาก 

 
 จากตารางที่  2  จะเห็นวาสภาพการใชส่ือในการฝกอบรมในปจจุบันประเภทวัสดุที่ม ี 
ระดับการใชมาก  คือ  เอกสารประกอบการบรรยาย  รูปภาพ  อุปกรณเครื่องเขียนสําหรับฝกอบรม 
แผน  CD  สําหรับบันทึกขอมูล  ( X = 3.88, 3.68, 3.63, 3.55)  ตามลําดับ  ระดับการใชปานกลาง  
คือ  เทปวีดิทัศน  แผนโปรงใส  Handy  drive  สําหรับบันทึกขอมูล  ฟลมสไลด  เทปเสียงคาสเซ็ท    
แผน  Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล  ( X  =  3.10, 2.84, 2.83, 2.82, 2.79, 2.76) ตามลําดับ  และ
ระดับการใชนอย  คือ  แผนภมูิพลิก  (  X  =  2.40) 
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ตารางที่ 3  สภาพการใชส่ือการฝกอบรมในปจจุบันประเภทเครื่องมืออุปกรณ 
(n  =  250) 

สภาพการใชส่ือในการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ประเภทเครื่องมืออุปกรณ    
             1.  เครื่องฉายขามศีรษะ  3.10 1.26 ปานกลาง 
             2.  เครื่องฉายภาพทบึแสง 2.25 1.23 นอย 
             3.  เครื่องฉายสไลด 2.73 1.30 ปานกลาง 
             4.  เครื่องรับโทรทัศน 3.29 1.30 ปานกลาง 
             5.  เครื่องเลน/บันทึกเทปวดีิทัศน 3.12 1.22 ปานกลาง 
             6.  กลองถายภาพดวยฟลม 2.84 1.22 ปานกลาง 
             7.  กลองถายภาพดจิทิัล 3.33 1.32 ปานกลาง 
             8.  เครื่องขยายเสียงพรอมอุปกรณ 3.80 1.27 มาก 
             9.  เครื่องคอมพิวเตอร 3.58 1.42   มาก 

 
 จากตารางที่  3  จะเห็นวาสภาพการใชส่ือในการฝกอบรมปจจุบันประเภทเครื่องมืออุปกรณ
ที่มีการใชมาก  คือ  เครื่องขยายเสียงพรอมอุปกรณ เครื่องคอมพิวเตอร  (X  =  3.80, 3.58)  
ตามลําดับ ระดับการใชปานกลาง  คือ  กลองถายภาพดจิทิัล  เครื่องรับโทรทัศน  เครื่องเลน/บันทึก
เทปวีดิทัศน เครื่องฉายขามศีรษะ  กลองถายภาพดวยฟลม  เครื่องฉายสไลด  (X  =  3.33, 3.29, 
3.12, 3.10, 2.84, 2.73)  ตามลําดับ  และระดับการใชนอย  คือ  เครื่องฉายทึบแสง  (X  =   2.25)  
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ตารางที่ 4  สภาพการใชส่ือการฝกอบรมในปจจุบันประเภทวิธีการและเทคนิคการฝกอบรม 
 (n  =  250) 

สภาพการใชส่ือในการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ประเภทวิธีการและเทคนิคการฝกอบรม    
             1.  การฝกอบรมแบบบรรยายเพยีงอยางเดยีว  3.80 1.13 มาก 
             2.  การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบสื่อฯ 3.83 1.03 มาก 
             3.  การฝกอบรมแบบทดลองปฏิบัติ 3.70 1.12 มาก 
             4.  การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ 3.31 1.18 ปานกลาง 
             5.  การฝกอบรมแบบสาธิต 4.07 1.05 มาก 
             6.  การฝกอบรมแบบประชุม/สัมมนา 4.04 1.01 มาก 
             7.  การจัดทัศนศึกษาดูงานนอกสถานที่ 3.03 0.16 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่  4  จะเห็นวาสภาพการใชส่ือในการอบรมปจจุบันประเภทวิธีการและเทคนิค
การฝกอบรมที่มีการใชมาก  คือ  การฝกอบรมแบบสาธิต  การฝกอบรบแบบประชุม/สัมมนา        
การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบสื่อฯ  การฝกอบรมแบบบรรยายเพยีงอยางเดียว  การฝกอบรม
แบบทดลองปฏิบัติ  (X  =  4.07, 4.04, 3.83, 3.80, 3.70)  ตามลําดับ  และระดับการใชปานกลาง  คือ 
การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ  การจัดทัศนศกึษาดูงานนอกสถานที่  (X  =  3.31, 3.03) 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 5  ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการเตรียมและจัดหาสื่อการฝกอบรม 

 (n  =  250) 
ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ดานการเตรยีมและจัดหาสือ่การฝกอบรม    
            1.  ระยะเวลาคิดและเตรียมใชส่ือในการฝกอบรม 2.84 1.72 ปานกลาง
            2.  ความรูความสามารถการใชส่ือในการฝกอบรม 2.82 1.14 ปานกลาง
            3.  ระยะเวลาในการวางแผนและเตรียมการกอนใชส่ือ 2.74 1.19 ปานกลาง
            4.  งบประมาณสําหรับการจัดหาสือ่การฝกอบรม 2.62 1.15 ปานกลาง

 



 64

 จากตารางที่  5  จะเห็นวาปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการเตรียมและ                
จัดหาสื่อ  การฝกอบรมอยูในระดับปานกลาง  คือ  ระยะเวลาคิดและเตรียมใชส่ือในการฝกอบรม       
ความรูความสามารถการใชส่ือในการฝกอบรม  ระยะเวลาในการวางแผนและเตรียมการกอนใชส่ือ  
งบประมาณสาํหรับการจัดหาส่ือการฝกอบรม  (X  =  2.84, 2.82, 2.74, 2.62)  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 6  ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการเลือก  การผลิต  และการใชส่ือเพื่อ              

การฝกอบรม 
(n  =  250) 

ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ดานการเลือก การผลิต และการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม    
             1. การเลือกใชส่ือใหเหมาะสมกับวตัถุประสงคการอบรม 2.75 1.20 ปานกลาง
             2. ความไมมั่นใจในสื่อฯวาจะทําใหการอบรมมีประสิทธิภาพ 2.58 1.12 นอย 
             3. ขาดบุคลากรที่จะชวยในการผลติสื่อ 2.66 1.20 ปานกลาง
             4. ขาดงบประมาณและวัสดเุครื่องมือที่ใชในการผลิตสื่อ 2.56 1.19 นอย 
             5. ขาดทักษะการใชส่ือเกรงวาจะเกิดการชํารุดจงึไมใช 2.45 1.10 นอย 

 
 จากตารางที่  6  จะเห็นวาปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการเลอืก  การผลิต  และ
การใชส่ือเพื่อการฝกอบรมอยูในระดับปานกลาง  คือ  การเลือกใชส่ือใหเหมาะสมกบัวัตถุประสงค
การอบรม  ขาดบุคลากรที่จะชวยในการผลติสื่อ  (X  =  2.75, 2.66)  ตามลําดับ  และระดับนอย  คือ 
ความไมมั่นใจในสื่อฯ วาจะทําใหการอบรมมีประสิทธิภาพ  ขาดงบประมาณและวัสดุเครื่องมือที่ใช
ในการผลิตสื่อ  ขาดทักษะการใชส่ือเกรงวาจะเกิดการชํารุดจึงไมใช  (X  =  2.58, 2.56, 2.45) 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 7  ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานคุณภาพและปริมาณของสื่อการฝกอบรม 
 (n  =  250) 

ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ดานคุณภาพและปริมาณของสื่อการฝกอบรม    
             1.  ส่ือการฝกอบรมอยูในสภาพไมสมบูรณ 2.44 1.13 นอย 
             2.  ส่ือการฝกอบรมไมสอดคลองกับเนื้อหาการอบรม 2.28 1.11 นอย 
             3.  ส่ือการฝกอบรมไมเพียงพอกับปริมาณการฝกอบรม 2.43 1.14 นอย 
             4.  ส่ือไมทันสมัย ไมสอดคลองกับวิธีการฝกอบรม 2.25 1.21 นอย 

 
 จากตารางที่  7  จะเห็นไดวาปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานคุณภาพและปริมาณของ
ส่ือเพื่อการฝกอบรม  อยูในระดับนอย  คือ  ส่ือการฝกอบรมอยูในสภาพไมสมบูรณ                      
ส่ือการฝกอบรม  ไมเพียงพอกับปริมาณการฝกอบรม  ส่ือการฝกอบรมไมสอดคลองกับเนื้อหา     
การอบรม  ส่ือไมทันสมัย  ไมสอดคลองกับวิธีการฝกอบรม  (X  =  2.44, 2.43, 2.28, 2.25)  
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 8  ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการใชบริการและการไดรับการสนับสนุนสื่อ 

   การฝกอบรม 
(n  =  250) 

ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ดานการใชบริการและการไดรับการสนับสนุนสื่อการฝกอบรม    
             1.  ขาดความสะดวกในการขอใชส่ือการฝกอบรม  2.42 1.20 นอย 
             2.  ขาดเจาหนาที่ชวยบริการในการใชส่ือการฝกอบรม 2.44 1.18 นอย 
             3.  ขาดหนวยงานรับผิดชอบโดยตรงในการใหบริการสื่อฯ 2.37 1.25 นอย 

 
 จากตารางที่  8  จะเห็นไดวาปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการใชบริการและ      
การไดรับการสนับสนุนสื่อการฝกอบรม อยูในระดับนอยคือ  ขาดเจาหนาที่ชวยบริการในการใชส่ือ
การฝกอบรม  ขาดความสะดวกในการขอใชส่ือการฝกอบรม  ขาดหนวยงานรับผิดชอบโดยตรงใน
การใหบริการสื่อฯ  (X   =  2.44, 2.42, 2.37)  ตามลําดับ 
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ตอนที่ 3  ความตองการในการใชสื่อเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
ตารางที่ 9  ความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทวสัดุ 

(n  =  250) 
ความตองการใชส่ือในการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ประเภทวัสด ุ    
             1.  รูปภาพ 3.93 1.01 มาก 
             2.  เอกสารประกอบการบรรยาย 4.13 0.95 มาก 
             3.  ฟลมสไลด 2.99 1.31 ปานกลาง 
             4.  เทปเสียงคาสเซ็ท 2.98 1.31 ปานกลาง 
             5.  เทปวีดิทัศน 3.25 1.24 ปานกลาง 
             6.  แผน  CD  สําหรับบันทึกขอมูล 3.73 1.22 มาก 
             7.  แผน  Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล 3.00 1.28 ปานกลาง 
             8.  อุปกรณเครื่องเขียน 3.78 1.20 มาก 

 
 จากตารางที่  9  จะเห็นไดวาความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทวัสดุ  อยูใน   
ระดับมาก  คือ  เอกสารประกอบการบรรยาย  รูปภาพ  อุปกรณเครื่องเขียน  แผน  CD  สําหรับ
บันทึกขอมูล  (X  =  4.13, 3.93, 3.78, 3.73)  ตามลําดับ  และระดับปานกลาง  คือ  เทปวีดิทัศน             
แผน  Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล  ฟลมสไลด  เทปเสียงคาสเซ็ท  (X  =  3.25, 3.00, 2.99, 2.98) 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 10  ความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทเครื่องมืออุปกรณ 
 (n  =  250) 

ความตองการใชส่ือในการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ประเภทเครื่องมืออุปกรณ    
             1.  เครื่องฉายภาพขามศีรษะ 3.12 1.30 ปานกลาง 
             2.  เครื่องฉายภาพทบึแสง 2.48 1.33 นอย 
             3.  เครื่องฉายสไลด 2.90 1.38 ปานกลาง 
             4.  เครื่อง  LCD  Projector 3.61 1.33 มาก 
             5.  เครื่องเลน/บันทึกเทปวดีิทัศน   3.41 1.28 มาก 
             6.  กลองถายภาพดวยฟลม 2.98 1.31 ปานกลาง 
             7.  กลองถายภาพดจิทิัล 3.60 1.27 มาก 
             8.  เครื่องคอมพิวเตอร  3.80 1.32 มาก 

 
 จากตารางที่  10  จะเห็นวาความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทเครื่องมืออุปกรณ 
อยูในระดับมาก  คือ  เครื่องคอมพิวเตอร  เครื่อง  LCD  Projector  กลองถายดิจิทัล  เครื่องเลน/
บันทึกเทปวีดทิัศน  (X  =  3.80, 3.61, 3.60, 3.41)  ตามลําดับ  ระดับปานกลาง  คือ  เครื่องฉายภาพ          
ขามศีรษะ  กลองถายภาพดวยฟลม  เครื่องฉายสไลด  (X  =  3.12, 2.98, 2.90)  ตามลําดับ  และ
ระดับนอย  คือ  เครื่องฉายภาพทึบแสง  (X  =  2.48) 
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ตารางที่ 11  ความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทวิธีการและเทคนิคการฝกอบรม 
(n  =  250) 

ความตองการใชส่ือในการฝกอบรม X S.D. ระดับ 

ประเภทวิธีการและเทคนิคการฝกอบรม    
             1.  การฝกอบรมแบบบรรยายเพยีงอยางเดยีว 3.23 1.10 ปานกลาง 
             2.  การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบสื่อฯ 3.92 1.03 มาก 
             3.  การฝกอบรมแบบทดลองฝกปฏิบัติ 3.89 1.03 มาก 
             4.  การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ 3.58 1.12 มาก 
             5.  การฝกอบรมแบบสาธิต 4.02 1.09 มาก 
             6.  การฝกอบรมแบบประชุม/สัมมนา 3.95 1.13 มาก 
             7.  การจัดทัศนศึกษาดูงานนอกสถานที่ 3.34 1.23 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่  11  จะเห็นวาความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทวิธีการและเทคนิค
การฝกอบรม  ระดับมาก  คือ  การฝกอบรมแบบสาธิต  การฝกอบรมแบบประชุม/สัมมนา             
การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบสื่อฯ  การฝกอบรมแบบทดลองฝกปฏิบัติ  การฝกอบรมแบบ
แสดงบทบาทสมมุติ  (X  =  4.02, 3.95, 3.92, 3.89, 3.58)  ตามลําดับ  และระดับปานกลาง  คือ    
การจัดทัศนศกึษาดูงานนอกสถานที่  การฝกอบรมแบบบรรยายเพยีงอยางเดียว  (X  =  3.34, 3.23) 
ตามลําดับ  
 
ตอนที่ 4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะสําหรับการใชสือ่เพื่อการฝกอบรมและพัฒนานักธุรกิจ   
ขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
 ความคิดเหน็และขอเสนอแนะสําหรับการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมและพัฒนานักธุรกจิ 
ขายตรงและตลาดแบบตรงซึ่งเปนประโยชนตอการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ             
ตลาดแบบตรงเปนอยางมากการวิจยัคร้ังนี้  ผูวิจัยใชแบบสอบถามในลักษณะแบบปลายเปด          
เพื่อสํารวจความคิดเห็นและขอเสนอแนะจากนักธุรกิจขายตรง  สรุปไดดังนี ้
  
 1.  จากการสํารวจทัศนคติของนักธุรกิจขายตรงตอการพฒันาปรับปรุง  ส่ือการฝกอบรม
ประเภทวัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรม  ใหมีประสิทธิภาพเพิม่ขึ้น               
นักธุรกิจขายตรงไดแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะดังนี้  เทคโนโลยีของวัสดุ              
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เครื่องมืออุปกรณที่ใชในการฝกอบรมตองทันสมัยเพื่อดงึดูดความสนใจผูมุงหวังเปดใจรวมทําธุรกจิ
ขายตรงไดงาย  สะดวกตอการฝกอบรม  ประหยดัเวลาและคาใชจายในการฝกอบรม  สวนเทคนคิ
และวิธีการควรมีการพัฒนาปรับปรุงเพื่อใหงายตอความเขาใจ  สามารถแขงขันไดในตลาดแบบตรง  
ควรมีการฝกอบรมเรื่องเทคนิคและวิธีการฝกอบรมโดยผูเชี่ยวชาญมืออาชีพ  และมปีระสบการณ
โดยตรง  เพื่อนักธุรกิจขายตรงไดเรียนรูและพัฒนาการฝกอบรมใหมีประสิทธิภาพเพิม่มากขึ้น  
 
 2.  นักธุรกิจขายตรงมีความคดิเห็นและขอเสนอแนะวาควรไดรับการฝกอบรมและพฒันา
ความรูเพิ่มเตมิในสื่อประเภท  วัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรม  เพราะสามารถ
ทําใหการฝกอบรมเขาใจไดงายขึ้น  ในปจจบุันมีการใช คอมพิวเตอรมากขึ้นในการทําธุรกิจขายตรง 
และนักธุรกจิขายตรงมีพื้นฐานความรูในเรื่องคอมพิวเตอรที่แตกตางกนั  เนื่องจากคอมพิวเตอร    
เพิ่งเขามามีบทบาทในธุรกิจขายตรง  จึงควรมีการฝกอบรมการใชคอมพิวเตอรในการทําธุรกิจ    
ขายตรง ควรมกีารฝกอบรมการใชโปรแกรมพาวเวอรพอยท  ในการฝกอบรมและเปนไปในรูปแบบ
และทิศทางเดยีวกัน  และควรมีการฝกอบรมพัฒนาดานเทคนิคและวิธีการฝกอบรมเพื่อให          
การฝกอบรมมีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น 
 
 3.  ความกาวหนาของเทคโนโลยีในปจจุบนัมีผลทําใหมกีารพัฒนาสื่อเพื่อการฝกอบรม
เปลี่ยนแปลงไป  จากกรณีดังกลาวนักธุรกจิขายตรงไดแสดงความคิดเหน็และขอเสนอแนะวา      
ส่ือประเภท  วสัดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรม  มีผลกระทบและเปนปญหาตอ
การทําธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรงดังนี้  จากกรณีทีโ่ทรทัศนและหนังสือพิมพมีการนําเสนอ
ขาวของบริษัทขายตรงที่บิดเบือนความจริงวาเปนการหลอกลวง  ทั้งที่แทจริงแลวผูทีท่ําหนาที่
ส่ือสารมวลชน  ขาดความรูความเขาใจเรื่องธุรกิจขายตรงอยางแทจริง  ซ่ึงเปนการนาํเสนอขาวใน 
แงเดยีวโดยความคิดเห็นของบุคคลเปนหลัก  โดยไมไดทาํการศึกษาคนควาเกีย่วกับธุรกิจขายตรง
ใหดกีอนที่จะมีการนําเสนอ  ทําใหเกิดภาพลักษณที่ไมดีตอนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง    
จึงควรมีการใหความรูเกีย่วกับธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  ผานสื่อโทรทัศนและหนังสือพิมพ 
เพื่อความเขาใจที่ถูกตองตอธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  และความกาวหนาของอินเทอรเน็ต 
สามารถทําใหนักธุรกิจขายตรงสามารถทํางานไดทุกที่ทีม่ีการติดตั้งระบบอินเทอรเนต็  
 
 4.  นักธุรกิจขายตรงไดมีขอเสนอแนะอืน่ ๆ ดังนี้  ควรมกีารอบรมการใชส่ือเพื่อ             
การฝกอบรมใหกับนกัธุรกิจขายตรงโดยผูเชี่ยวชาญของบริษัทเปนประจําทุกเดือน  เทคนิคและ
วิธีการฝกอบรมที่ดีสามารถเปดใจผูมุงหวังไดเปนอยางมาก  จึงควรมีการฝกอบรมเรื่องเทคนิคและ
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วิธีการฝกอบรมใหกับนักธุรกิจขายตรงอยางสม่ําเสมอ  ควรมีเว็บไซต  ประชาสัมพันธขาวสารของ
บริษัทและควรเปนขาวสารที่ทันสมัยอยูเสมอ  รัฐบาลควรใหความสนบัสนุนธุรกิจขายตรง        
และควรสนับสนุนการฝกอบรมใหความรูเร่ืองสื่อในการฝกอบรมและสนับสนุนใหธุรกิจขายตรง
ในประเทศไทยสูธุรกิจขายตรงโลก  เอกสารประกอบการฝกอบรมควรทําเปนรูปแบบที่งายตอ
ความเขาใจ  เพื่อใหนกัธุรกจิขายตรงสามารถนํากลับไปศึกษาไดเองทีบ่าน  ควรมีวารสารบริษัท
ประชาสัมพันธขาวสารตาง ๆ ภายในบริษทัและนําเสนอขาวสารใหมเกี่ยวกับธุรกิจขายตรง        
ควรจัดใหมีการประชุมระหวางผูบริหารกับนักธุรกิจขายตรงอยางสม่ําเสมอ  ควรมีการนําเสนอผาน
ส่ือโทรทัศนและหนังสือพิมพเพื่อความเขาใจที่ถูกตองวาธุรกิจขายตรงไมใชแชรลูกโซ              
และควรนําเสนอใหความรูเพิ่มเติมแกประชาชนทั่วไปเพือ่ความเขาใจทีถู่กตอง  บริษัทควรมี
งบประมาณสนับสนุนการผลิตส่ือเพื่อการฝกอบรมใหกบันักธุรกิจขายตรง  ควรมีการฝกอบรม 
เร่ืองบุคลิกภาพที่ดีของนักธรุกิจขายตรง  ในเรื่องการแตงกาย  การใชคําพูดที่สุภาพ  และควรมี
เครื่องแบบที่เหมือนกนัใหนกัธุรกิจขายตรง  เพื่อภาพลักษณที่ดีของบรษิัท  ควรนําขอสรุปจาก
วิทยานิพนธฉบับนี้เสนอตอผูบริหารของบริษัทขายตรงเพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาสื่อเพื่อ      
การฝกอบรมในธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 

ขอวิจารณ 
 

 จากผลการวิจยัเร่ือง  สภาพปญหาและความตองการสื่อเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจ   
ขายตรงและตลาดแบบตรงสามารถนํามาวิจารณไดดังนี ้
 
 1.  จากการวิเคราะหขอมูลพืน้ฐานของกลุมตัวอยาง  
 

 นักธุรกิจขายตรงสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายคือ  เพศหญิงรอยละ  55.20  
และเปนเพศชายรอยละ  44.80  สวนใหญมีอายุ  31 -  40  ป  รอยละ  34.40  รองลงมา  คือ                        
อายุต่ํากวา  31  ป  รอยละ  25.20  และ  อายุ  41 - 50  ป  รอยละ  21.60  นอยที่สุด  คือ                      
อายุสูงกวา  50  ป  รอยละ  18.80  วุฒิการศึกษาสูงสุดของนักธุรกิจขายตรงสวนใหญจบ               
ต่ํากวาปริญญาตรี  รอยละ  63.20  จากการสํารวจพบวาจบ  ประถมศึกษาปที่ 4  ประถมศึกษาปที่ 6 
ประถมศึกษาปที่ 7  มัธยมศึกษาปที่ 1  มัธยมศึกษาปที่ 3  มัธยมศึกษาปที่ 6  ปวช.  ปวส.  
อนุปริญญา  ป.กศ.  รองลงมาจบปริญญาตรี  รอยละ  32.40  จากการสํารวจพบวาจบการศึกษาสาขา 
บริหารธุรกิจ(บัญชี  การตลาด  การจัดการ  เลขานุการ)  แพทยศาสตร  ศิลปศาสตร           
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(ภาษาอังกฤษธุรกิจ)  ศึกษาศาสตร  วิศวกรรมศาสตร  สังคมศาสตร(พัฒนาชุมชน)  รัฐศาสตร
(บริหารรัฐกิจ  บริหารงานบุคคล)  วิทยาศาสตร(เครื่องกล  เคมี  พยาบาล  เกษตร  พฒันาการเกษตร  
อาหาร  คอมพิวเตอร)  นิตศิาสตร  ทันตแพทยศาสตร  นิเทศศาสตร(ส่ือสารมวลชน  โฆษณา
ประชาสัมพันธ)  และ  จบปริญญาโท  รอยละ  4.00  จากการสํารวจพบวาจบการศกึษาสาขา  
บริหารธุรกิจ  ศิลปศาสตร  ศึกษาศาสตร(เทคโนโลยีการศึกษา)  นอยที่สุดคือ  จบปริญญาเอก      
รอยละ  0.40  จากการศึกษาพบวาจบการศกึษาสาขา  วิทยาศาสตร(เคม)ี  อายุงานในการทําธุรกิจ
ของนักธุรกิจขายตรงสวนใหญอายุงาน  3  ปขึ้นไป  รอยละ  34.40  รองลงมา  1 - 3  ป                
รอยละ  32.80  และต่ํากวา  6  เดือน  รอยละ  17.60  นอยที่สุดคือ  6 - 12  เดือน  รอยละ  15.20  
สวนใหญเปนนักธุรกิจขายตรงของ  บริษัท  ซูเลียน  จํากดั  รอยละ  22.80  รองลงมา               
บริษัท  กิฟฟารีน  สกายไลน  ยูนิตี้  จํากัด  รอยละ  21.20  บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากัด 
รอยละ  20.80  และ  บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พ ี เอ็ม  จํากัด  รอยละ  18.00  ตามลําดับ  นอยที่สุด  คือ
บริษัท  สุพรีเดริม  จํากัด  รอยละ  17.20  ลักษณะการทํางานของนักธุรกจิขายตรงสวนใหญทําเปน
อาชีพเสริมมากกวาทําเปนอาชีพหลัก(เต็มเวลา)  คือ  ทําเปนอาชีพเสริม  รอยละ  55.60  และทําเปน
อาชีพหลัก(เตม็เวลา)  รอยละ  44.40  

 
จากผลการวิจยัจะเห็นวาเพศหญิงมากกวาผูชายแตมีสัดสวนที่ใกลเคียงกันซึ่งสามารถ       

กลาวไดวาอาชีพนักธุรกิจขายตรงเปนอาชีพอิสระสามารถทําไดทั้งเพศชายและเพศหญิง              
นักธุรกิจขายตรง  อายุ  31 - 40  ป  ซ่ึงเปนวัยทํางานและตองการสรางฐานะจึงเลือกทําธุรกิจขายตรง
เพราะสามารถทําเปนอาชีพเสริมไดและจากการวจิัยพบวานักธุรกิจขายตรงนิยมทําเปนอาชีพเสริม 
จบการศึกษาสวนใหญต่ํากวาปริญญาตรีและจบการศกึษาในสาขาที่หลากหลายสาขาอาชีพ     
เพราะอาชีพนกัธุรกิจขายตรงเปนอาชีพที่เปดโอกาสใหกับคนทุกระดบัการศึกษาและไมจํากัด     
วุฒิการศึกษาในการทํางานขึน้อยูกับความสามารถ  อายุการทําธุรกิจสวนใหญมากกวา  3  ป        
นั่นแสดงวานกัธุรกิจพึงพอใจในระบบขายตรงและการตลาดแบบตรง 
 
 2.  สภาพปญหาการใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกจิขายตรงและตลาดแบบตรง 
  

     สภาพการใชส่ือในการฝกอบรมในปจจบุันประเภทวสัดุที่มีระดับการใชมาก  คือ  
เอกสารประกอบการบรรยาย  รูปภาพ  อุปกรณเครื่องเขียนสําหรับฝกอบรม  แผน  CD  สําหรับ
บันทึกขอมูล  ระดับการใชปานกลาง  คือ  เทปวีดิทัศน  แผนโปรงใส  Handy  drive  สําหรับบันทึก
ขอมูล  ฟลมสไลด  เทปเสียงคาสเซ็ท  แผน  Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล  และระดับการใชนอย  
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คือ  แผนภูมิพลิก  สอดคลองกับงานวจิัยของ นริศพร  (2541)  และ  วราวุธ  (2542) ซ่ึงพบวา             
การใชส่ือการสอนประเภทวสัดุอยูในระดบัมาก  คือ  เอกสารและตําราประกอบคําบรรยาย และ
สอดคลองกับงานวิจยัของ  ประสงค  (2525)  ซ่ึงพบวา  การใชรูปภาพเปนทัศนวัสดุที่มีความสําคัญ
ยิ่งตอการจดักจิกรรมการเรียนการสอน  ทัง้จัดไดวาเปนสื่อที่หาไดงายและราคาถูก  อีกทั้งรูปภาพยัง
ทําใหผูดูเกิดความเขาใจมากยิ่งขึ้นกวาการใชคําพูดเพยีงอยางเดยีวในประวัติศาสตรพบวาคนโบราณ
ใชรูปภาพเพื่อติดตอทําความเขาใจซึ่งกันและกัน  
 

สภาพการใชส่ือในการฝกอบรมปจจุบันประเภทเครื่องมืออุปกรณที่มีการใชมาก  คือ   
เครื่องขยายเสยีงพรอมอุปกรณ  เครื่องคอมพิวเตอร  ระดับการใชปานกลาง  คือ  กลองถายภาพ      
ดิจิทัล  เครื่องรับโทรทัศน  เครื่องเลน/บันทึกเทปวดีิทัศน  เครื่องฉายขามศีรษะ  กลองถายภาพดวย
ฟลม  เครื่องฉายสไลด  และระดับการใชนอย  คือ  เครื่องฉายทึบแสง  สอดคลองกับงานวิจยัของ                  
จิตนุวัฒน  (2545)  ซ่ึงพบวา  สภาพการใชส่ือประเภทเครื่องมืออุปกรณที่มีระดับการใชมากที่สุด  
คือ  เครื่องคอมพิวเตอร  และสอดคลองกับงานวิจยัของ  Watson  (n.d.  อางถึงใน  จตินุวัฒน, 2545)  
ซ่ึงพบวา  เร่ืองเจตคติของผูบรรยายในวิทยาลัยครูประเทศจาไมกา  ทีม่ีตอการสอนและเทคโนโลยีที่
ใหม  ผูบรรยายมีการยอมรับการใชส่ือการสอนและเทคโนโลยีที่ใหม เชน คอมพิวเตอร  

 
สภาพการใชส่ือในการอบรมปจจุบันประเภทวิธีการและเทคนิคการฝกอบรมที่มีการใชมาก

คือ  การฝกอบรมแบบสาธิต  การฝกอบรบแบบประชุม/สัมมนา  การฝกอบรมแบบบรรยาย
ประกอบสื่อฯ  การฝกอบรมแบบบรรยายเพียงอยางเดียว  การฝกอบรมแบบทดลองปฏิบัติ         
และระดับการใชปานกลาง  คือ  การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ  การจัดทัศนศกึษาดูงาน  
นอกสถานที่  สอดคลองกับงานวิจยัของ  จิตนุวัฒน  (2545)  ซ่ึงพบวา  สภาพการใชส่ือการสอน
ประเภทเทคนคิวิธีที่มีระดับการใชมากที่สุด  คือ  การบรรยาย  สอดคลองกับงานวจิัยของ               
พิโชต  (2542)  ซ่ึงพบวา  สภาพการใชส่ือการสอนประเภทเทคนิคและวธีิการคณาจารยสวนใหญ
เลือกใชวิธีการสอนแบบบรรยาย  และสอดคลองกับงานวจิัยของ  วิบูลย  (2542)  ซ่ึงพบวา            
ครู  อาจารยสวนใหญของวทิยาลัยเทคนิคปทุมธานีใชวธีิการบรรยายมากที่สุด  สามารถใชกับ             
การสอนที่มีผูเรียนจํานวนมากได  สามารถใชเปนวิธีการสอนกอนการสาธิตและฝกปฏิบัติจริงได
ตามลําดับ  ดังนั้น  การฝกปฏิบัติจริงใชหลังการบรรยายหรือการสาธิต   

 
ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการเตรียมและจัดหาสื่อการฝกอบรมอยูใน               

ระดับปานกลางคือ  ระยะเวลาคิดและเตรยีมใชส่ือในการฝกอบรม  ความรูความสามารถการใชส่ือ
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ในการฝกอบรม  ระยะเวลาในการวางแผนและเตรียมการกอนใชส่ือ  งบประมาณสําหรับการจัดหา
ส่ือการฝกอบรม  สอดคลองกับงานวจิัยของ  พล  (2540)  ซ่ึงพบวา  ปญหาการใชส่ือการสอนของ
ครูผูสอน  คือ  ไมมีเวลาเตรียมตัวกอนการใช  สอดคลองกับงานวจิัยของ  ทิพากร  (2532)  ซ่ึงพบวา
เร่ืองปญหาการใชส่ือเพื่อการเผยแพรและประชาสัมพันธของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา
นั้นขาดงบประมาณการผลิตและจัดซื้อ 

 
ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการเลือก  การผลิต  และการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม

อยูในระดับปานกลางคือ  การเลือกใชส่ือใหเหมาะสมกบัวัตถุประสงคการอบรม  ขาดบุคลากรที่จะ
ชวยในการผลติส่ือ  และระดบันอยคือความไมมั่นใจในสื่อฯ  วาจะทําใหการอบรมมปีระสิทธิภาพ 
ขาดงบประมาณและวัสดุเครือ่งมือที่ใชในการผลิตส่ือ  ขาดทักษะการใชส่ือเกรงวาจะเกิดการชํารุด
จึงไมใช  สอดคลองกับงานวจิัยของชัชวาล  (2543)  ซ่ึงพบวา  ปญหาอปุสรรคในการใชส่ือ  คือ     
ขาดผูใหคําแนะนําชวยเหลือในการผลิตส่ือการสอน  ขาดผูใหคําแนะนําชวยเหลือเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
การใชส่ือการสอน  และสิ่งที่ควรดําเนนิการ  คือ  โรงเรียนควรมกีารสงเสริมใหครูผูสอนไดรับ        
การอบรมการใชส่ือและเครือ่งมือตาง ๆ ตลอดจนการผลิตส่ือการสอนดวย  

 
ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานคุณภาพและปริมาณของสื่อเพื่อการฝกอบรม         

อยูในระดับนอย  คือ  ส่ือการฝกอบรมอยูในสภาพไมสมบูรณ  ส่ือการฝกอบรมไมเพยีงพอกับ
ปริมาณการฝกอบรม  ส่ือการฝกอบรมไมสอดคลองกับเนื้อหาการอบรม  ส่ือไมทันสมัย               
ไมสอดคลองกับวิธีการฝกอบรม  สอดคลองกับงานวจิัยของ  พล  (2540)  ซ่ึงพบวา  ปริมาณของสื่อ
ไมเพียงพอกับความตองการ  สอดคลองกับงานวิจยัของ  ชาลทอง  (2542)  ซ่ึงพบวา  ปญหา                
ดานปริมาณ  คือ  จํานวนโสตทัศนูปกรณไมเพียงพอ  ไมมีชางเทคนิคซอมถาเครื่องมือเสียและ
สอดคลองกับงานวิจยัของ  ธัญญานัฏ  (2545)  ซ่ึงพบวา  ดานปริมาณและคุณภาพของสื่อพบปญหา
เกี่ยวกับจํานวนสื่อแตละกลุมประสบการณมีจํานวนไมเพียงพอและคณุภาพของสื่อที่มีอยูไม
สามารถใชการได   

 
ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมดานการใชบริการและการไดรับการสนับสนุนสื่อ       

การฝกอบรมอยูในระดับนอย  คือ  ขาดเจาหนาที่ชวยบริการในการใชส่ือการฝกอบรม                  
ขาดความสะดวกในการขอใชส่ือการฝกอบรม  ขาดหนวยงานรับผิดชอบโดยตรงในการใหบริการ
ส่ือฯ  สอดคลองกับงานวจิัยของ  พิโชต  (2544)  ซ่ึงพบวา  ปญหาดานการบริการสื่อ  การสอน  คือ  
เร่ืองขาดผูชวยเหลือ  ในการผลิตส่ือการสอนดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรตาง ๆ  ไมมีการจัดหาสื่อ
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การสอนที่มีประสิทธิภาพใหผูสอนใชประกอบการสอน  ขาดการเผยแพรและประชาสัมพันธให
ทราบถึงนวัตกรรมทางดานสื่อการสอนที่ทันสมัย  ไมมกีารจัดบริการดานการพิมพการจัดทํา
ตนฉบับเอกสารทางวิชาการ  เอกสารประกอบการสอนและการบรรยาย  ไมมีการจดัทําบัญชีรายชื่อ
ส่ือการสอนที่มีใหบริการอยูในวิทยาเขตฯ ใหผูสอนทราบ  ไมมีเจาหนาที่ชวยบริการขณะใชส่ือการ
สอน  

 
จากผลงานวิจยัจะเห็นไดวาสภาพการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม  ส่ือทุกประเภทไมวา  วสัดุ  

เครื่องมืออุปกรณ เทคนิคและนักธุรกจิขายตรงใหความสาํคัญกับการใชส่ือทุกประเภทเพื่อ         
การฝกอบรมเพราะสื่อ   ทุกประเภทมีความสอดคลองกัน  และปญหาการใชส่ือฝกอบรม             
นักธุรกิจขายตรงสนใจศึกษา   การใชส่ือในการอบรมเพราะเปนอาชีพทีต่องใชส่ือในการฝกอบรม  
แตยังขาดบุคลากรที่ทําหนาที่เฉพาะดานสื่อในบริษัทขายตรงในการใหความชวยเหลือ                 
นักธุรกิจขายตรงดานสื่อ  ถามีหนวยงานทีเ่กี่ยวของกับสื่อในบริษัทขายตรงโดยเฉพาะจะมี         
สวนชวยลดปญหาดานสื่อในการฝกอบรมไดมาก และสามารถชวยใหนักธุรกิจขายตรงทํางานไดมี
ประสิทธิภาพไดดีขึ้น  บริษทัขายตรงควรใหความสําคญัเรื่องสื่อในการอบรมไมควรใหเกดิ     
สภาพปญหาสือ่ในการฝกอบรมเพราะการฝกอบรมเปนหวัใจสําคัญของธุรกิจขายตรง 
 

3. ความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
ความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทวัสดุ  อยูในระดับมาก  คือ  เอกสาร

ประกอบการบรรยาย  รูปภาพ  อุปกรณเครื่องเขียน  แผน  CD  สําหรับบันทึกขอมูล  และระดับ
ปานกลาง  คือ  เทปวีดิทัศน  แผน  Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล  ฟลมสไลด  เทปเสียงคาสเซ็ท 
ผลงานวิจัยของ  บุญเทียม  (2545)  ซ่ึงพบวา  ความตองการการใชส่ือการสอนของผูบริหารประเภท
วัสดุที่มีระดับมากที่สุด  คือ  แผนโปรงใส  แถบวีดิทัศน  ที่มีระดับมาก  คือ  สไลด  เอกสาร
ประกอบการสอน  แผนพับ  ของตัวอยาง/ของจริง  แผนดิสก  คอมพิวเตอร  แผนโพลาไรเซซั่นและ
แผนหมุนโพลาโมชั่น  ภาพพลิก  แถบบันทึกเสียง  แผนภูมิ  แผนสถิต ิ

 
ความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทเครื่องมืออุปกรณ  อยูในระดับมาก  คือ     

เครื่องคอมพิวเตอร  เครื่อง  LCD  Projector  กลองถายดิจทิัล  เครื่องเลน/บันทึกเทปวีดทิัศน    
ระดับปานกลางคือ  เครื่องฉายภาพขามศีรษะ  กลองถายภาพดวยฟลม  เครื่องฉายสไลด  และ   
ระดับนอยคือ  เครื่องฉายภาพทึบแสง สอดคลองกับงานวิจัยของ  ธัญญานัฏ  (2545)                      
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ซ่ึงพบวา  ครูผูสอนมีความตองการสื่อการสอนประเภทอุปกรณการสอน  อยูในระดบัมาก  คือ    
เครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณเครื่องถายเอกสาร  เครื่องโรเนียว  กระดานขาวและปายนิเทศ 

 
ความตองการใชส่ือในการฝกอบรมประเภทวิธีการและเทคนิคในการฝกอบรม  ระดบัมาก

คือ การฝกอบรมแบบสาธิต  การฝกอบรมแบบประชุม/สัมมนา  การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบ
ส่ือฯ  การฝกอบรมแบบทดลองฝกปฏิบัติ  การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ  และ            
ระดับปานกลาง  คือ  การจัดทัศนศึกษาดูงานนอกสถานที ่ การฝกอบรมแบบบรรยายเพียงอยางเดียว 
สอดคลองกับงานวิจยัของ  ธัญญานัฏ  (2545)  ซ่ึงพบวา  ความตองการสื่อการสอนประเภทวิธีการ
สอนในระดับมาก  คือ  การฝกปฏิบัติ  เกม  การทดลอง  การสาธิต  และสอดคลองกับผลการวิจัย
ของ  บุญเทียม  (2545)  ซ่ึงพบวา  ความตองการใชส่ือการสอนประเภทเทคนิควิธีระดบั                   
ความตองการมาก  คือ  ศึกษานอกสถานที่  การบรรยาย  การสาธิต  การอภิปราย 

 
จากผลงานวิจยัจะเห็นวาความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรง

และตลาดแบบตรงมีความตองการสื่อประเภท  วัสดุ  เครื่องมืออุปกรณอยูในระดับมาก  นั่นแสดงวา  
ส่ือทั้ง  3  ประเภทตองใชรวมกันจึงจะทําใหการฝกอบรมเกิดประสิทธภิาพควรมกีารฝกอบรม
เกี่ยวกับสื่อทั้ง  3  ประเภทใหกับนกัธุรกิจขายตรง  เพื่อใหชํานาญในการใชส่ือทั้ง  3  ประเภทมาก
ยิ่งขึ้น 
 
 
 
 
 
 
  
 
 



บทท่ี 5 
 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวิจัย 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาสภาพปญหาในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ      
ตลาดแบบตรง 
 

2. เพื่อศึกษาความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ     
ตลาดแบบตรง 
 

3. เพื่อศึกษาความคิดเห็นและขอเสนอแนะในการใชส่ือเพือ่การฝกอบรมนักธุรกิจ      
ขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 ในการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจยัเชิงสํารวจ  (Survey  research)  ที่มุงจะศกึษาสภาพปญหาและ
ความตองการสื่อเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
 1.  กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัยคร้ังนี้ผูวจิัยใชวิธีการสุมแบบเจาะจง  (Purposive  sampling)  
จํานวน  250  คน  จากนกัธุรกิจขายตรงที่มหีนาที่เกีย่วของกับ  การฝกอบรมของธุรกิจขายตรงและ
ตลาดแบบตรง  จากบริษัทขายตรง  5  แหง  ดังตอไปนี้  
  

    -  บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากดั 
     -  บริษัท  กฟิฟารีน  สกายไลน  ยูนิตี้  จํากัด 
     -  บริษัท  ซูเลียน  จํากดั 
     -  บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากัด 
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    -  บริษัท  สุพรีเดิรม  จํากดั  
 
 2.  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมลูในการวจิัยคร้ังนี้เปนแบบสอบถาม               
แบงออกเปน  2  ลักษณะ  คอื  แบบสอบถามแบบปลายปด (Closed - ended  questionnaire)       
และแบบสอบถามชนิดปลายเปด (Open - ended  questionnaire)  โดยขอมูลในแบบสอบถาม          
แบงออกเปน  4  ตอน  คือ  ตอนที่  1  ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม                                  
ตอนที่  2  สภาพปญหาการใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง   
ตอนที่  3  ความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  
ตอนที่  4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะสําหรับการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมและพัฒนานักธุรกิจ 
ขายตรงและตลาดแบบตรง  คําถามมีลักษณะแบบปลายเปด 
 

3.   ผูวิจัยไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาครบและสมบูรณทกุฉบับสามารถนํามาวิเคราะห
ขอมูลไดเต็มจาํนวน  250  ชุด 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 

ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดทําการสํารวจมาลงรหัส  จากนั้นทําการวิเคราะหดวยคอมพิวเตอร    
โดยโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร  ดังนี้ 

 
ตอนที่ 1  ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม  วิเคราะหโดยการแจกแจงความถี่          

หาคารอยละ 
 

ตอนที่ 2  สภาพปญหาการใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  
และ  ตอนที่ 3  ความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  
วิเคราะหหาคาเฉลี่ย  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 
ตอนที่ 4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะสําหรับการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมและพัฒนา    

นักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  ผูวิจัยทําการเรียบเรยีงขอมูลจากการสํารวจเพื่อเปนขอมูล
ประกอบการวจิัย 
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ผลการวิจัย 
 

ตอนที่ 1  ขอมูลพื้นฐานของกลุมตัวอยาง 
 
นักธุรกิจขายตรงสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย  อายุของนักธุรกิจขายตรง       

สวนใหญมีอายุ  31 - 40 ป  รองลงมาคือ  อายุต่ํากวา  31  ป  และ  อายุ  41- 50  ป  นอยที่สุด  คือ     
อายุสูงกวา  50  ป  สวนใหญจบต่ํากวาปริญญาตรี  รองลงมาจบปริญญาตรี  และจบปริญญาโท  
นอยที่สุด  คือ  จบปริญญาเอก  สวนใหญอายุงาน  3  ปขึน้ไป  รองลงมา  1 - 3  ป  และ                    
ต่ํากวา  6  เดือน  นอยที่สุดคอื  6 - 12  เดือน  สวนใหญเปนนักธุรกิจขายตรงของ                     
บริษัท  ซูเลียน  จํากัด  รองลงมา  บริษัท  กฟิฟารีน  สกายไลน  ยูนิตี้  จํากัด                                 
บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากัด  และ  บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากัด  ตามลําดับ        
นอยที่สุด  คือ  บริษัท  สุพรีเดิรม  จํากัด  สวนใหญทําเปนอาชีพเสริมมากกวาทาํเปนอาชีพหลัก    
(เต็มเวลา) 
 

ตอนที่ 2  สภาพปญหาการใชส่ือการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
สภาพการใชส่ือการฝกอบรมในปจจุบนั  
 
ประเภทวัสดุทีม่ีระดับการใชมาก  คือ  เอกสารประกอบการบรรยาย  รูปภาพ  อุปกรณ

เครื่องเขียนสําหรับฝกอบรม  แผน  CD  สําหรับบันทึกขอมูล  ตามลําดับ  ระดับการใชปานกลาง 
คือ  เทปวีดิทัศน  แผนโปรงใส  Handy  drive  สําหรับบันทึกขอมูล  ฟลมสไลด  เทปเสียงคาสเซ็ท  
แผน  Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล  ตามลําดับ  และระดบัการใชนอยคอื  แผนภูมิพลิก 

 
ประเภทเครื่องมืออุปกรณที่มกีารใชมาก  คอื  เครื่องขยายเสียงพรอมอุปกรณ                    

เครื่องคอมพิวเตอร  ตามลําดับ  ระดับการใชปานกลาง  คือ  กลองถายภาพดิจิทัล  เครือ่งรับ
โทรทัศน  เครื่องเลน/บันทึกเทปวีดิทัศน  เครื่องฉายขามศีรษะ  กลองถายภาพดวยฟลม  เครื่องฉาย
สไลด  ตามลําดับ  และระดบัการใชนอย  คือ  เครื่องฉายทึบแสง 
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ประเภทวิธีการและเทคนิคการฝกอบรมที่มีการใชมาก  คือ  การฝกอบรมแบบสาธิต  
การฝกอบรมแบบประชุม/สัมมนา  การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบสื่อฯ  การฝกอบรม            
แบบบรรยายเพียงอยางเดียว  การฝกอบรมแบบทดลองปฏิบัติ  ตามลําดับ  และระดับการ                    
ใชปานกลาง  คือ  การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ  การจัดทัศนศกึษาดูงานนอกสถานที่ 
ตามลําดับ 
  

ปญหาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม 
 
 ดานการเตรยีมและจัดหาสือ่การฝกอบรมอยูในระดับปานกลางคือ  ระยะเวลาคิดแผน   
และเตรียมใชส่ือในการฝกอบรม  ความรูความสามารถการใชส่ือในการฝกอบรม  ระยะเวลาใน  
การวางแผนและเตรียมการกอนใชส่ือ  งบประมาณสําหรับจัดหาสื่อการฝกอบรม  ตามลําดับ 
 
 ดานการเลือก  การผลิต  และการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมอยูในระดับปานกลางคือ           
การเลือกใชส่ือใหเหมาะสมกับวัตถุประสงคการอบรม  ขาดบุคลากรที่จะชวยในการผลิตส่ือ
ตามลําดับ และระดับนอยคอื  ความไมมั่นใจในสื่อฯ วาจะทําใหการอบรมมีประสิทธิภาพ           
ขาดงบประมาณและวัสดุเครือ่งมือที่ใชในการผลิตส่ือ  ขาดทักษะการใชส่ือเกรงวาจะเกิดการชํารุด
จึงไมใช  ตามลําดับ 
 
 ดานคุณภาพและปริมาณของสื่อเพื่อการฝกอบรม  อยูในระดับนอย  คือ  ส่ือการฝกอบรม
อยูในสภาพไมสมบูรณ  ส่ือการฝกอบรมไมเพียงพอกับปริมาณการฝกอบรม  ส่ือการฝกอบรมไม
สอดคลองกับเนื้อหาการอบรม  ส่ือไมทันสมัย  ไมสอดคลองกับวิธีการฝกอบรม  ตามลําดับ 
 
 ดานการใชบริการและการไดรับการสนับสนุนสื่อการฝกอบรม  อยูในระดับนอย  คือ    
ขาดเจาหนาทีช่วยบริการในการใชส่ือการฝกอบรม  ขาดความสะดวกในการขอใชส่ือการฝกอบรม  
ขาดหนวยงานรับผิดชอบโดยตรงในการใหบริการสื่อฯ  ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 3  ความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ 
ตลาดแบบตรง 
 
 ความตองการใชส่ือในการฝกอบรม 
 
 ประเภทวัสดุ  อยูในระดับมาก  คือ  เอกสารประกอบการบรรยาย  รูปภาพ  อุปกรณ       
เครื่องเขียน  แผน  CD  สําหรับบันทึกขอมูล  ตามลําดับ  และระดับปานกลาง  คือ  เทปวีดิทัศน  
แผน Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล  ฟลมสไลด  เทปเสียงคาสเซ็ท  ตามลําดับ 
 
 ประเภทเครื่องมืออุปกรณ  อยูในระดับมาก  คือ  เครื่องคอมพิวเตอร                                
เครื่อง  LCD  Projector  กลองถายดิจิทัล  เครื่องเลน/บันทึกเทปวดีิทัศน  ระดับปานกลาง  คือ    
เครื่องฉายภาพขามศีรษะ  กลองถายภาพดวยฟลม  เครื่องฉายสไลดตามลําดับ  และระดับนอย  คือ 
เครื่องฉายภาพทึบแสง 
 

ประเภทวิธีการและเทคนิคในการฝกอบรม  ระดับมาก  คือ  การฝกอบรมแบบสาธิต      
การฝกอบรมแบบประชุม/สัมมนา  การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบสื่อฯ  การฝกอบรม              
แบบทดลองฝกปฏิบัติ  การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ  ตามลําดับ  และระดบัปานกลาง  คือ 
 การจัดทัศนศกึษาดูงานนอกสถานที่  การฝกอบรมแบบบรรยายเพยีงอยางเดียว  ตามลาํดับ  

 
ขอเสนอแนะ 

 
ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
 
 1.  บริษัทที่ดําเนินธุรกิจขายตรงและการตลาดแบบตรง  ควรมีนโยบายและแผนดําเนินงาน
ดานการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมที่ชัดเจน  และเปนรูปธรรม  ควรสนับสนุนใหนักธุรกจิขายตรง     
ไดมีการฝกการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมใหเกิดความชํานาญในการใช  ควรใหความรูอยางตอเนื่อง
เกี่ยวกับเทคโนโลยีการศึกษา  เพื่อใหนักธรุกิจขายตรงมกีารพัฒนาการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมใหมี
ประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้นและควรเปนไปในรูปแบบเดยีวกันทั้งบริษัท  เพื่อเปนเอกลักษณที่ชัดเจน
ของบริษัท 
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 2.  ควรมีการฝกอบรมสื่อประเภทเครื่องมืออุปกรณ  เครื่อง  LCD  Projector  เครื่องเลน/
บันทึกเทปวีดทิัศน  กลองถายภาพดิจิทัล  เครื่องคอมพิวเตอร  ใหกับนกัธุรกิจขายตรง 
 
 3.  ควรมีการฝกอบรมในการใชส่ือทุกประเภทเพื่อการฝกอบรมใหกับนกัธุรกิจขายตรง
อยางสม่ําเสมอ 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
 
 1.  ควรทําการศึกษาเรื่องความพึงพอใจตอคุณภาพของสือ่การฝกอบรมในธุรกิจขายตรง 
 
 2.  ควรทําการศึกษาปจจัยของสื่อการฝกอบรมที่ทําใหผูมุงหวังสนใจเขารวมทํา              
ธุรกิจขายตรง  
 
 3.  ควรทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอคุณภาพของสื่อที่ใชในการฝกอบรมใน          
บริษัทขายตรง 

 
4.  ควรทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่ทําใหเกดิการพัฒนาคุณภาพสื่อเพื่อการฝกอบรมใน        

ธุรกิจขายตรง 
 
5.  ควรทําการศึกษาเรื่องความคิดเห็นของนักธุรกิจขายตรงที่มีตอส่ือเพื่อการฝกอบรมใน

ธุรกิจขายตรง 
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ที่  ศธ  0513.109/                   คณะศึกษาศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
                   50 พหลโยธิน จตุจักร กรุงเทพฯ 10900 
 
                

1  มกราคม  2549 
 
เรื่อง  ขอเรียนเชิญเปนผูเช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือในการทําวิจัย 
 
เรียน   
 
สิ่งที่สงมาดวย 1. แบบสอบถามเรื่องสภาพปญหาและความตองการสื่อเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรง

และ 
     ตลาดแบบตรง  จํานวน  1  ชุด  

   
 ดวย  นางลัดดาวัลย  บุญนันท  นิสิตปริญญาโท  สาขาเทคโนโลยีการศึกษา  คณะศึกษาศาสตร 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  ไดรับความเห็นชอบจากคณะกรรมการใหทําการวิจัยประกอบวิทยาพนธในหัวขอ
เรื่อง สภาพปญหาและความตองการสื่อเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง   โดยมี
คณะกรรมการที่ปรึกษาวิทยานิพนธ ดังนี้ 
 
 1. ผศ.จงกล  แกนเพิ่ม ประธานกรรมการ 
 2. รศ.ดร.สาโรช  โศภีรักข กรรมการวิชาเอก 
 
 ในการนี้ คณะศึกษาศาสตร  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  ใครขอเรียนเชิญทานเปนผูเช่ียวชาญพิจารณา
เครื่องมือวิจัยดังกลาว  ทั้งนี้เพื่อใหงานวิจัยมีความถูกตองและสมบูรณตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
 
 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  คณะศึกษาศาสตรหวังเปนอยางยิ่งวา  จะไดรับ            
ความอนุเคราะหจากทาน  และขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ 
 
       ขอแสดงความนับถือ 
 
           (ผูชวยศาสตราจารยจงกล แกนเพิ่ม) 
 คณะศึกษาศาสตร                                                                              ภาควิชาเทคโนโลยีการศึกษา 
โทร .02-579-7142,  



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
หนังสือขออนญุาตใชเครื่องมือ และสถานที่ในการเก็บขอมูลเพื่อการวจิัย 
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ที่  ศธ  0513 .109/                  คณะศึกษาศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
                   50 พหลโยธิน จตุจักร กรุงเทพฯ 10900 
 
             2  พฤศจิกายน  2548 
 
เรื่อง  ขออนุญาตใชเครื่องมือ และสถานที่ในการเก็บขอมูลเพื่อทําการวิจัย 
 
เรียน  …ประธานกรรมการบริษัท………………………………… 
 
สิ่งที่สงมาดวย โครงการวิทยานิพนธ  จํานวน  1  ชุด 
 
 ดวย…นางลัดดาวัลย  บุญนันท…นิสิตปริญญาโท  สาขาเทคโนโลยีการศึกษา  คณะศึกษาศาสตร  
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  ไดรับความเห็นชอบจากคณะกรรมการใหทําการวิจัยประกอบวิทยานิพนธในหัวขอ
เรื่องสภาพปญหาและความตองการสื่อเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรงภายใตการ
ควบคุมการทําวิทยานิพนธ 
 
 1…ผศ.จงกล แกนเพิ่ม, คอ.ม.…….. ประธานกรรมการ 
 2…รศ. ดร..สาโรช โศภีรักข, กศ.ด.….. กรรมการวิชาเอก 
  
 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะหดวย คณะศึกษาศาสตรหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความ
อนุเคราะหจากทาน และขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ดวย 
 
 
           ขอแสดงความนับถือ 
 
              (ผูชวยศาสตราจารยจงกล  แกนเพิ่ม) 
                                                                                                ภาควิชาเทคโนโลยีการศึกษา 
 
 
 
 
 
คณะศึกษาศาสตร 
โทร.02-579-7142, 02-942-8674 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

เร่ือง สภาพปญหาและความตองการสื่อเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
คําชี้แจง  แบบสอบถามชุดนี้  เปนการศึกษาสภาพปญหาและความตองการใชส่ือเพื่อการฝกอบรม
ของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง รวมทั้งความคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่น ๆ ที่เกี่ยวของกับ
ส่ือการฝกอบรมของนักธุรกจิขายตรงและตลาดแบบตรง 
   
 แบบสอบถามนี้แบงเปน  4  ตอน 
  
 ตอนที่ 1  ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ตอนที่ 2  สภาพปญหาการใชส่ือในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 
ตอนที่ 3  ความตองการในการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและ            

ตลาดแบบตรง  
 
ตอนที่ 4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะสําหรับการใชส่ือเพื่อการฝกอบรมและพัฒนา     

นักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 

 โปรดตอบแบบสอบถามและแสดงความคดิเห็นของทาน  ขอมูลของทานเปนประโยชน 
ตอการทําวิจยัเร่ืองดังกลาวเปนอยางมาก  ผูวิจัยขอขอบพระคุณในความกรุณาของทานเปนอยางสูง
ที่สละเวลาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้ 

 
นางลดัดาวัลย  บุญนันท 

 นิสิตปริญญาโท  ภาคพิเศษ  สาขาเทคโนโลยีการศึกษา 
 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
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ตอนที ่1  ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง: โปรดใหรายละเอียดเกีย่วกับตัวทานเองและหนวยงานของทาน  โดยทําเครือ่งหมาย   

ลงในชอง         และเติมคําลงในชองวางทีก่ําหนดใหตามความเปนจรงิ 
 
1.  เพศ   
                                                   ชาย   หญิง 
 
2.  อายุ 
                       ต่ํากวา  31  ป 
                       31 -  40  ป 
           41 - 50  ป 
           สูงกวา  51  ป 
  
3.  คุณวุฒกิารศึกษาสูงสุด 
  ต่ํากวาปริญญาตรี(โปรดระบุ).......................................................................... 
  ปริญญาตรี  ระบุสาขา..............................................................................  
  ปริญญาโท  ระบุสาขา..............................................................................  
  ปริญญาเอก ระบุสาขา.............................................................................. 
  
4.   อายุงานในการทําธุรกิจขายตรง 
      ต่ํากวา  6  เดือน 
  6  -  12  เดือน 
  1  -  3  ป 
  3  ป  ขึ้นไป 
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5. เปนนักธุรกจิขายตรงของบริษัท 
            บริษัท  แอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากดั 
  บริษัท  กิฟฟารีน  สกายไลน  ยูนิตี้  จํากัด 
  บริษัท  ซูเลียน  จํากัด 
  บริษัท  แฮ็ปป  เอ็ม  พี  เอ็ม  จํากัด 
  บริษัท  สุพรีเดริม  จํากัด 
 
6. ลักษณะการทาํงาน 
  ทําเปนอาชีพหลัก(เต็มเวลา) 
  ทําเปนอาชีพเสริม 
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ตอนที ่ 2 สภาพปญหาการใชสื่อในการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 
 

2.1 สภาพการใชสือ่การฝกอบรมในปจจุบัน 
 

คําชี้แจง: โปรดพิจารณาใสเครื่องหมาย     ลงในชองที่ทานเห็นวาตรงกับความเปนจริงใน      
บริษัทของทานมากที่สุดเพยีงหัวขอละ  1  คําตอบตามระดับที่กําหนด 

 
 มากที่สุด หมายถึง  ใชส่ือทุกครั้ง 
 มาก  หมายถึง  ใชส่ือเกือบทุกครั้ง 
 ปานกลาง หมายถึง  ใชส่ือบางไมใชบาง 
 นอย  หมายถึง  ใชส่ือเปนบางครั้ง 
 นอยที่สุด หมายถึง  เกือบไมไดใชหรือไมไดใชส่ือการฝกอบรมเลย 
 

สภาพการใชสือ่ในการฝกอบรม มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

ประเภทวัสดุ      
1. รูปภาพ      
2. เอกสารประกอบการบรรยาย      
3. ฟลมสไลด      
4. เทปเสียงคาสเซ็ท      
5. เทปวีดิทัศน      
6. แผน  CD  สําหรับบันทึกขอมูล      
7. แผน  Diskette  สําหรับบันทึกขอมูล      
8. Handy  drive  สําหรับบันทึกขอมูล      
9. แผนโปรงใส       
10. แผนภูมิพลิก  (Flip  chart)      
11. อุปกรณเครื่องเขียนสําหรับการฝกอบรม      
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สภาพการใชสือ่ในการฝกอบรม 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

ประเภทเคร่ืองมืออุปกรณ      
1. เครื่องฉายภาพขามศีรษะ       
2. เครื่องฉายภาพ  ทึบแสง      
3. เครื่องฉายสไลด      
4. เครื่องรับโทรทัศน      
5. เครื่องเลน/บันทึกเทปวีดทิัศน      
6. กลองถายภาพดวยฟลม      
7. กลองถายภาพดิจิทัล      
8. เครื่องขยายเสียงพรอมอุปกรณ      
9. เครื่องคอมพิวเตอร       
ประเภทวิธีการและเทคนิควิธีการฝกอบรม      
1. การฝกอบรมแบบบรรยายเพียงอยางเดยีว      
2. การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบสื่อฯ      
3. การฝกอบรมแบบทดลองฝกปฏิบัติ      
4. การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ      
5. การฝกอบรมแบบสาธิต      
6. การฝกอบรมแบบการประชุม/สัมมนา      
7. การจัดทัศนศึกษาดูงานนอกสถานที่      
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2.2 เพื่อศึกษาปญหาการใชสื่อเพื่อการฝกอบรม 
 
คําชี้แจง: โปรดพิจารณาใสเครื่องหมาย    ลงในชองที่ทานเห็นวาตรงกับความเปนจริงใน     

บริษัทของทานมากที่สุดเพยีงหัวขอละ  1  คําตอบตามระดับที่กําหนด 
 
ระดับความหมายที่ใชแสดงความคิดเห็นจากคําถาม ตอไปนี้ คือ 
 

มากที่สุด หมายถึง  มีปญหาทุกครั้ง 
มาก  หมายถึง  มีปญหาเกือบทุกครั้ง 
ปานกลาง หมายถึง  มีปญหาบางไมมีปญหาบาง 
นอย  หมายถึง  มีปญหาเปนบางครั้ง 
นอยที่สุด หมายถึง  เกือบไมมีปญหาหรือไมพบปญหาเลย 
 

ประเด็นปญหาในการใชสื่อฝกอบรม มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

ดานการเตรียมและจัดหาสื่อการฝกอบรม      
1. ระยะเวลาคดิและเตรยีมใชส่ือในการฝกอบรม      
2. ความรูความสามารถการใชส่ือในการฝกอบรม      
3. ระยะเวลาในการวางแผนและเตรียมการกอนใชส่ือ      
4. งบประมาณสําหรับการจัดหาสื่อการฝกอบรม      
ดานการเลือก  การผลิตและการใชสื่อเพื่อการฝกอบรม      
1. การเลือกใชส่ือใหเหมาะสมกับวัตถุประสงคการอบรม      
2. ความไมมั่นใจในสื่อฯ  วาจะทําใหการอบรมมี
ประสิทธิภาพ 

     

3. ขาดบุคลากรที่จะชวยในการผลิตส่ือ      
4.ขาดงบประมาณและวัสดุเครื่องมือที่ใชในการผลิตส่ือ      
5. ขาดทักษะการใชส่ือเกรงวาจะเกิดการชํารุดจึงไมใช      
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ประเด็นปญหาในการใชสื่อฝกอบรม มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

ดานคณุภาพและปริมาณของสื่อการฝกอบรม      
1. ส่ือการฝกอบรมอยูในสภาพไมสมบูรณ      
2. ส่ือการฝกอบรมไมสอดคลองกับเนื้อหาการอบรม      
3. ส่ือการฝกอบรมไมเพียงพอกับปริมาณการฝกอบรม      
4. ส่ือฯไมทันสมัย ไมสอดคลองกับวิธีการฝกอบรม      
ดานการใชบรกิารและการไดรับการสนับสนุนสื่อการ
ฝกอบรม 

     

1. ขาดความสะดวกในการขอใชส่ือการฝกอบรม      
2. ขาดเจาหนาที่ชวยบริการในการใชส่ือการฝกอบรม      
3. ขาดหนวยงานรับผิดชอบโดยตรงในการใหบริการสื่อฯ      
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ตอนที่  3  ความตองการในการใชสื่อเพื่อการฝกอบรมของนักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  
 
คําชี้แจง :โปรดใหความเหน็เกี่ยวกับความตองการใชส่ือในการฝกอบรมของบริษัททาน โดยใส  

เครื่องหมาย    หรือเติมขอความลงในชอง ตามสภาพความเปนจริง ซ่ึงกําหนดระดับ
ความตองการไว  ดังนี ้

 
 ระดับความตองการ                  หมายถึง 
 

   มากที่สุด  เปนสื่อการฝกอบรมที่มีความตองการใชทกุครั้ง 
   มาก   เปนสื่อการฝกอบรมที่มีความตองการใชเกอืบทุกครั้ง   
   ปานกลาง  เปนสื่อการฝกอบรมที่มีความตองการใชเปนบางครั้งบางคราว 

    นอย   เปนสื่อการฝกอบรมที่มีความตองการใชนาน ๆ คร้ัง   
    นอยที่สุด  เปนสื่อการฝกอบรมที่ไมมีความตองการใชหรือไมใชเลย 
 

ความตองการใชสื่อในการฝกอบรม มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

ประเภทวัสดุ      
1. รูปภาพ      
2. เอกสารประกอบการบรรยาย      
3. ฟลมสไลด      
4. เทปเสียงคาสเซ็ท      
5. เทปวีดิทัศน      
6. แผน  CD  สําหรับบันทึกขอมูล      
7. แผน Diskette สําหรับบันทึกขอมูล      
8. อุปกรณเครือ่งเขียน      
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ความตองการใชสื่อในการฝกอบรม มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

ประเภทเคร่ืองมืออุปกรณ      
1. เครื่องฉายภาพขามศีรษะ       
2. เครื่องฉายภาพทึบแสง      
3. เครื่องฉายสไลด      
4. เครื่อง  LCD  projector      
5. เครื่องเลน/บันทึกเทปวีดทิัศน      
6. กลองถายภาพดวยฟลม      
7. กลองถายภาพดิจิทัล      
8. เครื่องคอมพิวเตอร      

 

ความตองการใชสื่อในการฝกอบรม มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด 

ดานวิธีการและเทคนิคฝกอบรม      
1. การฝกอบรมแบบบรรยายเพียงอยางเดยีว      
2. การฝกอบรมแบบบรรยายประกอบสื่อฯ      
3. การฝกอบรมแบบทดลองฝกปฏิบัติ      
4. การฝกอบรมแบบแสดงบทบาทสมมุติ      
5. การฝกอบรมแบบสาธิต      
6. การฝกอบรมแบบการประชุม/สัมมนา      
7. การจัดทัศนศึกษาดูงานนอกสถานที่      
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ตอนที่ 4 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะสําหรับการใชสือ่เพื่อการฝกอบรมและพัฒนานักธุรกิจขาย
ตรงและตลาดแบบตรง 
 
คําชี้แจง : โปรดแสดงความคดิเห็นและขอเสนอแนะเกีย่วกับสื่อในการฝกอบรมและพัฒนาบุคลากร

โดยเติมขอความตามขอที่กําหนดให ดังนี ้
 
1.  ทัศนคติของทานคิดวา  ส่ือในการฝกอบรมประเภท(วสัดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการ
ฝกอบรม)  ควรจะมีการพัฒนาปรับปรุงใหเกิดประสิทธิภาพเพิ่มขึ้นเพราะเหตใุด? 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 

 
2.  ทานคิดวานักธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง ควรไดรับการฝกอบรมและพัฒนาความรูเพิ่มเตมิ
ในสื่อประเภท(วัสด ุ เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรม)  เพราะเหตใุด? 
............................................................................................................................................................. 
.... ........................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................. 
 
3.  ความกาวหนาของเทคโนโลยีในปจจุบนัมีผลทําใหมกีารพัฒนาสื่อเพื่อการฝกอบรมเปลี่ยนแปลง
ไป  จากกรณีดงักลาวทานคิดวาส่ือประเภทใด(วัสดุ  เครื่องมืออุปกรณ  เทคนิคและวิธีการฝกอบรม)  
มีผลกระทบและเปนปญหาตอการทําธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรงอยางไร? 
........................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................... 
       
4.  ขอเสนอแนะอื่น ๆ  
......................................................................................................................................................... 
......................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................ 

ผูวิจัยขอขอบคุณที่ทานไดสละเวลาและใหความอนุเคราะหตอบแบบสอบถาม 



 

ประวัติการศึกษาและการทํางาน 
 

ชื่อ - นามสกุล  นางลัดดาวัลย  บุญนันท 
วัน  เดือน  ป  ท่ีเกิด 1  ธันวาคม  2513 
สถานที่เกิด  จังหวดัสกลนคร 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี  คณะศิลปศาสตร  สาขาการบริหารทั่วไป   
   มหาวิทยาลัยเกริก  (เกียรตินยิมอันดับ  1) 
สถานที่ทํางาน  บริษัท  แฮ็ปป เอ็ม  พี  เอ็ม  จาํกัด 
   35/30  ช้ัน G  อาคารโนเบิล  เฮาส  ถ.พญาไท 
   แขวงถนนพญาไท  เขตราชเทวี  กรุงเทพมหานคร 
ตําแหนงหนาท่ี  กรรมการบริหาร/ผูอํานวยการฝายฝกอบรม 

  


