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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาหลักสูตร

ฝึกอบรมโดยใช้ทฤษฎี AIDAS เพื่อพัฒนาความรู้และทักษะ
การขายของพนักงานบริษัท ริโก้ (ประเทศไทย) จํากัด
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยได้แก่ พนักงานฝ่ายขายของบริษัท
ริโก้ (ประเทศไทย) จํากัด จํานวน 30 คน เนื้อหาของการ
ฝึกอบรมได้แก่ ความรู้และทักษะการขายตามทฤษฎี 
AIDAS ประกอบด้วย (1) ความตั้งใจ (2) ความน่าสนใจ  
(3) ความปรารถนา (4) ความตกลงใจที่จะซ้ือ และ (5) 
ความพอใจเครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาประกอบด้วย (1) 
หลักสูตรฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ (2) แบบทดสอบความรู้
เกี่ยวกับทักษะการขาย (3) แบบประเมินทักษะการขาย
และ (4) แบบประเมินความพึงพอใจของผู้ฝึกอบรม โดย
ได้รับการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือวิจัยด้านความ
ตรงโดยผู้ เ ช่ียวชาญด้านการศึกษา  วิธีการศึกษาใช้
กระบวนการพัฒนาหลักสูตรตามแนวคิดของ Taba และนํา
หลักสูตรไปใช้กับการฝึกอบรมพนักงานโดยมีการศึกษา
ความรู้ทักษะและความพึงพอใจของพนักงานวิเคราะห์
ข้อมูลวิจัยโดยใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานผลการวิจัยทําให้ได้
หลักสูตรฝึกอบรมโดยใช้ทฤษฎี AIDAS ท่ีผ่าน
กระบวนการพัฒนาหลักสูตรตามแนวคิดของ Taba มี
องค์ประกอบของหลักสูตรตามแนวคิดของวิชัย วงษ์ใหญ่ 
และผ่านการตรวจสอบคุณภาพโดยผู้เช่ียวชาญ  ผลการ
ทดสอบความรู้เกี่ยวกับการขายตามทฤษฏี AIDAS ของ
พนั ก ง านพบว่ า  คะแนน เฉลี่ ย เ พิ่ ม ขึ้ น  2  คะแนน 
(Pretest=4.30 Posttest=6.30) จากคะแนนเต็ม 10 
คะแนน ส่วนคะแนนเฉลี่ยทักษะการขายพบว่าคะแนนเฉลี่ย
เพิ่มขึ้น 2.15 คะแนน (Pretest=12.38 Posttest=14.53) 
จากคะแนนเต็ม 25 คะแนน  สําหรับผลการประเมินความ
พึงพอใจพบว่า ผู้ฝึกอบรมมีความพึงพอใจในการถ่ายทอด
ความรู้ของวิทยากรตลอดจนความกระตือรือร้นในการมี

ส่วนร่วมในกิจกรรมของหลักสูตรในระดับท่ีสูงกว่าประเด็น
อื่น  มีคะแนนประเมินเท่ากัน (4.27=ߤ) การวิจัยมี
ข้อเสนอแนะคือการพัฒนาหลักสูตรอย่างต่อเนื่องตามหลัก
วิชาของกระบวนการพัฒนาหลักสูตร การให้ยุทธวิธีใน
ทฤษฎี AIDAS แต่ละขั้นท่ีมีรายละเอียดมากขึ้น รวมถึงการ
ติดตามผลการพัฒนาทักษะของพนักงานขายในระยะยาว
เป็นรายกรณี 

คําสําคัญ: ธุรกิจศึกษา การพัฒนาหลักสูตร หลักสูตร
ฝึกอบรม ทฤษฎีไอดาส 

Abstract 
The objective of this research was to 

develop a training program towards AIDAS theory 
to improve knowledge and skills towards AIDAS 
theory of selling of Employees in Ricoh (Thailand) 
Company Limited. Population of the study is 
thirty (30) Sale Staffs in Ricoh (Thailand) Company 
Limited. Content in the training program included 
knowledge and skills towards AIDAS theory of 
selling as follows: 1) Attention, 2) Interest, 3) 
Desire, 4) Action and 5) Satisfaction. Research 
instruments were as follows: 1) a workshop 
training program, 2) a test on AIDAS theory 
understanding, 3) a performance evaluation form 
towards AIDAS theory of selling skills, and 4) an 
evaluation form towards the workshop training 
program that verified their validity by experts. 
The research instruments were verified by 
educational experts. Descriptive statistics such as 
frequency counts, percentages, means, and 
standard variation were used for data analysis. 
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Results of the study brought about a workshop 
training program towards AIDAS by Taba’s 
curriculum development process. The said 
training program included important curriculum 
components suggested by Wichai  Wongyai and 
then approved by educational experts. The 
results also revealed that; averagely the sale 
staffs gained higher understanding towards AIDAS 
theory at two (2) points (Pretest=4.30 
Posttest=6.30) out of ten (10) total points. The 
sale staffs averagely gained higher selling skills at 
2.15 points (Pretest=12.38 Posttest=14.53) out of 
twenty-five (25) total points. The result from the 
workshop training program evaluation showed 
that the trainees rated ‘resource person’s 
delivery of knowledge’ and ‘actively participation 
of the trainees in the training program’ at highest 
score (4.27=ߤ eventually). The research 
suggested that there should be continuous 
progress on curriculum development that based 
on academic curriculum development process. 
Details of some selling strategies under AIDAS 
theory of selling may be delivered in the next 
training program. There should be a study on 
following-up the development of sale staffs’ 
selling skills individually for the long-run. 

Keywords: Business Education, Curriculum 
Development, Training Program, AIDAS Theory 

บทนํา 
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นส่วนสําคัญของการ

พัฒนาและขับเคลื่อนองค์กรเนื่องจากทรัพยากรมนุษย์เป็น
ศูนย์กลางของการพัฒนาในด้านต่าง ๆ (Byanyima, 2015) 
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในองค์กรจึงเป็นการระดมสรรพ
กําลังในการเลือกใช้กรรมวิธีต่าง ๆ ในอันท่ีจะเพิ่มพูน
ความรู้ ทักษะ ความชํานาญและประสบการณ์ของบุคลากร
ในหน่วยงานให้สามารถปฏิบัติหน้าท่ีท่ีรับผิดชอบให้เกิด
ประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น (Snell & Bohlander, 2007)         
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ยังมีความมุ่งหมายที่จะพัฒนา
ทัศนคติของผู้ปฏิบัติงานให้เป็นไปในทางที่ดี มีกําลังใจ           
รักงาน มีขวัญในการทํางานและมีความคิดท่ีจะปรับปรุง
การปฏิบัติงานให้ดีย่ิงขึ้น (Werner & De Simone, 2006) 
กา รพัฒนาทรั พยากรมนุ ษ ย์ เป็ นกิ จ ก ร รมที่ อ ยู่ ใ น            

ความรับผิดชอบโดยตรงของผู้บังคับบัญชา หัวหน้างาน 
หรือนักบริหารท่ีจะต้องใส่ใจในการบริหารจัดการและ
ส่ ง เสริม ให้มี การพัฒนาบุคลากรโดย ท่ัวถึ งกันและ
ต่อเนื่องกันอย่างสม่ําเสมอนอกจากนี้ การพัฒนาทรัพยากร
มนุษย์เป็นกระบวนการที่องค์การนํามาบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมให้มีความสามารถในการแข่งขันมากขึ้น การ
ส่งเสริมให้บุคลากรขององค์การมีความรู้และประสบการณ์
เพิ่มขึ้นส่งผลต่ออํานาจในการต่อรองทางธุรกิจโดยตรง 
(Tiapost, 2000) การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์สามารถช่วย
ให้องค์การบรรลุเป้าหมายในการสร้างองค์การแห่งการ
เรียนรู้หรือพัฒนาการองค์การสู่ความเป็นเลิศ ซ่ึงถือว่า
ทรัพยากรมนุษย์เป็น 1 ใน 3 รากฐานสําคัญนอกเหนือจาก
ศักยภาพขององค์การ และความสามารถหลักขององค์การ
หลักท่ีเป็นปัจจัยของการก้าวสู่องค์การแห่งความเป็นเลิศได้ 
(Morakitrudee, 2008) นอกจากความสําคัญของการ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในเชิงการแข่งขันขององค์การ การ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์มีอีกบทบาทหน่ึง คือ เป็นตัวช้ีวัดท่ี
สําคัญตัวหนึ่งขององค์การ เพื่อใช้วัดว่าองค์การบรรลุ
วัตถุประสงค์ด้านการสนับสนุนและส่งเสริมให้บุคลากรมี
การพัฒนาตนเองอย่างต่อเนื่อง (Jaturasornwarasima, 
2000) 

บริษัท ริโก้ (ประเทศไทย) จํากัด เป็นบริษัทหนึ่งท่ี
ให้ความสําคัญกับการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในองค์กรเป็น
อย่างมากตลอดระยะเวลาหลายปีท่ีผ่านมา และกําลัง
เผชิญหน้ากับความท้าทายหลายประการ โดยเฉพาะอย่าง
ย่ิงผลประกอบการด้านยอดจําหน่ายท่ีต้องมีการแข่งขันกับ
คู่แหล่งหลายราย ท้ังนี้จากการท่ีผู้วิจัยศึกษาผลการ
ดําเนินงานของกิจการพบว่ายอดขายของบริษัทไม่แน่นอน
อาจเนื่องมาจากการที่บริษัทคู่แข่งท่ีพัฒนาการแข่งขันทาง
การตลาดหรืออาจเกิดจากท่ีพนักงานขาดทักษะที่เพียงพอ
ในการเสนอขายซึ่งในส่วนของการเสนอขายสินค้านั้นมี
ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับการเสนอขายหลากหลายทฤษฎี 
นอกจากนี้ ในการฝึกอบรมการขายที่ผ่านมายังขาด
กระบวนการพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมที่เป็นไปตามหลักวิชา
ด้านการพัฒนาหลักสูตรด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะพัฒนา
หลักสูตรฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ เรื่อง การพัฒนาความรู้
และทักษะการขายโดยใช้ทฤษฎีไอดาส (AIDAS) ซ่ึงเป็น
ทฤษฎีทักษะการขายสินค้าท่ีเป็นท่ีนิยมอย่างกว้างขวางใน
ปัจจุบัน และยังเป็นทฤษฎีการขายที่เน้นให้ผู้ขายปฏิบัติการ
ขายให้ถูกกาลเทศะเพื่อให้มีผลสําเร็จในการเสนอขายสินค้า 
(Nguanpan, et al, 2001) 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
การวิจัยครั้งนีม้ีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาหลกัสตูร

ฝึกอบรมโดยใช้ทฤษฎี AIDAS เพื่อพัฒนาความรู้และทักษะ

การขายของพนกังานบริษัท ริโก ้(ประเทศไทย) จํากัด
สําหรับกรอบแนวคิดการวิจัย ปรากฏดังภาพตอ่ไปนี้

 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดการวจิัย 
 

ประชากร 
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ได้แก่พนักงานฝ่ายขาย

ของบริษัท ริโก้ (ประเทศไทย) จํากัด ท่ีรับผิดชอบงานขาย
ในพื้นท่ีจังหวัดต่าง ๆ จํานวนรวม 30 คน  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบด้วย (1) 

หลักสูตรฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ เรื่อง การพัฒนาทักษะ
การขายโดยใช้ทฤษฎี AIDAS (2) แบบทดสอบความรู้
เกี่ยวกับทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS (3) แบบประเมิน
ทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS และ (4) แบบประเมิน
ความพึงพอใจในหลักสูตรฝึกอบรม มีรายละเอียดเกี่ยวกับ
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยดังนี้ 

(1) หลักสูตรฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ เร่ือง การ
พัฒนาทักษะการขายโดยใช้ทฤษฎี AIDAS 

ผู้ วิ จั ย พั ฒ น า ห ลั ก สู ต ร ฝึ ก อ บ ร ม โ ด ย ใ ช้
กระบวนการพัฒนาหลักสูตรตามแนวคิดของ Taba (1962) 
และทําให้ได้หลักสูตรฝึกอบรมที่มีองค์ประกอบอย่างน้อย
จํานวน 4 ประการตามแนวคิดของ Wongyai (1994) 
ได้แก่ วัตถุประสงค์  เนื้อหาวิชา  ประสบการณ์การเรียน 
และการประเมินผล จากน้ันได้นําหลักสูตรฝึกอบรมไปให้
ผู้เช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพต่อไป 

(2) แบบทดสอบความรู้เกี่ยวกับทักษะการขาย
ตามทฤษฎี AIDAS 

ผู้วิจัยร่างแบบทดสอบความรู้เกี่ยวกับทักษะการ
ขายตามทฤษฎี AIDAS โดยเป็นแบบทดสอบแบบปรนัย 4 
ตัวเลือก จํานวนทั้งสิ้น 10 ข้อคําถาม โดยแต่ละข้อคําถาม
จะเป็นการทดสอบความรู้เกี่ยวกับทักษะการขายในแต่ละ
ขั้นตอนตามทฤษฎี AIDAS ท้ัง 5 ขั้นตอน ประกอบด้วย 
Attention-Interest-Desire-Action-Satisfaction 
จากนั้น นําแบบทดสอบความรู้ไปให้ผู้เช่ียวชาญตรวจสอบ
คุณภาพ 

(3) แบบประเมินทักษะการขายตามทฤษฎี 
AIDAS 

ผู้วิจัยออกแบบแบบประเมินทักษะการขายตาม
ทฤษฎี AIDAS โดยเป็นแบบประเมินในลักษณะเกณฑ์การ
ให้คะแนน (Scoring Rubric) เพื่อให้สามารถประเมิน
ทักษะการขายของพนักงานได้อย่างเหมาะสมตามหลัก
วิชาการด้านการประเมิน  ในแบบประเมินประกอบด้วย
ประเด็นขั้นตอนการขายตามทฤษฎี AIDAS ท้ัง 5 ขั้นตอน 
จากนั้น นําแบบประเมินทักษะการขายไปให้ผู้เช่ียวชาญ
ตรวจสอบคุณภาพ 

กระบวนการพัฒนาหลกัสตูร 
1. การวิเคราะห์ความต้องการ 
2. การกาํหนดจุดมุ่งหมาย 
3. การเลือกเนื้อหาสาระ 
4. การจดัเนื้อหาสาระ 
5. การเลือกประสบการณ์การเรียนรู ้
6.การจัดประสบการณก์ารเรียนรู ้
7. การกาํหนดสิ่งท่ีจะประเมินและวิธีการประเมินผล 

องค์ประกอบของหลักสูตรฝึกอบรม 
1. วัตถุประสงค ์
2. เนื้อหาวิชา 
3. ประสบการณ์การเรียน 
4. การประเมินผล 

ผลของการฝึกอบรม 

1.  ความรู้เกี่ยวกบัทักษะการขายตามทฤษฎี  AIDAS 
2.  ทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS 
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(4) แบบประเมินความพึงพอใจในหลักสูตร
ฝึกอบรม 

ผู้วิจัยออกแบบแบบประเมินความพึงพอใจใน
หลักสูตรฝึกอบรม โดยเกณฑ์ท่ีใช้ในการแปลความหมาย
ข้อมูลใช้วิธีของ Pongwichai (2008) ซ่ึงแบ่งระดับคะแนน
เป็น 5 ระดับ ได้แก่ มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  น้อย  และ
น้อยท่ีสุด ประเด็นในการประเมินประกอบด้วย ด้านเนื้อหา
และกิจกรรมของหลักสูตร  ด้านวิทยากร  ด้านการมีส่วน
ร่วมในหลักสูตรฝึกอบรม  และด้านระยะเวลาและสถานที่  
จากน้ัน นําแบบประเมินความพึงพอใจไปให้ผู้เช่ียวชาญ
ตรวจสอบคุณภาพ 

วิธีดําเนินการวิจัย 
ผู้วิจัยได้พัฒนาหลักสูตรฝึกอบรม เรื่อง การพัฒนา

ทักษะการขายโดยใช้ทฤษฎี  AIDAS โดยใช้
กระบวนการพัฒนาหลักสูตรตามแนวคิดของ  Taba 
(Boonpet, 2006 Cited in Taba, 1962) ซ่ึงประกอบด้วย 7 
ขั้นตอน ได้แก่ (1) การวิเคราะห์ความต้องการ (2) การ
กําหนดจุดมุ่งหมาย (3) การเลือกเนื้อหาสาระ (4) การจัด
เนื้อหาสาระ (5) การเลือกประสบการณ์การเรียนรู้ (6) การจัด
ประสบการณ์การเรียนรู้ และ (7) การกําหนดสิ่งท่ีจะประเมิน
และวิธีการประเมินผล  จากกระบวนการดังกล่าวทําให้ผู้วิจัย
ได้หลักสูตรฝึกอบรมซึ่งมีองค์ประกอบอย่างน้อย 4 ประการ 
ตามแนวคิดของ Wongyai (1994) ได้แก่ วัตถุประสงค์ 
เนื้อหาวิชา  ประสบการณ์การเรียน และการประเมินผล เมื่อ
ตรวจสอบคุณภาพของหลักสูตรฝึกอบรมเรียบร้อยแล้วจึง
เตรียมการนําหลักสูตรฝึกอบรมไปใช้จริงต่อไป 

ในส่วนของเครื่องมือวิจัยส่วนอื่น ๆ ท้ังแบบทดสอบ
ความรู้เกี่ยวกับทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS  แบบ
ประเมินทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS และแบบ
ประเมินความพึงพอใจในหลักสูตรฝึกอบรม เมื่อได้ผ่านการ
ตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือโดยผู้เช่ียวชาญเรียบร้อยแล้ว 
ผู้วิจัยจึงทําการวางแผนเพื่อกําหนดวัน เวลาและสถานที่ใน
การดําเนินการฝึกอบรมต่อไป ท้ังนี้ ผู้วิจัยได้ประชุมร่วมกัน
กับทีมวิทยากรเพื่อให้ เกิดความเข้าใจท่ีตรงกันและมี
แนวทางในการฝึกอบรมสอดคล้องกับหลักสูตรท่ีพัฒนาขึ้น 

 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. ข้อมูลจากแบบทดสอบความรู้เกี่ยวกับทักษะ

การขายตามทฤษฎี AIDAS และข้อมูลจากการประเมิน
ทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย (μ) ท้ังในส่วนท่ีเป็น
คะแนนก่อนฝึกอบรมและคะแนนหลังฝึกอบรม 

2. ข้อมูลจากแบบประเมินความพึงพอใจใน
หลักสูตรฝึกอบรม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติพรรณนา 
ได้แก่ ค่าเฉลี่ย (μ) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานประชากร 
 และการแปลผลข้อมูลค่าเฉลี่ยเป็น 5 ระดับ ได้แก่ (ߪ)
ระดับน้อยท่ีสุด (1.00-1.80) ระดับน้อย (1.81-2.60) ระดับ
ปานกลาง (2.61-3.40) ระดับมาก (3.41-4.20) และระดับ
มากท่ีสุด (4.21-5.00) 

ผลการวิจัย  
1.  ผลการพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมโดยใช้ทฤษฎี 

AIDAS ผู้วิจัยได้ทําการพัฒนาหลักสูตรตามกระบวนการ 
พัฒนาหลักสูตรของ Taba ใน 7 ขั้นตอน ได้แก่ (1) การ
วิเคราะห์ ความต้องการ (2) การกําหนดจุดมุ่งหมาย (3) การ
เลือกเนื้อหาสาระ (4) การจัดเนื้อหาสาระ (5) การเลือก
ประสบการณ์การเรียนรู้ (6) การจัดประสบการณ์การเรียนรู้
และ (7) การกําหนดสิ่งท่ีจะประเมินและวิธีการประเมินผล 
ภายหลังจากการพัฒนาหลักสูตรตามกระบวนการพัฒนา
หลักสูตรของทาบา (Boonpet, 2006 Cited in Taba, 
1962) แล้ว ผู้วิจัยได้ร่างหลักสูตรฝึกอบรม เรื่อง การพัฒนา
ทักษะการขายโดยใช้ทฤษฎี AIDAS จากนั้น จึงนําหลักสูตร
ฝึกอบรมไปให้กับอาจารย์ ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์และ
ผู้เช่ียวชาญตรวจสอบความเหมาะสมของหลักสูตร และ
ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะก่อนการนําไปใช้จริงต่อไป 
โดยหลักสูตรฝึกอบรมที่ปรับปรุงเรียบร้อยแล้ว มีหัวข้อท่ี
ปรากฏ ได้แก่ (1) หลักการและเหตุผล  (2) วัตถุประสงค์
ของการฝึกอบรม (3) เนื้อหาหลักสูตรฝึกอบรม (4) 
ประสบการณ์การเรียนรู้ (5) กําหนดการฝึกอบรม (6) การ
ประเมินผล (7) ระยะเวลาและสถานที่ในการฝึกอบรม  และ 
(8) สื่อท่ีใช้ประกอบการฝึกอบรม 

2.  ผลการศึกษาความรู้ ทักษะและความพึง
พอใจ ในการเข้าอบรมในหลักสูตรมีผลการศึกษาปรากฏ
ดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 1  ค่าเฉลี่ยคะแนนความรู้เกี่ยวกับทักษะการขายตามทฤษฎ ีAIDAS เปรียบเทียบก่อนและหลังการฝึกอบรม 
 

รายการประเมิน Pretest Posttest ผลต่าง 
ความตัง้ใจ (Attention) 1.20 1.50 +0.30 
ความนา่สนใจ (Interest) 0.90 1.30 +0.40 
ความปรารถนา (Desire) 0.40 0.80 +0.40 
ความตกลงใจที่จะซ้ือ (Action) 0.80 1.50 +0.70 
ความพอใจ (Satisfaction) 1.00 1.20 +0.20 

รวม 4.30 6.30 +2.00 

จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ฝึกอบรมมีพัฒนาการสูงสุด
ด้านความรู้เกี่ยวกับทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS ใน
ขั้นตอนของความตกลงใจที่จะซ้ือ (Action) (ผลต่าง = 
+0.70) อย่างไรก็ตาม ผู้ฝึกอบรมมีพัฒนาการระดับน้อย
ท่ีสุดในขั้นตอนของการสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) 
(ผลต่าง=+0.20) และเมื่อพิจารณาจากคะแนนเฉลี่ยรวม  

พบว่า คะแนนเฉลี่ยเพิ่มขึ้น 2 คะแนน (Pretest = 4.30 
Posttest = 6.30) จากคะแนนเต็ม 10 คะแนน 

ผลการศึกษาทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS โดย
ใช้แบบประเมินทักษะการขายทั้งก่อนและหลังการฝกึอบรม 
มีค่าเฉลี่ยตามตารางที่ 2 

ตารางที่ 2  ค่าเฉลี่ยคะแนนทักษะการขายตามทฤษฎ ีAIDAS เปรียบเทียบก่อนและหลังการฝึกอบรม 

 
รายการประเมิน Pretest Posttest ผลต่าง 

ความตัง้ใจ (Attention) 2.00 3.00 +1.00 
ความนา่สนใจ (Interest) 2.26 2.60 +0.34 
ความปรารถนา (Desire) 2.66 2.93 +0.27 
ความตกลงใจที่จะซ้ือ (Action) 2.80 3.00 +0.20 
ความพอใจ (Satisfaction) 2.66 3.00 +0.34 

รวม 12.38 14.53 +2.15 
    

จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้ฝึกอบรมมีพัฒนาการสูงสุด
ด้านทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS ในขั้นตอนของ            
ความตั้งใจ (Attention) (ผลต่าง=+1.00) อย่างไรก็ตาม        
ผู้ฝึกอบรมมีพัฒนาการระดับน้อยท่ีสุดในทักษะด้าน       

ความตกลงใจที่จะซ้ือ (Action) (ผลต่าง = +0.20) เมื่อ
พิจารณาจากค่าเฉลี่ยรวม พบว่า คะแนนเฉลี่ยเพิ่มขึ้น 2.15 
คะแนน (Pretest = 12.38 Posttest = 14.53) จาก
คะแนนเต็ม 25 คะแนน 

ตารางที่ 3  ผลการประเมินความพึงพอใจในหลักสูตรฝึกอบรม 
 

รายการประเมิน μ ࣌ การแปลผล 
ด้านเนื้อหาและกจิกรรม    
1. ทฤษฏีAIDASสามารถนํามาประยกุต์ใช้เพือ่สง่เสรมิทักษะการขายของพนกังานได ้ 4.13 0.51 มาก 
2. เนื้อหาเกี่ยวกับทฤษฏี AIDAS มีความชัดเจนและเข้าใจง่าย 4.00 0.69 มาก 
3. กจิกรรมในหลกัสูตรมีประโยชน์ต่อการพัฒนาทักษะการขาย 3.97 0.67 มาก 
4. กจิกรรมในหลกัสูตรมีความน่าสนใจ 4.03 0.72 มาก 
ด้านวิทยากร    
1. วิทยากรนําเสนอความรู้ในเนื้อหาได้อย่างครบถ้วน 4.20 0.71 มาก 
2. การถ่ายทอดความรู้ของวิทยากรมีความชัดเจน 4.27 0.52 มากท่ีสุด 
3. วิทยากรสามารถตอบข้อซักถามของผู้เขา้อบรมได ้ 4.03 0.61 มาก 
4. วิทยากรยกตัวอย่างกรณีศึกษาท่ีเป็นปะโยชน์ต่อการพัฒนาทักษะการขาย 4.13 0.63 มาก 
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ตารางที่ 3  ผลการประเมินความพึงพอใจในหลักสูตรฝึกอบรม (ต่อ) 
 

รายการประเมิน ࣆ ࣌ การแปลผล 
ด้านการมีส่วนร่วมในหลักสูตรฝกึอบรม    
1. หลักสตูรเปดิโอกาสให้ท่านไดม้ีส่วนร่วมในกิจกรรมตา่งๆ 4.13 0.63 มาก 
2. หลักสตูรเปดิโอกาสให้ท่านไดแ้สดงความคิดเห็น 4.13 0.51 มาก 
3. ท่านมีความตั้งใจในการเขา้รว่มกจิกรรมในหลกัสูตร 4.10 0.61 มาก 
4. กลุ่มของทา่นมคีวามกระตือรือรน้ในการเข้าร่วมกจิกรรมของหลกัสตูร         

(ท้ังงานคู่และงานกลุ่ม) 
4.27 0.69 มากท่ีสุด 

ด้านระยะเวลาและสถานที ่    
1. ระยะเวลาของหลักสูตรฝึกอบรม (2 วัน) มีความเหมาะสม 4.20 0.61 มาก 
2. การจดัสรรเวลาในแต่ละกจิกรรมมีความเหมาะสม 4.23 0.63 มากท่ีสุด 
3. สถานที่ในการฝึกอบรมมีความเหมาะสม 4.26 0.58 มากท่ีสุด 
    

จากตาร า งที่  3  พบว่ า  ผู้ ฝึ ก อบรมมี ร ะดั บ             
ความพึงพอใจสูงสุดในด้านวิทยากร ประเด็นการถ่ายทอด
ความรู้ของวิทยากรท่ีมีความชัดเจน และในด้านการมีส่วน
ร่วมในหลักสูตรฝึกอบรมของผู้ฝึกอบรม ประเด็นความ
กระตือรือร้นในการเข้าร่วมกิจกรรมของหลักสูตรท้ังงานคู่
และงานกลุ่ม (4.27=ߤ เท่ากัน) อย่างไรก็ตามเมื่อ
เปรียบเทียบภายในประเด็นท่ีประเมินนั้น ผู้ฝึกอบรมมี
ความพึงพอใจน้อยท่ีสุดในด้านของเนื้อหาและกิจกรรม 
ประเด็นกิจกรรมในหลักสูตรมีประโยชน์ต่อการพัฒนา
ทักษะการขาย (3.97=ߤ) และเนื้อหาเกี่ยวกับทฤษฏี 
AIDAS มีความชัดเจนและเข้าใจง่าย  (4.00=ߤ) 

ข้อวิจารณ์ 
1.  การพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมโดยใช้ทฤษฎี 

AIDAS  ผู้ วิ จั ย ไ ด้ ทํ า ก า ร พั ฒ น า ห ลั ก สู ต ร ต า ม
กระบวนการพัฒนาหลักสูตรของ Tabaทําให้ได้หลักสูตร
ฝึกอบรมที่มีเนื้อหาครบถ้วนสอดคล้องกับหลักและทฤษฎี
การพัฒนาหลักสูตรท่ีนักวิชาการให้การยอมรับว่าสามารถ
นําไปใช้พัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมได้อย่างมีประสิทธิผล ท้ังนี้ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Kasarnpikul (2012) ซ่ึงได้
ศึกษาการพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมเพื่อพัฒนาสมรรถนะครู
โดยใช้แนวคิดการพัฒนาหลักสูตรของ Taba และสามารถ
ทําให้เกิดหลักสูตรฝึกอบรมที่มีประสิทธิภาพสูงตามเกณฑ์
มาตรฐานที่ผู้วิจัยกําหนดไว้ 

2.  ด้านความรู้เกี่ยวกับทักษะการขายตามทฤษฎี 
AIDAS พบว่า ผู้ฝึกอบรมมีพัฒนาการสูงสุดในขั้นตอนของ
ความตกลงใจที่จะซ้ือ (Action) ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า 
เนื้อหาเชิงทฤษฎีเกี่ยวกับการปิดการขาย(Closing the 
sale) ซ่ึงเป็นส่วนสําคัญต่อการสร้างความตกลงใจที่จะซ้ือ
นั้นมีความสลับซับซ้อนและยากต่อการทําความเข้าใจ 

(Connick, 2016) และเมื่อผ่านกระบวนการฝึกอบรมจาก
วิทยากรท่ีมีความเชี่ยวชาญด้านการขาย มีการให้เนื้อหาเชิง
ทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการปิดการขายอย่างชัดเจน ทําให้ผู้
ฝึกอบรมมีความรู้ในส่วนของเทคนิคการปิดการขายมากขึ้น 
ส่งผลให้มีคะแนนความรู้ในขั้นตอนของความตกลงใจที่จะ
ซ้ือมีพัฒนาการสูงขึ้นอย่างชัดเจน สําหรับพัฒนาการของผู้
ฝึ ก อบรม ในขั้ น ตอนของการสร้ า งคว ามพึ งพอ ใ จ 
(Satisfaction) ท่ีอยู่ในระดับน้อยท่ีสุดนั้น อาจเป็น
เพราะว่างานท่ีเกี่ยวเนื่องกับการสร้างความพึงพอใจนั้น 
ส่วนหนึ่งเป็นงานของแผนกบริการหลังการขายและมีส่วน
หนึ่งเป็นงานของพนักงานขายคือการกล่าวขอบคุณและ
กล่าวให้ลูกค้าเห็นว่าได้ตัดสินใจในสิ่งท่ีถูกต้อง และการให้
คํามั่นในบริการหลังการขายก่อนลูกค้าจะจากไป (Bhasin, 
2016) ท้ังนี้ พนักงานขายส่วนใหญ่มีความรู้ในส่วนนี้อยู่แล้ว 
จึงมีพัฒนาการด้านนี้ไม่มากเท่ากับความรู้ในส่วนอื่น ๆ ของ
ทฤษฎี AIDAS 

3.  ด้านทักษะการขายตามทฤษฎี AIDAS พบว่า   
ผู้ฝึกอบรมมีพัฒนาการสูงสุดในขั้นตอนของการสร้างความ
ตั้งใจ (Attention) ท้ังนี้ อาจเป็นเพราะว่าพนักงานขาย
โดยท่ัวไปมักเข้าใจว่าการสร้างความตั้งใจหรือทําให้ลูกค้า
สนใจสินค้าและบริการของกิจการนั้นคือการกล่าวทักทาย
และเชิญชวนลูกค้าเท่านั้น แต่ในความเป็นจริง การสร้าง
ความตั้งใจนั้นรวมไปถึงการตกแต่งหน้าร้านให้ลูกค้า
ประทับใจรวมถึงการติดป้ายโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจของ
ลูกค้าและอาจรวมถึงโปรโมชั่นของร้านค้าในช่วงเวลานั้น ๆ 
ด้วยเหตุนี้ เมื่อผู้ฝึกอบรมได้เข้าร่วมการฝึกอบรมเชิง
ปฏิบัติการแล้วทําให้มีทักษะเกี่ยวกับการสร้างความตั้งใจ
มากขึ้นด้วยเทคนิคท่ีหลากหลายมากขึ้น (Mukherjee, 
2015) สําหรับทักษะด้านการสร้างความตกลงใจที่จะซ้ือ 
(Action) ท่ีมีพัฒนาการอยู่ในระดับน้อยท่ีสุดนั้น อาจเป็น
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เพราะว่า การสร้างความตกลงใจที่จะซ้ือนั้นเป็นทักษะท่ี
ต้องสะสมประสบการณ์การนําเสนอขายสินค้า การ
ฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการภายในระยะเวลาสั้น ๆ อาจยังไม่
ส่งผลต่อการพัฒนาทักษะของพนักงานขายมากนัก 

4.  ด้านความพึงพอใจของผู้ฝึกอบรม ผู้ฝึกอบรมมี
ระดับความพึงพอใจสูงสุดในด้านวิทยากร ประเด็นการ
ถ่ายทอดความรู้ ของวิทยากร ท่ีมีความชัดเจน  ท้ั งนี้ 
เนื่องจากในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ใ ช้วิทยากรที่มีความ
เช่ียวชาญและประสบการณ์ในการขาย ทําให้เกิดความ
ชัดเจนในการถ่ายทอดความรู้สู่ผู้ฝึกอบรม นอกจากนี้ยัง
พบว่า  ผู้ ฝึกอบรมมีความพึงพอใจในประเด็นความ
กระตือรือร้นในการเข้าร่วมกิจกรรมของหลักสูตรท้ังงานคู่
และงานกลุ่ม ท้ังนี้ เกิดจากกระบวนการพัฒนาหลักสูตรใน
การวิจัยท่ีใช้แนวคิดของทาบา (Taba, 1962) ท่ีให้แนวทาง
ในการพัฒนาหลักสูตรท่ีสอดคล้องกับเป้าหมายของการ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ส่งผลให้รูปแบบของการฝึกอบรม
เชิงปฏิบัติการท่ีเน้นการมีส่วนร่วมของผู้ฝึกอบรม และ
ส่งเสริมการร่วมกิจกรรมของผู้ฝึกอบรมเป็นอย่างดี อย่างไร
ก็ตาม เมื่อเปรียบเทียบภายในประเด็นท่ีประเมินนั้น ผู้
ฝึกอบรมมีความพึงพอใจน้อยท่ีสุดในด้านของเนื้อหาและ
กิจกรรม ประเด็นกิจกรรมในหลักสูตรมีประโยชน์ต่อการ
พัฒนาทักษะการขายและเนื้อหาเกี่ยวกับทฤษฏี AIDAS มี
ความชัดเจนและเข้าใจง่าย ท้ังนี้ อาจเกิดจากการท่ี
พนักงานขายยังไม่คุ้นเคยกับทฤษฎี AIDAS ทําให้ไม่
สามารถมองเห็นประโยชน์ท่ีเช่ือมโยงกันของ A-I-D-A-S 
นอกจากนี้ วิทยากรอาจต้องเพิ่มกิจกรรมการพัฒนาทักษะ
การขายในแต่ละขั้นตอนที่ชัดเจนมากขึ้น จึงจะทําให้ผู้
ฝึกอบรมมีความพึงพอใจในประเด็นดังกล่าวสูงขึ้นจากเดิม 

ข้อเสนอแนะ 
1.  ข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ประโยชน์ 
1.1 ในการฝึกอบรมพนักงานด้วยหลักสูตร

ฝึกอบรมนั้น กระบวนการพัฒนาหลักสูตรท่ีถูกต้องตาม
หลักวิชาการตามแนวทางการพัฒนาหลักสูตรของทาบาทํา
ให้ได้หลักสูตรท่ีผ่านการออกแบบมาอย่างเหมาะสมและมี
แนวโน้มว่าหลักสูตรท่ีพัฒนาขึ้นนั้นสามารถตอบโจทย์ของ
การพัฒนาบุคลากรในหน่วยงานได้และช่วยให้องค์กรบรรลุ
จุดมุ่งหมายที่กําหนดไว้ได้ 

1.2 แม้ว่าทฤษฎี AIDAS จะเป็นทฤษฎีท่ีมี
ความสําคัญต่อกระบวนการขายของพนักงานขาย แต่การ
ฝึกอบรมจะต้องชี้ให้เห็นถึงยุทธวิธีการขายในแต่ละขั้นท่ีมี
ความชัดเจน โดยวิทยากรอาจต้องให้ความรู้และพัฒนา

ทักษะในแต่ละยุทธวิธีการขายเหล่านั้นอย่างละเอียด ท้ังนี้ 
อาจเพิ่มระยะเวลาฝึกอบรมให้มากขึ้นเพื่อให้การพัฒนา
ความรู้และทักษะของพนักงานขายมีประสิทธิผลอย่าง
แท้จริง 

2.  ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งต่อไป 
2.1 ควรศึกษาเกี่ยวกับพัฒนาการด้านทักษะการ

ขายของพนักงานขายอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะทักษะการ
สร้างความตกลงใจที่จะซ้ือ (Action) ซ่ึงเป็นกระบวนการ
ระยะยาวในการพัฒนาทักษะการขายของพนักงานขาย 
โดยอาจศึกษาเป็นรายกรณีเพื่อหาแนวทางในการวาง
แผนการพัฒนาพนักงานขายเป็นรายบุคคล(Individual 
Development Plan) ต่อไป 

2.2 ควรศึกษาการพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมอย่าง
ต่อเนื่อง ท้ังนี้ เนื่องจากกระบวนการพัฒนาหลักสูตรเป็น
กระบวนการที่ ไ ม่ มี วั นจบสิ้ น  ท้ั งนี้  โดย ศึกษาจาก
ความสําเร็จและประเด็นท่ีควรปรับปรุงในการใช้หลักสูตรท่ี
ผ่านมาเป็นฐานในการพัฒนาหลักสูตรฝึกอบรมครั้งต่อไป 
นอกจากนี้อาจเปิดโอกาสให้รุ่นพี่ท่ีมีประสบการณ์ให้มีส่วน
ร่วมในการเป็นวิทยากรพี่เลี้ยง รวมถึงการถ่ายทอดความรู้
ให้กับพนักงานขายรุ่นใหม่ต่อไป 
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