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บทที ่5 
 

สรุปผลการวิจยั อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจยัเรื่อง “การทดสอบโปรแกรมการฝกอบรมความสามารถในการเผชิญและ  
ฟนฝาอุปสรรค (AQ) และเปรียบเทียบยอดขายกอนและหลังการฝกอบรม: กรณีศึกษาพนกังาน
ขายบริษัทจาํหนายเครื่องใชไฟฟาแหงหนึ่ง” มีวัตถุประสงค ดังนี ้
 1. เพื่อทดสอบโปรแกรมการฝกอบรมการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคตามแนวคิดของ 
สตอลท (Stoltz, 1997) และผศ. ธีระศักดิ์ กําบรรณารักษ (2546) 
 2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระดับความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค ของ
พนักงานขายกอนและหลังการเขาโปรแกรมการฝกอบรมการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค 
 3. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบผลการขายของพนักงานขายกอนและหลังการเขาโปรแกรม
การฝกอบรมการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ พนักงานขายสินคาประเภทเครื่องใชไฟฟาที่ทาํ
หนาที่แนะนํา และขายสินคาภายในหางสรรพสินคา และรานคาปลกีตางๆ หรือที่เรียกวา พนกังาน
พี.ซ.ี (Product Consultants) ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยประชากรทีต่องการศึกษาเปนพนักงาน
ของหางหุนสวนจํากัด ฟจูิเทล  ที่ทาํหนาทีใ่นแผนกแนะนํา และขายสนิคาภายในหางสรรพสนิคา 
และรานคาปลกีตางๆ   จาํนวน 32 คน  ผูวจิัยขอความรวมมือจากผูจัดการแผนกในการนัดกลุม
ประชากรทัง้หมดเขามาทําแบบสอบถามวดัความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคกอนการ
ฝกอบรม และเขารับการฝกอบรม  
 แตเนื่องจากผูเขารับการฝกอบรม 6 คน ไมไดเขารับการฝกอบรมในครั้งสุดทาย และ
ไมไดทําแบบสอบถามวัดความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคหลังการฝกอบรม ผูวิจัยจึง
นําแบบสอบถามวัดความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคกอนและหลังการฝกอบรมจากผู
ที่ผานการฝกอบรมครบตามจํานวนเวลา มาวิเคราะหทัง้สิ้น 26 ชุด ซึง่ถือเปนกลุมตัวอยางใน
การศึกษาครั้งนี ้
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย แบงออกเปน 2 สวน ไดแก 
 1.   แบบสอบถาม  แบงออกเปน 2 สวน ไดแก 
 สวนที่ 1     แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
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 สวนที่ 2 แบบสอบถามวัดระดับความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค 
 ผูวิจัยไดพัฒนาแบบสอบถามวัดระดับความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค
ข้ึนจากแนวคดิทฤษฎีความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค ของสตอลท (Stoltz,1997) 
และดัดแปลงบางขอคําถามของ วรวรรณ หงษกิตติยานนท (2548) แบบสอบถามมจีํานวน 80 ขอ 
โดยโดยวัดมิติทั้ง 4 ดานของความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค 
 2.   โปรแกรมการฝกอบรม 
 โปรแกรมการฝกอบรมความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค  ผูวิจยัไดใช
แนวความคิดของ ผศ. ธีระศักดิ์  กาํบรรณารักษ (2546) และสตอลท (Stoltz, 1997)  
 การวิเคราะหขอมูลทําโดยใชโปรแกรม SPSS for Windows ในการศึกษาปจจยัสวน
บุคคลไดใชการหาความถี ่รอยละ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และในการทดสอบสมมติฐาน
ไดใชการทดสอบคาที (t-test) 
 

สรุปผลการวิจยัและการอภปิรายผล 
 
1. ลักษณะขอมลูสวนบุคคล 
 ลักษณะกลุมประชากรสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 69.2   อายุอยูในชวง 
21-30 ป คิดเปนรอยละ  76.9  ระยะเวลาที่เคยทาํงานทัง้หมด อยูในชวง 6- 10 ป ระยะเวลาที่
ทํางานในบริษทัแหงนี ้อยูในชวง 1-5 ป รอยละ 42.3  สถานภาพโสด รอยละ 46.2 และมีระดับ
การศึกษาระดับมัยมศึกษาตอนปลาย/ปวส. รอยละ 57.7 
 
2. ขอมูลทั่วไปของตัวแปร 
 คะแนนเฉลีย่ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคของกลุมตัวอยาง 
ภายหลงัการฝกอบรมเพิ่มข้ึนในทุกมิติ  รวมถึงคะแนนเฉลี่ยความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคโดยรวมก็เพิ่มข้ึนดวย โดยมิติที่คะแนนเฉลีย่ภายหลังการฝกอบรมเพิ่มข้ึนมากที่สุด คือ มติิ
ดานผลกระทบ 
 ในขณะเดียวกนั พบวา ยอดขายเฉลี่ยของกลุมตัวอยางลดลงภายหลงัการฝกอบรม
ลดลงเมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายกอนการฝกอบรม 
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3. การอภิปรายสมมติฐาน 
 

ตารางที่ 5.1 
แสดงผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

 
สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
สมมติฐานการวิจัยที ่1 
 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและ  
ฟนฝาอุปสรรค (AQ) ในมิติดานการควบคุม (Control) หลังการฝกอบรมสูงกวา
กอนเขารับการฝกอบรม 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยที ่2 
พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและฟน

ฝาอุปสรรค (AQ) ในมิติดานจุดเริ่มตนของปญหา และความเปนเจาของ  (O2 = 
Origin และ Ownership) หลังการฝกอบรมสูงกวากอนเขารับการฝกอบรม 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยที ่3 
 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและ  
ฟนฝาอุปสรรค (AQ) ในมิติดานผลกระทบ (Reach) หลังการฝกอบรมสูงกวา
กอนเขารับการฝกอบรม 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยที ่4 
 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและ  
ฟนฝาอุปสรรค (AQ) ในมิติดานความยืดเยื้อของปญหา (Endurance) หลงัการ
ฝกอบรมสูงกวากอนเขารับการฝกอบรม 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยที ่5 
 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและ  
ฟนฝาอุปสรรค (AQ) โดยรวม หลังการฝกอบรมสูงกวากอนเขารับการฝกอบรม 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยที ่6 
 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีผลการขายหลงัการฝกอบรมสูงกวา
กอนเขารับการฝกอบรม 

ปฏิเสธ 



 
 

46

จากตารางที่ 5.1  สรุปและอภิปรายผลการทดสอบสมมตฐิานดงันี ้
 
สมมติฐานที ่1 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและฟนฝา

อุปสรรค (AQ) ในมิติดานการควบคุม (Control) หลังการฝกอบรมสูงกวากอนเขา
รับการฝกอบรม 

 ผลการวิจยัสามารถสรุปไดวาโปรแกรมการเรียนรูสามารถเพิ่มความสามารถในการ
เผชิญและฟนฝาอุปสรรคในมิติดานการควบคุม (Control) ได ซึ่งผลทีไ่ดจากการวจิยัสอดคลองกบั
แนวคิดของสตอลทที่วา ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคสามารถเรียนรูได (Stoltz, 
1998, p. 58) 
 และสอดคลองกับการวิจัยของ นันทิยา วชริลาภไพบูลย (2547) ซึ่งพบวา เยาวชน
กระทําผิดชายในกลุมทดลองที่ไดรับโปรแกรมการเรียนรู  จะมีระดับความสามารถในการเผชิญ
และฟนฝาอุปสรรคในมิติดานการควบคุม (Control)  ในระยะหลงัการทดลองสูงกวากลุมควบคุม 
ซึ่งผลที่จากการวิจัยสอดคลองกับแนวคิดของสตอลททีว่า ความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคสามารถเรียนรูได (Stoltz, 1998, p. 58) 
 เปนทีน่าสังเกตวา เมื่อวิเคราะหจากขอคําถาม พบวา มขีอคําถามจาํนวน 2 ขอที่
คะแนนเฉลีย่ของกลุมตัวอยางภายหลงัการฝกอบรมนอยกวากอนการฝกอบรม ไดแก  
 ขอที่ 9  
9. ในวันนี้คุณไดสัญญาวาจะมารวมงานวันเกิดของลูกสาวคุณที่เจอกันนานๆ ครั้ง แตในขณะที่คุณไดรับมอบ

งานสําคัญที่หัวหนาอยากใหงานเสร็จวันนี้เชนกัน   คุณจะ........... 
ยกเลิกสัญญาดานใดดานหนึ่ง 1         2         3         4         5 พยายามหาทางสําเร็จใหไดทั้ง 2

อยาง 
 และขอที่ 37 
37. คุณและเพื่อนรวมงานถูกส่ังใหมาทํางานเรงดวนในวันหยุดอยางกระทันหัน คุณจะแสดงอาการ…… 

โธ แยจริง  แทนที่จะไดพักผอนใน
วันหยุด 

1         2         3         4         5 ไมเปนไร  ชวยกันทํางานเดี๋ยวก็
เสร็จไดไปพัก 

 ซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยหลังการฝกอบรมนอยกวากอนการฝกอบรม 0.46 และ 0.04 
คะแนน ตามลาํดับ  โดยทีท่ั้ง 2 ขอคําถามเปนขอคําถามที่มีเนื้อหาเกี่ยวของในเรื่องการทํางานของ
กลุมตัวอยาง แตไดคะแนนเฉลี่ยหลงัการฝกอบรมนอยกวากอนการฝกอบรม  จงึสามารถวิเคราะห
ไดวากลุมตัวอยาง ใหความสําคัญกับการนําความสามารถในการเผชญิปญหาและฟนฝาอุปสรรค
ไปใชในชีวิตประจําวนัมากกวาการทาํงาน  
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สมมติฐานที ่2 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
 อุปสรรค (AQ) ในมิติดานจุดเริ่มตนของปญหา และความเปนเจาของ                  
 (O2 = Origin และ Ownership) หลงัการฝกอบรมสูงกวากอนเขารับการฝกอบรม 

 ผลการวิจยัสามารถสรุปไดวาโปรแกรมการเรียนรูสามารถเพิ่มความสามารถในการ
เผชิญและฟนฝาอุปสรรคในมิติดานจุดเริ่มตนของปญหา และความเปนเจาของ (O2 = Origin และ 
Ownership) ได ซึ่งผลที่ไดจากการวิจัยสอดคลองกับแนวคิดของสตอลททีว่า ความสามารถในการ
เผชิญและฟนฝาอุปสรรคสามารถเรียนรูได (Stoltz, 1998, p. 58) 
  และสอดคลองกับการผลวิจยัของนนัทยิา วชิรลาภไพบูลย (2547) ซึ่งพบวา เยาวชน
กระทําผิดชายในกลุมทดลองที่ไดรับโปรแกรมจะมีระดับความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
อุปสรรคในมิติดานจุดเริ่มตนของปญหา และความเปนเจาของ (O2 = Origin และ Ownership) ใน
ระยะหลงัการทดลองสูงขึน้ ถึงแมวาจะไมสูงขึ้นมากกวากลุมควบคุมกต็าม  
 เมื่อวิเคราะหจากขอคําถาม พบวา มีขอคําถามจาํนวน 2 ขอที่คะแนนเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยางภายหลังการฝกอบรมนอยกวากอนการฝกอบรม เชนเดียวกบัสมติฐานที่ 1 ไดแก 
 ขอที่ 10  
10. คุณถูกตอวาจากลูกคาอยางรุนแรง เพราะแคชเชียรกดเงินผิดเกินไป 200 บาท ในขณะที่คุณเปนพนักงานขาย

กลับถูกตอวา คุณจะ.............. 
รูสึกโกรธลูกคา และแคชเชียร 
เพราะไมใชความผิดของตน 

1         2         3         4         5 กลาวขอโทษลูกคา ในความ
ผิดพลาด และนําบิลไปใหแคชเชียร
คิดเงินใหม 

 และขอที่ 14 ที่วา  
14. เมื่อเอกสารสําคัญถูกสงไปยังผูบริหารลาชา และถูกตําหนิ  ทั้งที่คุณจัดทําเอกสารดังกลาวเสร็จแลว และสงไป

ใหหัวหนาแผนกเซ็นตั้งแต 2 สัปดาหกอน คุณจะ............... 
คิดวาหวัหนาแผนกตอง
รับผิดชอบ 

1         2         3         4       
5 

คิดวาเปนความรับผิดชอบของ
ตนดวยที่ไมติดตามงาน 

 โดยมีคะแนนเฉลี่ยหลงัการฝกอบรมนอยกวากอนการฝกอบรม 0.19 และ 0.04 
คะแนน ตามลาํดับ ซึ่งสามารถวิเคราะหไดเชนเดียวกับสมมติฐานที ่1 วา กลุมตัวอยางให
ความสาํคัญกบัการนาํความสามารถในการเผชิญปญหาและฟนฝาอุปสรรคไปใชในชีวิตประจําวัน
มากกวาการทาํงานเชนกนั 
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 สมมติฐานที่ 3 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
 อุปสรรค (AQ) ในมิติดานผลกระทบ (Reach) หลังการฝกอบรมสูงกวากอนเขา
 รับการฝกอบรม 

 ผลการวิจยัสามารถสรุปไดวาโปรแกรมการเรียนรูสามารถเพิ่มความสามารถในการ
เผชิญและฟนฝาอุปสรรคในมิติดานผลกระทบ (Reach)  ได ซึง่ผลที่ไดจากการวิจัยสอดคลองกับ
แนวคิดของสตอลทที่วา ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคสามารถเรียนรูได (Stoltz, 
1998, p. 58) 
 และสอดคลองกับการวิจัยของนนัทยิา วชริลาภไพบูลย (2547) ซึ่งพบวา เยาวชน
กระทําผิดชายในกลุมทดลองที่ไดรับโปรแกรมการเรียนรู  จะมีระดับความสามารถในการเผชิญ
และฟนฝาอุปสรรคในมิติดานผลกระทบ (Reach) ในระยะหลงัการทดลองสูงกวากลุมควบคุม ซึง่
ผลที่ไดจากการวิจัยสอดคลองกับแนวคิดของสตอลททีว่า ความสามารถในการเผชญิและฟนฝา
อุปสรรคสามารถเรียนรูได (Stoltz, 1998, p.58) 
 เมื่อวิเคราะหจากแบบสอบถาม พบวามีขอคําถามที่คะแนนเฉลีย่หลงัการฝกอบรมไม
เปลี่ยนแปลง ไดแก  
 ขอที่ 11 
11. ถาบริษัทของคุณประสบปญหาขาดทุนอยางหนักจนลมละลาย และคุณถูกปลดออกจากงาน คุณจะ.............. 

รูสึกตกใจ ทําใจไมได คิดวาคงอด
ตายแนๆ ยิ่งตอนนี้หางานลําบาก
อยู 

1         2         3         4         5 สูตอไป อยางไรก็ยังมีเงินชดเชย          
ในไมชาตองหางานใหมได 

 ซึ่งสาเหตุที่ขอคําถามนี้มีคะแนนเฉลี่ยไมมกีารเปลี่ยนแปลง นาจะมีสาเหตุมาจากก
การที่บริษทัแหงนี้มีความมัน่คงการทาํงาน พนกังานจงึไมไดคิดถึงเรื่องการลมละลายของบริษัท 
และถูกปลดออกจากงานในสถานการณจริง 
 
สมมติฐานที ่4 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
 อุปสรรค (AQ) ในมิติดานความยืดเยื้อของปญหา (Endurance) หลังการ
 ฝกอบรมสูงกวากอนเขารับการฝกอบรม 
 ผลการวิจยัสามารถสรุปไดวาโปรแกรมการเรียนรูสามารถเพิ่มความสามารถในการ
เผชิญและฟนฝาอุปสรรคในมิติดานความยืดเยื้อของปญหา (Endurance) ได ซึ่งผลที่ไดจากการ
วิจัยสอดคลองกับแนวคิดของสตอลททีว่า ความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรคสามารถ
เรียนรูได (Stoltz, 1998, p.58) 
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  และสอดคลองกับการผลวิจยัของนนัทยิา วชิรลาภไพบูลย (2547) ซึ่งพบวา เยาวชน
กระทําผิดชายในกลุมทดลองที่ไดรับโปรแกรมจะมีระดับความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
อุปสรรคในมิติดานความยืดเยื้อของปญหา (Endurance) ในระยะหลงัการทดลองสงูขึ้น ถงึแมวา
จะไมสูงขึ้นมากกวากลุมควบคุมก็ตาม   
 เมื่อวิเคราะหจากแบบสอบถามเพิม่เติม พบวา มีขอคําถามจํานวน 1 ขอที่คะแนน
เฉลี่ยของกลุมตัวอยางภายหลังการฝกอบรมนอยกวากอนการฝกอบรม ไดแก  
 ขอที่ 20  
20.  รุนนองในที่ทํางานไดเล่ือนตําแหนงแซงคุณไป  โดยคุณคิดวาคุณนาจะมีคุณสมบัติเหมาะสมกับ  
      ตําแหนงนั้นมากกวา คุณรูสึกผิดหวังและคุณคิดวา............... 

คุณคิดวาไมมีโอกาสไดเล่ือน
ตําแหนงตลอดไป เพราะหัวหนา
อาจไมชอบเรา 

1         2         3         4         5 ตั้งใจทํางานและพัฒนาความ 
สามารถตนเอง  ไมนานหัวหนา 
ตองเห็นความสามารถของเรา 

 ซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยภายหลงัการฝกอบรมนอยกวากอนการฝกอบรม 0.23 คะแนน และ
เมื่อวิเคราะหจากเนื้อหาในขอคําถาม นาจะแสดงใหเห็นวาองคกรแหงนี้อาจจะมีการประเมินผลการ
ปฏิบัติงาน และการเลื่อนตําแหนง โดยยึดติดกับตัวบุคคลเปนสําคัญ ไมไดมีการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานที่ชดัเจนเปนระบบ ทาํใหกลุมตัวอยางรูสึกวาไมมีโอกาสในการเลื่อนตาํแหนงดวย
ความสามารถในการทํางาน 
 
สมมติฐานที ่5 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีความสามารถในการเผชิญและฟนฝา 
  อุปสรรค (AQ) โดยรวม หลังการฝกอบรมสงูกวากอนเขารับการฝกอบรม 

 ผลการวิจยัสามารถสรุปไดวา โปรแกรมการเรียนรูไดผลดี  กลุมตัวอยางที่ไดเขา
โปรแกรมการฝกอบรมมีระดับความสามารถในการเผชญิและฟนฝาอุปสรรค ในมิติดานการ
ควบคุม  ดานสาเหตุและความรับผิดชอบ ดานผลกระทบ และดานความยืดเยื้อของปญหาสงูขึ้น 
ในระยะหลังการฝกอบรมสูง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของสตอลทที่วา ความสามารถในการเผชิญ
และฟนฝาอุปสรรคสามารถเรียนรูได (Stoltz, 1998, p. 58) และสอดคลองกับการวิจยัของ     
จอหนสนั (2005) ที่ไดทําการศึกษาความสัมพันธระหวาง AQ กับผลการปฏิบัติงานในบริษทั ซนั 
ไมโครซิสเต็ม  โดยการวัดระดับ AQ 2 คร้ัง คือในวนัทีม่ีการฝกอบรม AQ และหลงัจากไดรับการ
ฝกอบรมไปแลว 90 วนั  เพือ่เปรียบเทียบกับผลการปฏบัิติงาน  พบวาผลของการฝกอบรม
ความสามารถและฟนฝาอุปสรรค มีผลใหคาเฉลี่ยคะแนนของความสามารถและฟนฝาอุปสรรค
เพิ่มข้ึน 
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  เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ พบวา คะแนนของความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
อุปสรรคของกลุมตัวอยางเพิม่สูงขึ้นในทกุมิติดังสมมติฐานการวิจยั และสอดคลองกับงานวิจัยใน
อดีตที่ผานมา และเมื่อพิจารณาคะแนนความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคของผูเขารับ
การอบรมรายบุคคล พบวา จากจาํนวนผูเขารับการอบรมทั้งสิน้ 26 คน มีผูที่มีคะแนนจาก
แบบสอบถามหลังการฝกอบรมเพิ่มข้ึน 23 คน คะแนนเทาเดิม 1 คน และ คะแนนจาก
แบบสอบถามหลังการฝกอบรมลดลง 2 คน  อยางไรก็ตาม ความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
อุปสรรคที่เพิ่มข้ึนอาจจะไมไดมาจากโปรแกรมการฝกอบรมเทานั้น  ดังความเห็นของนันทิยา    
วชิรลาภไพบูลย (2547, น.157) ที่ไดใหความเหน็วา “ความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
อุปสรรคสามารถเรียนรูได ซึง่ไมจําเปนวาการเรียนรูนี้ตองมาจากโปรแกรมการเรียนรูเทานัน้ 
ส่ิงแวดลอมตางๆ ก็อาจจะมีผลกระทบตอระดับความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคได
เชนกนั” ดังนัน้ระยะเวลาในการฝกอบรมที่ไมตอเนื่อง และการเวนระยะในการเกบ็ขอมูลกอนและ
หลังการวิจยัจงึอาจสงผลตอการเพิม่ข้ึนและลดลงของความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
อุปสรรคได 
  นอกจากนี้แลว การตอบแบบสอบถามหลงัจากการฝกอบรมของกลุมตัวอยาง
ภายหลงัการฝกอบรมสิ้นสุดทันทีอาจสงผลตอการเพิ่มข้ึนของคะแนนความสามารถในการเผชิญ
และฟนฝาอุปสรรคได ทั้งนี้เพราะกลุมตัวอยางอาจมีการเบี่ยงเบนการตอบใหตรงตามทฤษฎีที่
ไดรับการฝกอบรมมา และตอบแบบสอบถามเพื่อใหคะแนนในของตนสูงขึ้น ดังนัน้การวิจัยครั้ง
ตอไปจึงควรทาํประเมนิโปรแกรมการฝกอบรมในรูปแบบ time –series (Single Group, Time 
series design) เพื่อใหไดผลที่ชัดเจนยิ่งขึน้ และทําใหทราบถึงผลของโปรแกรมการฝกอบรมใน
ระยะยาว 
  อยางไรก็ตาม จากคะแนนความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคโดยรวมของ
ผูเขาอบรมที่เพิ่มข้ึนภายหลงัการฝกอบรมอยางมีนยัสําคัญนี้ ทาํใหเชือ่ไดวาโปรแกรมการฝกอบรม
ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคสามารถเพิ่มระดับความสามารถในการเผชิญและ
ฟนฝาอุปสรรคไดจริงตามวตัถุประสงคการวิจัย  
 
สมมติฐานที ่6 พนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีผลการขายหลงัการฝกอบรมสูงกวากอนเขา
       รับการฝกอบรม 
 ผลการวิจยัแสดงใหเห็นวาพนักงานขายที่เขารับการอบรมจะมีผลการขายหลงัการ
ฝกอบรมแตกตางจากยอดขายกอนเขารับการฝกอบรม แตจากการวิเคราะห พบวา ยอดขายรวม
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หลังการฝกอบรม นอยกวากอนเขารับการอบรม จึงปฏเิสธสมมติฐานที่ 6  ทีว่าพนกังานขายที่เขา
รับการอบรมจะมีผลการขายหลังการฝกอบรมสูงกวากอนเขารับการฝกอบรม 

 ซึ่งผลที่ไดจากการวิจยันี้ไมสอดคลองกับการศึกษาของจอหนสนั (2005) ในบริษัท  
ซัน ไมโครซิสเต็ม  ที่พบวา ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคมีความสัมพันธกับผล
การปฏิบัติงาน โดยความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคมีความเกีย่วของกบัผลการขาย
ในปงบประมาณ 2002  
 แตผลที่ไดจากการวิจยัครั้งนี ้พบวาสอดคลองกับการศึกษาของ ชวนจติร ธุระทอง 
(2544) ที่วาความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคไมมีความสัมพันธทางบวกกับผลการ
ปฏิบัติงานของหวัหนาแผนกขาย ซึ่งใชการบริหารการขายเปนมิติหนึง่ในการประเมนิผลการ
ปฏิบัติงาน ดังนั้น จึงอาจวเิคราะหไดวาสําหรับกลุมตัวอยางที่เปนพนกังานขายในหางสรรพสนิคา
แลว ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค อาจจะไมไดสงผลตอประสิทธภิาพการขาย
โดยตรง 
 จากการวิเคราะหยอดขายรายบุคคลของกลุมตัวอยาง จาํนวน 26 คน พบวามีผูทีท่าํ
ยอดขายในระยะหลงัเขารับการฝกอบรมสงูกวาระยะกอนเขารับการฝกอบรมทัง้สิ้น 4 คน ซึง่
ทั้งหมดเปนผูที่ไดคะแนนความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคสูงขึ้นหลังจากเขารับการ
อบรมทั้งสิน้  อยางไรก็ตามกลุมตัวอยางที่มีคะแนนความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอปุสรรค
สูงขึ้นภายหลงัเขารับการอบรมก็ไมไดมียอดขายที่สูงขึน้ตามไปดวย แมแตผูที่ไดคะแนน
ความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคเพิ่มข้ึนหลงัจากเขารับการฝกอบรมสูงที่สุด กม็ี
ยอดขายลดลง  โดยอาจเปนสาเหตุมาจากการเพิ่มระดบัความสามารถในการเผชิญและฟนฝา
อุปสรรคของกลุมตัวอยางนัน้ เปนการเปลีย่นแปลงการเรียนในระดับการรูคิด (Cognitive) เทานัน้ 
และไมไดมีการถายโอนการเรียนรู (Transfer of learning) ไปสูระดับพฤติกรรม (Behavior) ในการ
ทํางาน ดังนัน้ องคกรจึงควรจัดสภาพการทํางาน หรือกจิกรรมตางๆ ที่ชวยใหมกีารนําความ 
สามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคมาใชในการทาํงานโดยเฉพาะในสวนที่เกีย่วของกับการ
ขาย เพื่อใหเกดิการถายโอนการเรียนรูไปสูการนาํไปใชระโยชนในการทํางาน เชน จดักิจกรรมโดย
ใหพนักงานเสนอแนวคิดในการแกปญหาการทาํงาน  จดัทําคูมือการตรวจสอบเปาหมายของ
ตนเองและวิธกีารบรรลุเปายอดขาย เปนตน 
 เนื่องจากผลการขายจากการศึกษาวิจยัครั้งนี้มีตัวแปรสอดแทรกภายนอกที่ไม
สามารถควบคุมไดแทรกเขามาในการวัดผล เชน การเลือกจัดรายการสงเสริมการขายของ
หางสรรพสินคาและรานคาปลีกที่แตกตางกัน  กิจกรรมทางการตลาดของบริษัทและของคูแขง  
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เปนตน  ซึง่ปจจัยตางๆ เหลานี้อาจจะสงผลกระทบตอยอดขายสินคา อันเปนสาเหตุใหการทดสอบ
สมมติฐานนี้ไมสอดคลองกบัผลการวิจยัที่ผานมา ผูวิจยัจึงไดสัมภาษณผูจัดการแผนกขาย หาง
หุนสวนจาํกัด ฟูจิเทล เพื่อวิเคราะหผลการวิจัยเพิ่มเติม  พบวา สินคาหลักขององคกรแหงนี ้คือ 
โทรศัพทสําหรับใชงานภายในบาน และอุปกรณส่ือสารตางๆ ซึง่ถือวาเปนสินคาที่มกีารแขงขันสูง
มาก (เจริญ มลีอม, สัมภาษณ, 3 มกราคม 2550) และเปนสินคาที่มหีลายยีห่อทีม่ีสวนแบงทาง
การตลาด แตเดิมสินคาประเภทนี้วางขายโดยยี่หอที่มีชื่อเสียงระดับกลางและราคาไมสูงนกั โดยมี
เปาหมายในกลุมลูกคาระดบักลางและลาง แตในปจจุบัน มยีี่หอสินคาที่มีชื่อเสียงในระดับบนเริ่ม
หันมาสนใจกลุมลูกคาในระดับกลางและระดับลางมากขึ้น โดยเฉพาะยี่หอทีม่ีชื่อเสยีงระดับบน 
และเปนทีย่อมรับเร่ืองคุณภาพจากประเทศสหรัฐ อเมริกา และประเทศญี่ปุน ไดดําเนนิกิจกรรม
ทางการตลาดหลากหลายรปูแบบเพื่อแยงชิงกลุมลูกคาในระดับกลางและลาง  ซึง่ภาวะการแขงขนั
นี้สงผลกระทบตอยอดขายสินคาเปนอยางมาก   
  โดยในระหวางชวงที่เก็บขอมูลยอดขายในการวิจัยครั้งนี้คูแขงซึ่งเปนยี่หอสินคาทีม่ี
ชื่อเสียงในระดับบนจากประเทศสหรัฐอเมริกา ไดนาํเขาสินคาจากราคาถูกประเทศจีนมาจําหนาย 
โดยใชยี่หอสินคาที่มีชื่อเสยีงในหางสรรพสนิคาทีม่ียอดขายสูงของบริษทั ในชวงเดือนกรกฎาคม 
2549 ทําใหสงผลกระทบตอยอดขายของพนักงานที่อยูในหางสรรพสนิคาดังกลาว ทําใหยอดขาย
สินคาระยะหลังการฝกอบรมต่ํากวากอนการฝกอบรม 
 นอกจากนี้แลว การจัดเรียงสินคากเ็ปนสาเหตุหนึ่งที่สงผลตอยอดขายสินคา 
เนื่องจากสนิคายี่หอที่มีชื่อเสยีงจากประเทศญี่ปุน ไดจัดเรียงสินคาภายในหางสรรพสนิคา ใน
รูปแบบของ 1 ชั้นวาง 1 ยี่หอสินคา (One Brand One Point) คือ ใน 1 ชั้นวาง มีสินคายี่หอ
เดียวกนัแตหลายประเภทสนิคาวางจําหนายในราคาที่แตกตางกนั ส่ิงนีท้ําใหทาํใหผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อโดยใชยี่หอมากขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งสนิคาที่มียีห่อระดับบนแตขายสินคาราคาถูก 
ทําใหสินคาที่เปนยีห่อระดับกลางและลางมียอดขายที่ลดลง ซึง่รวมถงึสินคาขององคกรที่
ทําการศึกษานี้ดวย 
 ทั้งนี้ในระหวางชวงระยะเวลาการวจิัยไมไดมีการจัดรายการสงเสริมการขาย ทั้งใน
สวนของทางหางหุนสวนจาํกดั ฟูจิเทล  หางสรรพสินคา หรือรานคาปลกีตางๆ  ดังนั้น การจัด
รายการสงเสรมิการขายของสินคายีห่ออ่ืนจึงสงผลใหยอดขายภายหลงัการฝกอบรมของกลุม
ตัวอยางต่ํากวากอนการฝกอบรม 
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ปญหาที่พบในการวิจัย 
 

 1.   แบบสอบถามที่ใชในการประเมินความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรค
เปนแบบประเมินที่ตองใชสมาธิในการตอบ และมีจํานวนขอคําถามมาก  
 2.   เนื่องจากแบบสอบถามในแตละขอมีรูปแบบการใหคะแนนแบบ 2 ข้ัวทีม่ีความ
แตกตางกนั (Bipolar rating scales) ซึ่งเปนรูปแบบการใหคะแนนที่ซบัซอน ผูวิจัยจงึตองอธิบาย
ข้ันตอนการทาํแบบสอบถามใหผูเขาอบรมเขาใจกอนทาํแบบสอบถาม 

 3.   เนื่องจากบริษัทที่ศึกษาเปนบริษทัที่ใชเวลาการทาํงานตามเวลาการทํางานใน 
หางสรรพสินคา และรานคาปลีก  ทําใหไมสามารถทําการอบรมอยางตอเนื่องจนจบหลักสูตร
ภายในระยะเวลาเดียวกนัได  และผูอบรมมีเวลาที่จาํกดัในการฝกอบรมแตละครั้ง  จึงจําเปนตอง
แบงหลักสูตรการอบรมออกเปน คร้ังยอยๆ  3 คร้ัง  คร้ังละ 2 ชั่วโมง    

4.  ในการฝกอบรมครั้งสุดทาย ผูเขารับการอบรม จํานวน 6 ทาน ไมสามารถเขารับ 
การอบรมอยางตอเนื่องได เนื่องจากติดระยะเวลาการทาํงานของหางสรรพสินคาทีม่ีความ
เครงครัดในเรื่องเวลาการเขาทาํงาน ผูวิจยัจึงไมไดนาํขอมูลจากแบบสอบถามทั้ง กอนการ
ฝกอบรม (Pre test) และหลงัการฝกอบรม (Post test) มาใชในการวิเคราะหผล 

5.  มีตัวแปรจากปจจยัภายนอก (External Variable) ซึ่งไมสามารถควบคุมไดสงผล
ตอยอดขาย ซึง่เปนตวัแปรทีสํ่าคัญในการวิจัยมมีาก เชน การจัดโปรโมชั่นของรานคาปลีกตางๆ  
รูปแบบการจัดเรียงสินคาทีจ่ะสงผลตอการมองเหน็ของผูซื้อ หรือสินคาใหมที่ออกมาในชวงเดือน
ตางๆ เปนตน 

 
ขอเสนอแนะสาํหรับองคกร 

 
1. เนื่องจากผูเขาอบรมไมเคยไดรับการฝกอบรมเต็มรูปแบบมากอน ทําใหเกิดความ

กระตือรือรนในการอบรมครัง้นี้เปนอยางมาก และมีขอคิดเห็นที่ดีตอการฝกอบรม (ดังแสดงใน
ภาคผนวก จ)  จึงควรจัดใหมีการฝกอบรมเพิ่มเติม  โดยพิจารณาจากความจําเปนในการฝกอบรม 
(Training Need ) เพื่อการจดัหลักสูตรที่เหมาะสมกับความจําเปนของพนักงาน ความจําเปนของ
งาน ความจาํเปนของแผนกงาน และความจําเปนขององคกรตอไป  
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 2.   สําหรับผลที่เกี่ยวของในการพัฒนาการขาย ควรจัดใหมีโปรแกรมการฝกอบรมที่
พัฒนาทักษะการขายโดยตรง  เพื่อพฒันาความสามารถของพนักงานในการขาย ซึ่งจะสงผล
โดยตรงตอผลการปฏิบัติงาน และยอดขายมากกวาหลกัสูตรดานอื่น   

3.    ควรมีการกระตุนพนักงาน เพื่อคงระดับความสามารถในการเผชิญและฟนฝา 
อุปสรรคใหสูงอยางคงเสนคงวา ภายหลงัจากการฝกอบรม เชน การจดักิจกรรมพิเศษเพื่อให 
พนักงานแลกเปลี่ยนประสบการณในการขายที่ประสบความสาํเร็จ หรือการใหรางวลักับผูที่มี
พัฒนาการดานยอดขายสงูสุด เปนตน 
 

ขอเสนอแนะสาํหรับการวิจัย 
 

1.   ควรมกีารขยายการศึกษาไปในกลุมนักขายทีม่ีรูปแบบการขายที่แตกตางกนั เชน  
นักขายตรง นกัขายประกนัชีวิต เพื่อจะไดผลการวิจยัที่ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น และจะไดหลักสูตรทีม่ี
ความเหมาะสมกับพนักขายทุกรูปแบบ 

2.   ควรมกีารพฒันาแบบสอบถามความสามารถในการเผชิญและฟนฝาอุปสรรคให
เปนแบบสอบถามมาตรฐาน สําหรับกลุมพนักงานขายชาวไทยโดยเฉพาะ 

3.   ในการศึกษาวิจัยที่มีการฝกอบรม ควรจะจัดการฝกอบรมในระยะเวลาที่
ตอเนื่องกนั เพือ่ผลการศึกษาที่มีความเที่ยงตรงมากยิง่ขึ้น 

4.   ควรมกีารศึกษาวิจยัในรูปแบบการทดลอง (Ideal Experimental Design) เพื่อ
ผลการวิจยัที่ถกูตองมากยิง่ขึ้น โดยจะตองใชกลุมตัวอยาง 3 กลุม การคัดเลือกผูเรียนโดยการสุม 
ทดสอบกอน-หลังฝกอบรม ในกลุมที่คัดเลือก เพื่อเปรียบเทียบผลของโปรแกรมการฝกอบรมและ
ผลของการทดสอบกอนฝกอบรมได   

5.   ควรมกีารควบคุมปจจัยภายนอก (External Variables) ที่จะสงผลตอยอดขาย
สินคาในการวดัผลดานประสทิธิภาพการขาย หรือมิติอ่ืนเพิม่เติมในการวัดผลการปฏิบัติงานของ
นักขาย นอกเหนือจากยอดขาย เพื่อใหไดการวัดประสทิธิภาพของพนกังานขายที่ชดัเจนยิง่ขึ้น 

6.   การศึกษาครัง้นี้เปนการศึกษาเฉพาะกรณีพนักงานขายของบริษัทจาํหนาย
เครื่องใชไฟฟาแหงหนึง่  ดังนัน้การนําผลการวิจัย และรูปแบบการฝกอบรมไปใชในมมุมองดานอื่น 
หรือกลุมผูรับการอบรมอื่น ควรพิจารณาอยางรอบคอบ 


