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บทคัดย่อ 
 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาองค์ประกอบของโปรแกรมและพัฒนาโปรแกรม ปฎิกิริยาเชิงสะท้อน       
ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ ผู้วิจัยใช้แนวทางการศึกษาในรูปแบบ
การวิจัยและพัฒนา (Research & Development) และมีแผนการทดลองใช้โปรแกรมกับกลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุมโดย
การวิจัยกึ่งทดลอง (Quasi-Experimental Research) ทดลองกับกลุ่มทดลองจ านวน 15 คน และกลุ่มควบคุม 15 คน 
เครื่องมือที่ใช้ในการประเมินผลวิจัยโดยใช้แบบประเมิน 4 ประเภทคือ แบบประเมินปฏิกิริยาจากการเข้าร่วมโปรแกรม แบบ
ประเมินความรู้ความเข้าใจ แบบประเมินพฤติกรรมการเรยีนรู้โปรแกรม และแบบประเมินผลลัพธ์จากการเรียนรู้  
 ผลการทบทวนแอกสารและสังเคราะห์โดยใช้เครื่องมือ SWOT และ TOWS Matrix พบว่าองค์ประกอบของ
โปรแกรมประกอบด้วย 6 ศักยภาพที่ส าคัญได้แก่ ภาวะผู้น า เทคนิคการขาย มุ่งเป้าหมาย บุคลิกภาพ กระตือรือร้น และ
มนุษยสัมพันธ์ จากนั้นจัดท าแบบสัมภาษณ์เชิงจิตวิทยา เพื่อถอดบทเรียนจากผู้เป็นต้นแบบศักยภาพนักงานขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงลึก (Mirror Reactor) จ านวน 11 คน ผลที่ได้คือ แนวทางการปฏิบัติงานเพื่อเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุก ผ่านกระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อน จากนั้นสังเคราะห์ได้เป็น ต้นแบบโปรแกรม ปฎิกิริยาเชิงสะท้อน    
ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุกของกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ โดยงาน (Task) ในโปรแกรม ประกอบด้วย 
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1) รูปแบบการเรียนรู้เพื่อเสริมสร้างศักยภาพนักงานขาย แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก (AKEE Model) ประกอบด้วย การปรับ
ทัศนคติและการเตรียมความพร้อม (Attitude) การให้ความรู้ (Knowledge) ด้านการขายศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมาย
เชิงรุก การเรียนรู้โดยผ่านสื่อมัลติมีเดีย ภาพยนตร์สั้น แสดงบทบาทสมมุติ (Echo) และการประเมินผล (Evaluate) ในแต่ละ
ขั้นตอน และ 2) สื่อมัลติมีเดีย ภาพยนตร์สั้น (Short Film) แสดงบทบาทสมมุติ จ านวน 4 เรื่อง ด าเนินกิจกรรมตาม
กระบวนการขาย ใน 4 ขั้นตอน ได้แก่ การเตรียมพร้อม การเปิดใจ การรับฟัง และการปิดการขาย  
 หลังจากได้งานในโปรแกรมแล้ว สนทนาเชิงประเมินเพื่อหาประเด็น และเข้าสู่การตรวจสอบความเหมาะสม
และความสอดคล้องของโปรแกรม และหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item-Objective Congruence: 
IOC) และสร้างเครื่องมือประเมินประสิทธิภาพโปรแกรม โดยใช้แบบประเมินผล จากขั้นตอนนี้จะได้ต้นแบบ
โปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ และพร้อมส าหรับการน าไปทดสอบเพื่อการพัฒนาโปรแกรมต่อไป  
 
ค าส าคัญ : โปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน, ต้นแบบศักยภาพนักขาย, ศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก 
ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์, รูปแบบการเรียนรู้, สื่อมัลติมีเดีย ภาพยนตร์สั้น 
 
Abstract 
 This research aims to study on program components and program development and 
mirror reaction for reinforcing proactive targeting potential of sales representative in real estate 
field. The researcher conducted this research by using research methodology in the form of 
Research and Development. In addition, the researcher also planned to test the program with 
experimental group and control group via Quasi-Experimental Research conducte with 15 
samples. Tools used in this research were consisted of 3 tuypes of assessment forms including 
Input Reaction Assessment, Knowledge and Understanding Assessment Form, Program Learning 
Behavior Assessment Form, and Learning Result Assessment Form.   
 The results of literature review and synthesis conducted by SWOT and TOWS Matrix 
showed that there were 6 essential program components including leadership, selling 
technique, targeting, personality, enthuasism, and human relation. Subsequently, psychological 
interview form was created to conduct lesson learned visualizing from 11 persons who were 
the models of in-depth targeting potential (Mirror Reactor๗. The obtained result was 
operational guidelihne for reinforcing proactive targeting potential of sales representative 
through mirror reaction. Subsequently, the obtained result was synthesized as the model of 
mirror reactionmodel for reinforcing proactive targeting potential of sales representative in real 
estate field. Tasks of this program were consisted of: 1) AKEE Model consuisted of attitude 
adjustment and preparation, knowledge providing, proactive targeting potential of sales 



Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 9  ฉบับที่ 2 เดือนพฤษภาคม – สิงหาคม 2559 

 

 

 137 

 

representative, learning via multimedia, short filsm, role playing (echo), and evaluation of each 
stage; and 2)  multimedia, short films, and 4 stories for role playing.  
 After receiving work in the program, program's appropriateness and congruence must 
be inspected. Subsequently, Index of Item-Objective CongruIndeed or IOC must be calculated 
and the tool for evaluating program's efficiency must be created by using assessment form. 
From this stage, the outline of mirror reaction program for reinforcing proactive targeting 
potential of sales representative in real estate field would be obtained and ready for testing 
leading to further program development.  
 
Keywords : mirror program, model of sales representative's potential, proactive targeting 
potential of sales representative in real estate field, learning model, multimedia, short film 
 
บทน า 
 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เป็นธุรกิจพื้นฐานของประเทศ (Liowa & Ewbb Jr., 2009: 80-89) เป็น
สิ่งจ าเป็นส าหรับชีวิต และการท างานของประชาชน ทั้งนี้เพราะเป็นธุรกิจภาคอุตสาหกรรมที่เป็นปัจจัย 4 และ
เป็นธุรกิจพื้นฐานในการกระตุ้นเศรษฐกิจ (มานพ พงศทัต, 2552) ก่อให้เกิดเศรษฐกิจต่อเนื่องต่างๆตามมา และมี
ความเก่ียวข้องกับตลาดหลักทรัพย์ของแต่ละประเทศ นอกจากนี้ยังใช้เป็นดัชนีชี้วัดแนวโน้มของภาวะเศรษฐกิจ
ในแต่ละประเทศอีกด้วย (Bastic, Golob & Psunder, 2012: 357) ธุรกิจออสังหาริมทรัพย์ในประเทศไทย 
สามารถแบ่งได้ 3 ช่วงเวลา กล่าวคือ ช่วงที่ 1) ช่วงเริ่มต้นและรุ่งเร่ืองของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยเริ่มต้นธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ระยะแรกในช่วงปีพ.ศ. 2500-2510 จะเป็นลักษณะตึกแถว เป็นทั้งที่อยู่อาศัยและสถานประกอบ 
การค้าในแหล่งเดียวกัน รวมถึงมีที่อยู่อาศัยประเภทแฟลตซึ่งเน้นให้เช่าพักอาศัยส าหรับผู้มีรายได้น้อย  และ
อพาร์ตเมนต์ที่เน้นลูกค้ารายได้ปานกลาง จนปี พ.ศ. 2530-2537 ธุรกิจอสงหาริมทรัพย์เฟื่องฟู และเศรษฐกิจ
เติบโตกันอย่างคึกคักจนถึงจุดอิ่มตัวและเร่ิมเข้าสู่ช่วงที่ 2) ภาวะวิกฤตอสังหาริมทรัพย์ มีการซื้อเพื่อการเก็งก าไร
เป็นจ านวนมาก จนเกิดภาวะล้นตลาด (สมาคมผู้ค้าอาคารชุดไทย, 2548) จนเข้าสู่ช่วงวิกฤตต้มย ากุ้ง ในปี          
พ.ศ. 2540 ผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เกิดการล้มละลาย และปิดกิจการไปเป็นจ านวนมาก ภาครัฐเข้า
มาช่วยฟื้นฟูเศรษฐกิจ จนกระทั่งผู้บริโภคเริ่มมีความมั่นใจในการใช้เงินและ และช่วยแก้ไขสภาพคล่องให้กับ
ประเทศได้คืนกลับมา ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เข้าสู่ช่วงที่ 3) ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีความเจริญเติบโตอีกครั้งและมี
การขยายตัวเติบโตขึ้นมาได้อย่างรวดเร็ว (บุญชนะ บุญเลิศ, 2535) มีการขยายตัวเกิดขึ้นในเมืองหลวงคนวัย
แรงงานในต่างจังหวัดเข้ามาท างานในเมืองมากขึ้น โดยจากข้อมูลพบว่าธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ส่งผลต่อภาพรวม
ของธุรกิจ และผลิตภัณฑ์มวลรวมของประเทศ (ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ , 2559) โดยในปี พ.ศ. 2557           
มีปริมาณคิดเป็นร้อยละ 6.8 ของ จีดีพี และในปี พ.ศ.2558 คิดเป็นร้อยละ 6 ของจีดีพี ทั้งนี้ตัวเลขในภาค
อสังหาริมทรัพย์ยังส่งผลบวกไปยังธุรกิจอื่นๆที่เก่ียวข้องด้วย เช่น การก่อสร้าง, เฟอร์นิเจอร์ และตกแต่งบ้าน เป็น
ต้น ท าให้ยอดจีดีพี ในภาพรวมของภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และธุรกิจที่เกี่ยวข้อง มีถึงร้อยละ 25 (วิสิทธิ์ ศรี
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สุพรรณ, 2558)ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจในภาพรวมของประเทศ และ
มีแน้วโน้มในการเติบโตที่สูงขึ้น 
 ท่ามกลางการเติบโตที่สูงขึ้นในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ บทบาทของพนักงานขายโครงการที่อยู่อาศัยถือ
เป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างหนึ่งของความส าเร็จของโครงการ (ธัญญาภรณ์ สุขวิเศษ, 2553)สืบเนื่องจากกลุ่ม
อสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยนั้น แม้ความส าเร็จของโครงการขึ้นอยู่กับลูกค้า (Gido & Clementa, 2009) 
แต่ผู้ที่มีบทบาทส าคัญท าให้ลูกค้าซื้อสินค้าจากโครงการได้  เกิดมาจากทรัพยากรมนุษย์หรือตัวพนักงานขาย        
(จตุพร พรหมพูลและธัญญลักษณ์ วีระสมบัติ, 2558) และพบว่าหากพนักงานขายมีความสามารถทางการขาย 
เข้าใจในผลิตภัณฑ์ของโครงการ มีความน่าเชื่อถือจะส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าได้ (ณัชพัชร์ แป้นดวง, 
2557;   ไพสาน จินตปัญญา, 2547) ดังนั้นการซื้อโครงการอสังหาริมทรัพย์ของลูกค้า ก็เกิดจากพนักงานขายใน
โครงการเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่เกี่ยวเนื้องกัน (Echchakoui, 2016) ซึ่งผู้น าในองค์การต้องให้ความส าคัญและมีการ
บริหารจัดการที่ดี 
 องค์การต้องให้ความส าคัญและการบริหารจัดการพนักงานขายที่ดี  ผู้น าต้องพยายามใช้หลักการ
บริหารทรัพยากรมนุษย์ เพื่อเตรียมความพร้อมและการสร้างพนักงานขายให้มีความรู้ความสามารถที่จะ
ปฏิบัติงานขายได้เป็นอย่างดี (Wiley & Sons, 2009: 1-2) เพื่อดึงศักยภาพของทรัพยากรบุคคลแต่ละคนออกมา
และเกิดประโยชน์สูงสุด (สุรพล เพชรไกล, 2554: 44-51) และก่อให้เกิดประสิทธิภาพ สามารถน าไปประยุกต์กับ
การท างานได้อย่างมีประสิทธิผล แต่ในความเป็นจริง พนักงานขายกลับไม่ได้รับการพัฒนาเท่าที่ควร ทั้งนี้พราะ 
1) องค์การต่างๆ มักจะละเลยหรือไม่ได้ให้ความส าคัญ (อนันต์ พันนึก, 2554) แม้ในขั้นตอนนี้ถือว่ามีความส าคัญ
เป็นอย่างมากก็ตาม จึงเป็นการเสียโอกาสในการพัฒนาศักยภาพ  นักขาย ซึ่งถือเป็นกุญแจดอกส าคัญของ
ความส าเร็จองค์การ 
 นอกจากหลายองค์การละเลยและไม่ได้ให้ความส าคัญในกระบวนการพัฒนาศักยภาพพนักงานขาย
แล้ว 2) หากพิจารณาถึงการพัฒนาพนักงานขายที่พบอยู่ในปัจจุบัน จะเห็นได้ว่าเนื้อหาการเรียนรู้ของโปรแกรม
โดยทั่วไป เน้นการเรียนรู้เชิงทฤษฎี หลักการ หรือกรณีศึกษา โดยเนื้อหาที่เรียนรู้ในกระบวนการดังกล่าว จะยังไม่
สามารถสะท้อนองค์ประกอบหลัก องค์ประกอบย่อยและแนวทางการปฏิบัติงานด้านการขาย อันจะก่อให้เกิด
ศักยภาพนักขายได้มากนัก แม้ทุกส่วนจะเห็นพ้องต้องกันว่า ศักยภาพของนักขายมีความส าคัญ เพราะเป็นทักษะ 
ความสามารถที่ทั้งในระดับใหญ่ระดับภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และในหน่วยย่อยลงมาระดับองค์การก็ตาม         
(ธีระศักดิ์ ก าบรรณารักษณ์, 2544) และ3) เรื่องรูปแบบการเรียนรู้มีความหลากหลายมีการจัดโปรแกรมทั้ง
ภายในและภายนอกองค์การ (วิจิตร ศิริพานิช, 2555; อนันต์ อเนกวิชณกุล, 2550) แต่การพัฒนาในกระบวนการ
ดังกล่าว ยังไม่ได้มีลักษณะของการเรียนรู้ผ่านกระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อน (Mirror Reaction) อันจะ
ก่อให้เกิดการสร้างเสริมศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุกเกิดขึ้นเลย  
 ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ทางผู้วิจัย ได้พัฒนาแนวคิดเชิงประยุกต์
จากทฤษฎีเซลล์กระจกเงา (Mirror Neuron Theory) (Rizzolatti & Craighero, 2004; Gallese et. al., 
2005) เป็นการค้นพบโดยนักวิทยาศาสตร์จากมหาวิทาลัยพาร์มา ประเทศอิตาลี น าโดยดร.วิตโตริโอกัลเลส 
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(Vitoritto Gallese)และคณะวิจัย ได้ค้นพบเซลล์ประสาทชนิดหนึ่ง ซึ่งเรียกต่อมาว่า เซลล์กระจกเงา (Mirror 
Neuron) ในปี 2539 การท างานของเซลล์ประสาทเหล่านี้  จะมีกระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อน (Mirror 
Reaction) ท าให้เกิดการเลียนแบบพฤติกรรมสิ่งที่มองเห็น (Imitation) ผู้เรียนจะเกิดการเลียนแบบพฤติกรรม
และมีความเข้าใจความรู้สึก (Empathy) เหมือนความรู้สึกของต้นแบบได้ โดยผ่านการท างานของเซลล์กระจกเงา
นี้ โดยการประยุกต์ใช้ตามทฤษฎี พนักงานขายมีโอกาสรับชมต้นแบบศักยภาพนักขาย (Mirror Reactor)จะ
เกิดปฏิกิริยาเชิงสะท้อนท าให้เกิดพฤติกรรมที่สามารถเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุกได้ ดังมี
รายละเอียดดังนี้  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 จากสภาพความเป็นมาและความส าคัญของปัญหาการวิจัยดังกล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยได้ก าหนด
วัตถุประสงค์ของการวิจัยในคร้ังนี้ดังนี้ 
  1. เพื่อศึกษาองค์ประกอบของโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขาย
แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
  2. เพื่อพัฒนาโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมาย
เชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ ใช้แนวทางการศึกษาในรูปแบบการวิจัยและพัฒนา (Research & Development) 
และมีการทดลองใช้โปรแกรมกับกลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุมโดยการวิจัยกึ่งทดลอง  (Quasi-Experimental 
Research) โดยมุ่งศึกษาโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก 
ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยแบ่งขอบเขตของการวิจัยดังนี้ 
 1. ขอบเขตด้านพื้นที่ในการศึกษา 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ก าหนดพื้นที่ในการศึกษา เป็นบริษัทที่ประกอบกิจการด้านธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ ขนาดใหญ่ เป็นบริษัทมหาชน มีชื่ออยู่ในตลาดหลักทรัพย์ และมีผลประกอบการจัดอยู่ใน 1 ใน 
5 อันดับของภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ของประเทศไทย 
 2. ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูล 
 การพัฒนาองค์ประกอบหลักและองค์ประกอบย่อย รวมถึงต้นแบบของโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน 
ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ผู้วิจัยเก็บข้อมูลจาก 2 ส่วน
กล่าวคือ 1) ผู้ให้ข้อมูลเพื่อการพัฒนาโปรแกรม ประกอบด้วย ผู้บริหาร และผู้เชี่ยวชาญด้านงานขาย ในกลุ่ม
อสังหาริมทรัพย์ จ านวน 11 ท่าน โดยอ้างอิงตามแนวคิดของ Thomas T. Macmillan (1971) ซึ่งประกอบด้วย 
1) ผู้บริหารที่ประสบความส าเร็จด้านการขายในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  จ านวน 6 ท่าน 2) วิทยากรฝึกอบรม 
โปรแกรมด้านการขายที่มีประสบการณ์ จ านวน 3 ท่าน และ3) อาจารย์ที่มีความเชี่ยวชาญด้านเนื้อหาหลักสูตร
การขายและการบริหารการขาย จ านวน 2 ท่าน โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ด้วยการถอดบทเรียน การทดลอง
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ใช้โปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก  ของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ ใช้การวิจัยกึ่งทดลอง (Quasi-Experimental Research) กับกลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุม 
จากนั้นท าการประเมินผลโปรแกรม และ 2) ผู้ให้ข้อมูลผลการทดลองใช้โปรแกรม โดยผู้ให้ข้อมูลหลักเป็น
พนักงานขาย ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 30 คน โดยแบ่งเป็น
กลุ่มทดลอง 15 คน และกลุ่มควบคุม 15 คน 
 3. ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 
 ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ประกอบด้วย 1) ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)คือ โปรแกรม
ปฏิกิริยาเชิงสะท้อนในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ และ 2) 
ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ ศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก และความคิดเห็นของ
พนักงานขายในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ที่มีต่อโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพพนักงาน
ขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
 
การทบทวนวรรณกรรม  
 การศึกษาคร้ังนี้ ผู้วิจัยมุ่งเน้นที่จะศึกษาถึง โปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพ
นักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยได้ท าการศึกษาค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยที่
เก่ียวข้อง ซึ่งประกอบด้วยเนื้อหาในเร่ืองที่เก่ียวกับการปฏิบัติงานเพื่อเสริมสร้างศักยภาพของนักขาย โดยแนวคิด
และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ทบทวนเอกสาร วรรณกรรมและแนวคิดเชิงทฤษฎีต่างๆเกี่ยวที่
เกี่ยวข้อง ประกอบด้วย 14 แนวคิดหลัก ได้แก่ 1) แนวคิดเกี่ยวกับการประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ เพื่อ
ศึกษาถึงความหมาย พัฒนาการ ลักษณะ ธรรมชาติ ภาพรวมของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  ซึ่งภาคธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์มีความส าคัญต่อประเทศ ทั้งในเชิงเศรษฐกิจซึ่งส่งผลในระดับผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศหรือจี
ดีพี ทั้งในเชิงการจัดการ เก่ียวกับพนักงานขาย ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญของความส าเร็จในธุรกิจนี้ 2) แนวคิดเกี่ยวกับ
การจัดการในระบบนักขายมืออาชีพ เพื่อศึกษาถึงความหมายของนักขาย พื้นฐานส าคัญของนักขายมืออาชีพ 
ทั้งนี้แนวคิดเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และ แนวคิดการจัดการเกี่ยวกับพนักงานขาย ท าให้
สามารถเข้าใจถึงภาพรวมของโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมาย
เชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
 นอกจากแนวคิดเก่ียวกับการประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ และการจัดการในระบบนักขายมืออาชีพ
แล้ว ผู้วิจัยได้ทบทวนเอกสารที่เก่ียวข้องกับโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบ
มุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และสังเคราะห์โดยใช้แนวคิดที่ 3) แนวคิดการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ (SWOT Analysis) เพื่อศึกษาถึงความหมาย แนวทางการวิเคราะห์ SWOT ประโยชน์
ของการวิเคราะห์ และขั้นตอนและวิธีการด าเนินการวิเคราะห์ ซึ่งวิธีการท า SWOT Analysis จะท าให้สามารถ
แยกแยะจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรคของศักยภาพนักขายที่จ าเป็น เพื่อเป็นข้อมูลการพิจารณาศักยภาพ
นักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุกและน าเข้าสู่แนวคิดที่ 4) แนวคิด TOWS Matrix เป็นการเวิเคราะห์ให้ได้กลยุทธ์
เชิงรุก (SO Strategy) นั่นคือจุดแข็งของศักยภาพนักขาย และโอกาสของศักยภาพนักขาย ที่จะเป็นส่วนที่
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เสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก โดยการใช้เทคนิค TOWS Matrix จะสามารถหาองค์ประกอบ
หลักและองค์ประกอบย่อยของศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ซึ่งเป็นส่วนที่ส าคัญในการที่จะน าไป
พัฒนาเป็น โปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์และเพื่อให้สามารถประเมินได้ว่าองค์ประกอบแต่ละตัวได้มีการสะท้อนออกมาหรือไม่  จึงต้องมี
การศึกษาแนวคิดที่ 5) แนวคิดด้านตัวบ่งชี้ (Indicator) ซึ่งหมายถึงเครื่องหมายที่แสดงให้รู้ว่า สิ่งหนึ่งก าลังมีการ
เปลี่ยนแปลง หรือสถานการณ์หนึ่งก าลังมีการเปลี่ยนแปลงอย่างไร (Oxford, 2010) ผู้วิจัยน ามาใช้เป็นตัวบ่งชี้
ศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก โดยก าหนดให้มีตัวบ่งชี้ในแต่ละศักยภาพ ทั้งนี้เพื่อใช้เป็นเกณฑ์ในการ
พิจารณาประเมินผลโปรแกรมต่อไป  
 หลังจากมีแนวความคิดเร่ืองตัวบ่งชี้แล้ว ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับศักยภาพนักขายแบบ
มุ่งเป้าหมายเชิงรุก ประกอบด้วยแนวคิดศักยภาพนักขายเชิงรุก ดังนี้ 6) แนวคิดเกี่ยวกับภาวะผู้น าโดยผู้วิจัยได้
ศึกษาถึงแนวคิดและความหมายของภาวะผู้น าแนวทางการเสริมสร้างภาวะผู้น า และแนวคิดทฤษฎีภาวะผู้น า
แบบเปลี่ยนแปลง (Transformational Leadership) เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาเป็นส่วนหนึ่งของการพัฒนาเนื้อหา
ของโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก  ของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ 7) แนวคิดการเจรจาต่อรอง โดยผู้วิจัยได้ศึกษาถึงการเตรียมตัวเพื่อการเจรจาต่อรองคุณลักษณะ
ของนักเจรจาต่อรองกรอบและแนวความคิดของการเจรจาต่อรองในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  เพื่อน าข้อมูลที่ได้มา
เป็นส่วนหนึ่งของการพัฒนาเนื้อหาของโปรแกรมเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุกผ่ าน
กระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ นอกจากนั้นยังได้ศึกษา 8) แนวคิดเกี่ยวกับการมุ่ง
เป้าหมาย โดยผู้วิจัยได้ศึกษาถึงบริบทของแนวคิดเกี่ยวกับการมุ่งเป้าหมาย และลักษณะส าคัญของแนวคิด
เก่ียวกับการมุ่งเป้าหมายพบว่า เป็นส่วนหนึ่งของตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับจิตวิทยาเชิงบวก (Positive Psychology) 
ประกอบด้วยการออกแบบเป้าหมาย (goal design) การสร้างเส้นทางสู่เป้าหมาย (pathway generation) และ
การเอาชนะอุปสรรคขัดขวางเป้าหมาย (overcoming obstacles) ซึ่งพนักงานที่มีศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุกจ าเป็นต้องมี โดยทั้ง 3 แนวคิดนี้ เป็นแนวคิดเชิงรุก ด้านจุดแข็งที่เสริมศักยภาพนักขาย 
 แนวคิดนักขายมุ่งเป้าหมายเชิงรุก อันประกอบด้วยจุดแข็งที่เสริมศักยภาพนักขาย และโอกาสที่เสริม
ศักยภาพนักขายและ มีรายละเอียดที่เป็นแนวคิดเชิงทฤษฎีที่เก่ียวข้องร่วมด้วย ดังนี้ แนวคิดที่ 9) แนวคิดเก่ียวกับ
บุคลิกภาพ มีนักวิชาการกล่าวถึง ความหมายของบุคลิกภาพไว้หลายท่าน โดยการสรุปของผู้วิจัย บุคลิกภาพ
หมายถึง ลักษณะโดยสวนรวมของบุคคล ซึ่งประกอบไปดวยลักษณะภายนอกไดแกรูปราง หน้าตากิริยาทาทาง 
และลักษณะภายใน ไดแก นิสัยใจคอความคิดความเชื่อ ทัศนคติคานิยม อารมณซึ่งเป็นตัวก าหนดรูปแบบของ
พฤติกรรมการแสดงออกจนกลายเป็นเอกลักษณ เฉพาะตัว อันมีผลท าใหบุคคลนั้นแตกต่างไปจากคนอื่น        
โดยบุคลิกภาพสามารถก่อให้เกิดความประทับใจได้เช่นกัน ทางผู้วิจัยจึงได้ศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็น
แนวทางการศึกษาในการวิจัยและพัฒนาโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 10) กระตือรือร้น โดยผู้วิจัยได้ศึกษาถึงความกระตือรือร้น ที่จะท าให้
พนักงานมีความตื่นตัว และพร้อมส าหรับการให้บริการลูกค้า ทั้งนี้ต้องสามารถตอบสนองความต้องการลูกค้าได้
อย่างรวดเร็ว และเข้าใจลูกค้า แบบเอาใจเขามาใส่ใจเรา และ 11) แนวคิดเรื่องมนุษยสัมพันธ์ ถือเป็นเสน่ห์ที่ท า
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ให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ เพราะนอกจากสินค้าและบริการแล้ว มนุษยสัมพันธ์จะเป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้าเกิด
ความรู้สึกที่ดีกับเราได้ และเป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้าสามารถกลับมาหาเราได้อีก ทั้งนี้จากการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ
สามารถสรุปได้ว่า มนุษยสัมพันธ์ ต้องประกอบด้วยตัวบ่งชี้ที่ส าคัญ ได้แก่ ปรับตนเองเข้ากับทุกคนในทีมและ
ลูกค้า และมีอารมณ์ขัน อารมณ์ดี และคอยสร้างบรรยากาศที่ดีในการสนทนาหรือพบกับลูกค้า  แนวคิดด้าน
โอกาสที่เสริมศักยภาพนักขายจึงเป็นแนวคิดที่ดีในการพัฒนาโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน  ในการเสริมสร้าง
ศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุกได้ 
 แนวคิดด้านจุดแข็งและโอกาสที่เสริมสร้างศักยภาพนักขาย เป็นแนวคิดที่ผู้วิจัยจะน าไปพัฒนา
โปรแกรม ทั้งนี้การพัฒนาโปรแกรม ยังอาศัยแนวคิดที่ 12) แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีและกระบวนการขาย โดย
ทฤษฎีที่เก่ียวข้องการขายและกระบวนการขาย ประกอบด้วย 12.1) ทฤษฎีแห่งการวิเคราะห์ลูกค้า (The Depth 
Theory) โดยทฤษฎีนี้ถือว่าพนักงานขายที่รู้เร่ืองเกี่ยวกับลูกค้ามากเพียงใดย่อมท างานขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากพียงนั้น (นพพัชร์สรณ์ พุกเฉย, 2549) หลักส าคัญของทฤษฎีนี้คือ พนักงานขายจะพิจารณาความต้องการ
ลูกค้ามาเป็นอันดับแรก พนักงานขายจะวิเคราะห์ปัญหาที่เจอกับลูกค้าและมีส่วนในการช่วยแก้ไขปัญหาให้ลูกค้า
ได้อย่างถูกต้องและเหมาะสมที่สุด (ด ารัส สิริอุทยานานนท์, 2524: 50-52), 12.2) ทฤษฎีไอดาส (AIDAS) เป็น
แนวคิดขั้นตอนการปฏิบัติงานขายของพนักงานขาย และไม่ว่าพนักงานขายจะสามารถปิดการขายได้หรือไม่ ต้อง
ทิ้งทายทางบวกไว้เสมอ 12.3) ทฤษฎีการกระตุ้นและการตอบสนอง (The Stimulus-Response Theory) 
พนักงานสามารถน าทฤษฎีการกระตุ้นและตอบสนองมาประยุกต์ใช้ในงานขายได้ โดยทฤษฎีนี้มีแนวคิดอยู่ที่ว่า 
มนุษย์มีการตอบสนองต่อสิ่งเร้าที่เข้ามาไม่ว่าจะเป็นทั้งทางร่างกายและจิตใจ การประยุต์ใช้ทฤษฎีนี้โดย พนักงาน
ขายสามารถสร้างสิ่งเร้า หรือสร้างสาเหตุที่ช่วยตัดสินใจซื้อที่ถูกใจลุกค้าได้ และ ก็สามารถที่จะเป็นตัวช่วยให้กับ
ลูกค้าได้ 
 นอกจากทฤษฎีการกระตุ้นและการตอบสนองแล้ว อีกแนวคิดคือ 12.4) แนวคิดกระบวนการขาย 
แนวคิดนี้มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ข้อคิดเห็นไว้ประการ  เช่น ขั้นตอนขาย 7 ขั้นตอน (Doley, 2002) 
ประกอบด้วย การแสวงหาลูกค้าและการก าหนดคุณสมบัติของลูกค้า การเตรียมการก่อนเข้าพบลูกค้า การเข้าพบ
ลูกค้า การเสนอขาย การขจัดข้อโต้แย้ง การปิดการขาย และการติดตามผลและการรักษาลูกค้า ในทฤษฎีและ
กระบวนการขาย ผู้วิจัย ได้สังเคราะห์เป็น กระบวนการขายที่ใช้ในการพัฒนาโปรแกรมได้ 4 กระบวนการ คือ 1) 
การเตรียมความพร้อมก่อนการขาย (Preparing) 2) การเปิดใจลูกค้าและสร้างความสัมพันธ์ที่ดี (Opening) 3) 
การรับฟัง สอบถามและทราบความต้องการลูกค้า (Hearing) และ 4) การปิดการขายและขจัดข้อโต้แย้ง ซึ่งถูกใช้
เป็นเนื้อหาการเรียนรู้ของโปรแกรมพัฒนาในครั้งนี้ 
 นอกจากกระบวนการขายในการพัฒนาโปรแกรมแล้ว แนวคิดหลักที่ส าคัญอีกแนวคิดในการสร้าง
ศักยภาพคือ แนวคิดที่ 13 แนวคิดเชิงประยุกต์จากทฤษฎีกระจกเงา อธิบายถึงการท างานของสมองที่เกิดจากการ
เรียนรู้จากต้นแบบศักยภาพ และเกิดจดจ า และเกิดปฏิกิริยาเชิงสะท้อนแสดงพฤติกรรม โดยมีความรู้สึกตาม
ต้นแบบ ซึ่งผู้วิจัยได้น าแนวคิดนี้มาสร้างสื่อมัลติมีเดีย ภาพยนตร์สั้น (Short Film) แสดงบทบาทสมมุติ         
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ผ่านกระบวนการขาย ทั้งนี้เพื่อให้ผู้เข้าร่วมโปแกรมรับชม และเกิดปฏิกิริยาเชิงสะท้อนในการเสริมสร้างศักยภาพ
นักขายขึ้น ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ได้ 
 เมื่อผู้เข้าร่วมโปรแกรมเกิดปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมาย
เชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จะมีการประเมินผลการเข้าร่วมโปรแกรม ทั้งนี้ผู้วิจัยได้อาศัยแนวคิดที่ 14 
แนวคิดการประเมินผลของเคิร์กแพทริค (Donald L. Kirkpatrick, 1975) แห่งมหาวิทยาลัยวิสคอนซิน 
สหรัฐอเมริกา ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับ การประเมินผลโปรแกรม โดยในโปรแกรมนี้จะมีการประเมินใน 4 
ลักษณะ คือ 1) การประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction Evaluation) เป็นการตรวจสอบความรู้สึก หรือ
ความพอใจของผู้เข้าอบรมกับโปรแกรม 2) ประเมินผลการเรียนรู้ (Learning Evaluation) เป็นการตรวจสอบผล
การเรียนรู้ โดยตรวจสอบครอบคลุมทั้งด้านความรู้ (Knowledge) ทักษะ(Skill) และ เจตคติ (Attitude)  3) 
ประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปหลังการผ่านโปรแกรม (Behavior Evaluation) และ 4) การประเมินผลลัพธ์ที่
เกิดขึ้นต่อหน่วยงาน (Result) ซึ่งผู้วิจัยใช้เป็นแนวทางการวัดศักยภาพของผู้เข้าร่วมโปรแกรม โดยสามารถสรุป
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับงานวิจัยได้ ตามตารางที่  
ตารางที่ 1 ตารางสรุปขอบเขตด้านเนื้อหา แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับงานวิจัย 
ล าดับ แนวคิด  ทฤษฎ ี สาระส าคัญ การประยุกต์ใช้ในโปรแกรม 

1 แนวคิดการประกอบการ
เก่ียวกับธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ 

ภาพรวมของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ 

พื้นฐานความเข้าใจในการพัฒนาโปรแกรม 

2 แนวคิดระบบนักขายมือ
อาชีพ 

เข้าใจภาพรวมแนวคิด พื้นฐานความเข้าใจในการพัฒนาโปรแกรม 

3 การวิเคราะห์ส SWOT หลักการวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส ศักยภาพ 

เพื่ อสั งเคราะห์องค์ประกอบหลักและ
องค์ประกอบย่อยโปรแกรม 

4 การวิเคราะห์ TOWS หลักการวิเคราะห์ กลยุทธ์เชิง
รุก เชิงรับ เชิงป้องกัน และเชิง
พัฒนา 

เพื่ อสั งเคราะห์องค์ประกอบหลักและ
องค์ประกอบย่อยโปรแกรม 

5 แนวคิดตัวบ่งชี้ หลักเกณฑ์ของตัวบ่งชี้ การใช้ 
การประเมิน 

ข้อมูลพฤติกรรม ที่แสดงศักยภาพนักขาย 

6 ภาวะผู้น า ความหมาย แนวคิด เทคนิค 
วิธีการ 

องค์ประกอบศักยภาพนักขายแบ่งมุ่ ง
เป้าหมายเชิงรุก 

7 การเจรจาต่อรอง ความหมาย แนวคิด เทคนิค 
วิธีการ 

องค์ประกอบศักยภาพนักขายแบ่งมุ่ ง
เป้าหมายเชิงรุก 

8 การมุ่งเป้าหมาย ความหมาย แนวคิด เทคนิค 
วิธีการ 

องค์ประกอบศักยภาพนักขายแบ่งมุ่ ง
เป้าหมายเชิงรุก 
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9 บุคลิกภาพ ความหมาย แนวคิด เทคนิค 
วิธีการ 

องค์ประกอบศักยภาพนักขายแบ่งมุ่ ง
เป้าหมายเชิงรุก 

10 กระตือรือร้น ความหมาย แนวคิด เทคนิค 
วิธีการ 

องค์ประกอบศักยภาพนักขายแบ่งมุ่ ง
เป้าหมายเชิงรุก 

11 มนุษยสัมพนัธ ์ ความหมาย แนวคิด เทคนิค 
วิธีการ 

องค์ประกอบศักยภาพนักขายแบ่งมุ่ ง
เป้าหมายเชิงรุก 

12 ทฤษฎีการขายและ
กระบวนการขาย 

ความหมาย แนวคิด เทคนิค 
วิธีการ 

เนื้อหากระบวนการเรียนรู้ในการพัฒนา
โปรแกรม 

13 ทฤษฎีเซลล์กระจกเงา ปฏิ กิ ริ ยา เชิ งสะท้ อนเพื่ อ
เสริมสร้างศักยภาพนักขาย 

งานในโปรแกรมการพัฒนา กระบวนการ
เรียนรู ้

14 แนวคิดการประเมินของ  
เคิร์กแพทริค 

เกณฑ์การประเมินโปรแกรม 4 
ระดับ 

แบบวัดศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมาย
เชิงรุก 

ที่มา จากการสังเคราะห์ของผู้วิจัย 
 
 กล่าวโดยสรุปการทบทวนวรรณกรรม แนวคิดเชิงทฤษที่เกี่ยวข้อง ท าให้ทร าบถึงแนวคิดที่อยู่
เบื้องหลังงานวิจัยในครั้งนี้ และเพื่อเป็นแนวทางการศึกษาในการวิจัยและพัฒนาโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ใน
การเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขาย
แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ .งานวิจัยนี้ เป็นงานวิจัยและพัฒนา ( Research & 
Development) โดยใช้วิธีการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method) ซึ่งมีทั้งการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) และ การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยแสดงกรอบงานวิจัย ดังภาพที่ 13 
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ขั้นตอนที่ 1 

D1 ขั้นตอนท่ี 1.1 : R1 (การวิจัยเชิงคณุภาพ) 

TOWS Matrix 
ตามตัวแบบ

ทางการจัดการ 
ทบทวนเอกสาร โปรแกรมเสริมสรา้งศักยภาพ

นักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ผ่าน
กระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อน 

ในกลุ่มอสังหารมิทรัพย์  

องค์ประกอบหลักและองค์ประกอบ
ย่อยของเอกสาร โปรแกรมเสริมสร้าง

ศักยภาพนักขาย 
แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก  

ผ่านกระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อน 
ในกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ 

สงัเคราะห์ 

SWOT 
ตามระบบการจัดการ 

D2.1 

ขั้นตอนท่ี 1.2 : R2 (การวิจัยเชิงคณุภาพ) 

แบบสมัภาษณ์ 

จิตวิทยาเชิงลกึ 

ถอดบทเรียน 

แนวทางของการปฏิบัติงานเพือ่เสริมสร้าง ศักยภาพ

นักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ผ่านกระบวนการ

ปฏิกริยาเชิงสะท้อน 

 

การสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อถ่ายทอดประสบการณ์ 
ความสามารถ สมรรถนะ ความส าเร็จ ที่มาจากความ

ทรงจ าระยะยาว 
(Long Term Memory) ด้านการขาย 

ของผู้เป็นต้นแบบศักยภาพนกัขาย 

สงัเคราะห์ขึน้รูป D2.2 
ต้นแบบเอกสาร โปรแกรมเสริมสร้างศักยภาพนัก
ขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ผ่านกระบวนการ

ปฏิกิริยาเชิงสะท้อน 
ในกลุ่มอสังหาริมทรัพย ์

บทบาทสมมุติ 
ด้วยสื่อมัลติมีเดีย Task 

ขั้นตอนที่ 2 
ขั้นตอนท่ี 2 : R3 (การวิจัยเชิงปริมาณ) 

ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาของโปรแกรม 
เสนอต่อผูเ้ชี่ยวชาญ  

เพื่อวิเคราะหห์าค่า IOC 

โปรแกรมเสริมสร้างศักยภาพ 
นักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก  

ผ่านกระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อน 
ในกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ พร้อมน าไปทดลอง 

D3 

ภาพที่ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
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อธิบายกรอบแนวคิดในการวิจัยได้คือ แบ่งขั้นตอนการวิจัยเป็น 2 ขั้นตอนหลัก ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 การพัฒนาต้นแบบโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขาย
แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ (R1และ R2)  
 ส าหรับขั้นตอนนี้ ได้แบ่งออกเป็น 2 ขั้นตอนย่อย โดยผลลัพธ์ที่ได้จากขั้นตอนนี้ คือองค์ประกอบหลักและ
องค์ประกอบย่อย (D1) และแนวทางของการปฏิบัติงาน (D2.1) และต้นแบบของโปรแกรมเสริมสร้างศักยภาพนักขาย
แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ผ่านกระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (D2.2) โดยมีขั้นตอนย่อย 2 
ขั้นตอน กล่าวคือข้ันตอนที่ 1.1) การศึกษาและสังเคราะห์ศักยภาพนักงานขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก (R1) โดยใช้
วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยอันดับแรกใช้การทบทวนเอกสาร ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาข้อมูลจาก
เอกสาร 2 ประเภทคือ ข้อมูลปฐมภูมิ(Primary Data) และข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากนั้นคัดเลือก 
วิเคราะห์และสังเคราะห์เอกสาร โดยการน าแนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ (SWOT Analysis) และ 
แนวคิด TOWS Matrix ในกลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) เพื่อสังเคราะห์ศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก
ผลลัพธ์ที่ได้คือ องค์ประกอบหลักและองค์ประกอบย่อยของโปรแกรมเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิง
รุก ผ่านกระบวนการปฏิกิริยาเชิงสะท้อนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (D1)  
 เมื่อได้องค์ประกอบหลักและองค์ประกอบย่อยของศักยภาพนักขายแล้ว ในขั้นตอนที่ 1.2) การสังเคราะห์
ขึ้นรูปเป็นต้นแบบโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน เพื่อเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมาย เชิงรุก ของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ (R2) โดยการใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) กล่าวคือ น าองค์ประกอบหลักและ
องค์ประกอบย่อยของโปรแกรม ไปให้ผู้เชี่ยวชาญด้านงานขาย ด้านธุรกิจอสังหาริมทรัพย์พิจารณา เพื่อน ามาออกแบบ
และจัดท าเป็นแบบสัมภาษณ์จิตวิทยาเชิงลึก ทั้งนี้แบบสัมภาษณ์เป็นค าถามที่ดึงเอาศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมาย
เชิงรุก ซึ่งเป็นประสบการณ์ ความสามารถ สมรรถนะ ความส าเร็จ ที่มาจากความทรงจ าระยะยาว (Long Term 
Memory) ด้านการขายของผู้เป็นต้นแบบออกมา และน าแบบค าถามนี้ไปใช้เป็นแนวทางการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อ
น าไปสู่การใช้เทคนิควิธีการการถอดบทเรียนผ่านปฏิกิริยาเชิงสะท้อน (Mirror Reaction) จากต้นแบบศักยภาพนักขาย 
โดยขั้นตอนการถอดบทเรียนมี 8 ขั้นตอน (ส านักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาเขต 21,2556: 3-6) ดังนี้ 1) 
เตรียมทีมถอดบทเรียน 2) ระบุบทเรียนที่จะถอด 3) ค้นหาและประสานงานเจ้าของบทเรียน 4) รวบรวมและศึกษา
ข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับบทเรียนที่จะถอด 5) ถอดประสบการณ์เจ้าของบทเรียน 6) วิเคราะห์บทเรียน 7) ทวนสอบ
บทเรียน และ 8) ปรับแก้บันทึกบทเรียนและเขียนรายงาน ซึ่งเมื่อท าการถอดบทเรียนจากการสัมภาษณ์เชิงลึกแล้ว 
ผลลัพธ์ที่ได้จากการสัมภาษณ์และถอดบทเรียน มี 2 ประเด็น โดยประเด็นที่ 1 ได้องค์ประกอบ ตัวบ่งชี้ และแนวทาง
ของการปฏิบัติงานของนักขายมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ประกอบด้วย 6 ศักยภาพคือ ภาวะผู้น า เทคนิคการขาย มุ่ง
เป้าหมาย บุคลิกภาพ กระตือรือร้น และมนุษยสัมพันธ์  
 นอกจากแนวทางการปฏิบัติงาน ที่ได้จากการสัมภาษณ์และถอดบทเรียนแล้ว ผลลัพธ์จากขั้นตอนนี้
ประเด็นที่ 2 คือ ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับกระบวนการเรียนรู้ของโปรแกรม ดังนั้นผู้วิจัยจึงน าประเด็นที่ได้รับ มาศึกษา
และสังเคราะห์ร่วมกับการทบทวนเอกสาร กรอบแนวคิดเชิงทฤษฎี สามารถสังเคราะห์เป็นรูปแบบการเรียนรู้เพื่อเพิ่ม
ศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก หรือ AKEE Model ได้ 4 กระบวนการ ประกอบด้วย 1) การปรับทัศนคติและ
การเตรียมความพร้อม (Attitude) เป็นการเตรียมความพร้อมของผู้เข้าร่วมโปรแกรม เพื่อเป็นการลดละลายน้ าแข็ง ซึ่ง



Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 9  ฉบับที่ 2 เดือนพฤษภาคม – สิงหาคม 2559 

 

 

 147 

 

หมายถึง ความกังวลใจ การเปิดรับสื่อและสิ่งใหม่ ที่แต่ละท่านประสบอยู่ เพื่อเตรียมรับกับเนื้อหาโปรแกรม 2) เนื้อหา
การเรียนรู้ของโปรแกรม (Knowledge) เป็นกระบวนการถ่ายทอดเนื้อหาของโปรแกรมเพื่อเพิ่มศักยภาพนักขายแบบ
มุ่งเป้าหมายเชิงรุก ซึ่งหมายถึงความรู้ ความเข้าใจเรื่องการขาย พนักงานขาย กระบวนการขาย ศักยภาพนักขายแบบ
มุ่งเป้าหมายเชิงรุก 3) ปฏิกิริยาสะท้อนกลับ (Echo) เป็นกระบวนการเรียนรู้จากตัวแบบ (Mirror Reactor) ผ่าน
ปฏิกิริยาเชิงสะท้อน (Mirror Reaction) ก่อให้เกิดพฤติกรรมกระท าตาม (Imitation) และมีความรู้สึกเช่นเดียวกับ
ต้นแบบ สามารถเข้าใจ รับรู้ถึงจิตใจและความรู้สึกของคนอื่น (Empathy) โดยเป็นแนวคิดเชิงประยุกต์จากทฤษฎีเซลล์
กระจกเงา (Mirror Neuron Theory) โดยผู้เข้าร่วมโปรแกรมจะได้รับชมสื่อมัลติมีเดีย ภาพยนตร์สั้น(Short Film) 
แสดงบทบาทสมมุติ ที่สะท้อนศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก และ 4) การประเมินผล(Evaluate) ศักยภาพ
นักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก เป็นกระบวนการประเมินผลศักยภาพนักขาย โดยก าหนดให้ประเมินในแต่ละ
กระบวนการขาย และจะมีการการประเมินพฤติกรรมการเรียนรู้รวมทุกกระบวนการอีกครั้งช่วงท้ายของโปรแกรม ผ่าน
ปฏิบัติการจ าลองประสบการณ์ (Experience Simulation) นอกจากนี้จะมีการประเมินผลลัพธ์ศักยภาพนักขายแบบ
มุ่งเป้าหมายเชิงรุก โดยคัดเลือกผู้เข้าร่วมโปรแกรมที่มีคะแนนพฤติกรรมสูงสุด 5 คน ประเมินเปรียบเทียบกับต้นแบบ
ศักยภาพนักขาย อีก 1 คน เพื่อวิเคราะห์ผลศักยภาพ โดยแสดงรูปแบบการเรียนรู ้AKEE Model ดังภาพ 2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2 รูปแบบการเรียนรู้ เพื่อเพิม่ศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก AKEE Model 
ที่มา จากการสังเคราะห์ของผู้วิจัย 
 
 หลังจากที่ได้แนวทางการปฏิบัติงาน และรูปแบบการเรียนรู ้เพื่อส่งเสริมศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมาย
เชิงรุก ผ่านปฏิกิริยาเชิงสะท้อนแล้ว(D2.1)  ทางผู้วิจัยได้ท าการสังเคราะห์ข้ึนรูปเป็นร่างโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน 
ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุกิจอสังหาริมทรัพย์ (D2.2) ในขั้นตอนนี้ จะได้งาน
(Task)ในโปรแกรม ประกอบด้วย 1) สื่อมัลติมีเดีย ภาพยนตร์สั้น แสดงบทบาทสมมุติ และ 2) รูปแบบการเรียนรู้ เพื่อ
เพิ่มศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก AKEE Model จากนั้นเข้าสู่ขั้นตอนที่ 2  
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 ขั้นตอนที่ 2 การพัฒนาต้นแบบโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบ
มุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ ที่พร้อมน าไปทดลอง 
 ส าหรับขั้นตอนที่ 2 น าโปรแกรมตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาของโปรแกรม ด้วยการประยุกต์ใช้เทคนิค
การวิเคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) เสนอต่อผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่านพิจารณา และสร้างเครื่องมือประเมิน
ศักยภาพของโปรแกรม ก่อนน าไปทดลองใช้ ทั้งนี้จะมีคู่มือโปรแกรม สิ่งประกอบคู่มือช่วยการเรียนรู้ (Toolkits) และ
แบบประเมินผล เพื่อเตรียมไว้ส าหรับผู้เข้าร่วมโปรแกรม และหลังจากขั้นตอนนี้ แผนการวิจัยล าดับต่อไป คือ การ
เตรียมน าไปทดลอง โดยใช้การวิจัยกึ่งทดลอง (Quasi-Experimental Research) กับกลุ่มทดลอง 15 คน และกลุ่ม
ควบคุม 15 คน และแบ่งการวัดผลเป็นก่อนการทดลอง (Pre-Test) และวัดผลหลังการทดลอง (Post-Test) ท าการ
บันทึกคะแนนผลการทดลองทั้งก่อนและหลัง เพื่อน ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ด้วย
สถิติอนุมานในการทดสอบสมมุติฐานทางการวิจัย ประเมินประสิทธิภาพโปรแกรมด้วยการประยุกต์ใช้วิธีแมนวิทนีย์ 
(the Mann – Whitney U test) การประเมินประยุกต์แนวคิดของ Kirkpatrick (1998) มาใช้วัดผลสัมฤทธิ์ของ
โปรแกรม ประกอบด้วย การประเมินปฏิกิริยาของผู้เข้าร่วมโปรแกรม การประเมินการเรียนรู้ การประเมินพฤติกรรม
การเรียนรู้ และการประเมินผลลัพธ์จากการเข้าโปรแกรม  
 จากกรอบแนวคิดการวิจัย สามารถสร้างแผนภาพแสดงการเชื่อมโยงกระบวนการพัฒนาโปรแกรมปฏิกิริยาเชิง
สะท้อน ในการเสรมิสร้างศักยภาพนักขาย แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ดังภาพที่ 3 
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ภาวะผู้น า 

การมุ่งเป้าหมาย 

การเจรจาต่อรอง 

จุดแข็ง 

โอกาส 

การท างานเป็นทีม 

การสนับสนุน 
จากองค์การ 

บุคลิกภาพ 

กลยุทธ์เชิงรุก 

ศักยภาพนักขาย 
มุ่งเป้าหมายเชิงรุก 

ภาพที่ 3 แผนภาพแสดงการเชื่อมโยงกระบวนการพัฒนาโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน  
ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่งเปา้หมายเชิงรุก ของธรุกิจอสังหาริมทรัพย์ 
ที่มา การสังเคราะห์ของผู้วิจัย 
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รายละเอยีดของร่างโปรแกรม 
หลังจากการได้ศึกษา ทบทวนเอกสาร และแนวคิดเชิงทฤษฎี และการด าเนินการตามกรอบการวิจัย           

ท าให้สามารถก าหนดร่างรายละเอียดโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุก ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2 ร่างโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขาย แบบมุ่งเปา้หมายเชิงรุก 
ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
ล าดับ แนวคิดส าคัญ 

(Concept) 
เนื้อหาโปรแกรม 

(Context) 
ข้อสรุป/ผลจากเนื้อหา 

(Conclusion) 
ร่างรายการโปรแกรม วิธีการ 

1 การปรับ
ทัศนคติและ
เตรียมความ
พร้อม 
(Attitiude) 

วัตถุประสงค์ รูปแบบ 
วิธีการและภาพรวม
โปรแกรม (Overview) 

วิทยากรบรรยาย พร้อม
สอบถามความคิดเห็น 

เตรียมความพร้อมของ
ผู้เข้าร่วมโปรแกรม ปรับ
เจตคติ ความคาดหวังที่มี
ต่อโปรแกรม ความกังวลใจ 
การเปิดรับสิ่งใหม่ 

วัดความรู้ความเข้าใจ
ก่อนการเข้าโปรแกรม 

แบบประเมนิ วัดความรู้ ความเข้าใจ เพื่อ
เปรียบเทียบกับหลังการ
ผ่านโปรแกรม  

แนะน าตัวเองและ
แบ่งกลุ่มการเรียนรู้ 

กิจกรรมกลุ่ม ความคุ้นเคย และ
เตรียมพร้อมการเข้าร่วม
กิจกรรม 

กิจกรรม My 
Expectation เพื่อ
ทราบความคาดหวังที่มี
ต่อโปรแกรม วิทยากร
สามารถปรบัเพื่อความ
เข้าใจตรงกัน 

เขียนความคาดหวัง 
น าไปติดหนา้ห้อง 
อภิปราย วิทยากรช่วย
จัดหมวดหมู่และสรุป
ภาพรวม  

เพื่อทราบความคาดหวัง 
ของผู้เข้าร่วมโปรแกรม 
และปรับให้เข้าใจใน
ภาพรวมที่ตรงกันกับ
วัตถุประสงค์ของโปรแกรม 

2 เนื้อหาการ
เรียนรู้ของ
โปรแกรม 
(Knowledge) 

นิยาม ลักษณะ และ
ความส าคัญของการ
ขาย พนักงานขาย และ
ศักยภาพนักขายมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุก 

วิทยากรบรรยาย พร้อม
สอบถามความคิเห็น 

ความรู้ความเข้าใจที่
ถูกต้องเก่ียวกับ การขาย 
พนักงานขาย และที่ส าคัญ
คือ ศักยภาพนักขายแบบ
มุ่งเป้าหมายเชิงรุก 
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กิจกรรม SO  
Strategy การเขียนถึง
ศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุก ที่ผู้เข้า
อบรมเข้าใจ  

แจกกระดาษโน๊ตให้
เขียนถึงศักยภาพนัก
ขายแบบมุ่งเป้าหมาย
เชิงรุก ที่พนักงานควร
จะมี คนละ 3 รายการ 
จากนั้นให้วิเคราะห์
ศักยภาพ ผ่านวงล้อ
แสดงศักยภาพ จากนั้น
วิทยากรร่วมวิเคราะห์
และสรุป 

กระตุ้นการคิด และ
สะท้อนกลบัเพื่อให้เกิด
ความเข้าใจถูกต้องของ
ศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุก ที่ผา่นการ
สังเคราะห์และถอดบทเรีน
นจากผู้เชี่ยวชาญ ตาม
วัตถุประสงค์โปรแกรม 

รับฟังแรงบันดาลใจ จดุ
ประกายเร่ือง 
ความส าคัญของ
พนักงานขาย 
กระบวนการขาย 

การบรรยายพร้อมร่วม
ซักถามและตอบค าถาม 

เกิดแรงบันดาลใจในการ
ปฏิบัติหนา้ที่พนักงานขาย 
ทัศนคติที่ดีต่อวิชาชีพ และ
หลักสูตรโปรแกรม 

 
ตารางที่ 2 ร่างโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขาย แบบมุ่งเปา้หมายเชิงรุก  
ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (ต่อ) 
ล าดับ แนวคิดส าคัญ 

(Concept) 
เนื้อหาโปรแกรม 

(Context) 
ข้อสรุป/ผลจากเนื้อหา 

(Conclusion) 
ร่างรายการโปรแกรม วิธีการ 

3 ปฏิกิริยา
สะท้อนกลบั 
ผ่านสื่อ (Echo) 

รับชมสื่อภาพยนตร์สัน้
บทบาทสมมุติ ทีละ
กระบวนการขาย 
วิเคราะห์และสรุป
ปฏิกิริยาสะท้อนกลับ
แต่ละขั้นตอน เปน็
รายบุคคล แลกเปลีย่น
และสรุปการเรียนรู้กับ
กลุ่ม วิทยากรสรุป
ศักยภาพที่เกิดจาก
รับชม หลังจากนั้น 

เตรียมความพร้อมของ
สภาพแวดล้อมเพื่อการ
รับชม จากนั้นเปิดให้
รับชมสื่อภาพยนตร์สัน้ 
หลังจากนัน้แต่ละคนตอบ
แบบวิเคราะห์ปฏิกิริยา
สะท้อนกลบัศักยภาพนัก
ขาย อภิปรายกลุ่ม 
น าเสนอบนแผน่ชาร์ต 
จากนั้นฝึกปฏิบัตติาม
ขั้นตอนการขาย 

เกิดปฏิกิริยาสะท้อน 
ศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุกตาม
ต้นแบบศักยภาพนักขาย 
โดยมีตัวบง่ชี้ เปน็ผล
คะแนนแบบวิเคราะห์ที่
ตอบได้ถูกต้องตรงกับ
บทสรุป 
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ทดลองฝึกปฏบิัติ
ศักยภาพนักขาย 
ตอนท้ายของแต่ละ
กระบวนการขาย 

4 การประเมินผล
ศักยภาพนัก
ขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิง
รุก (Evaluate) 

ประเมนิในแต่ละ
กระบวนการขาย  
ประเมินพฤติกรรมการ
เรียนรู้ผ่านปฏิบัติการ
จ าลองประสบการณ์ 
(Experience 
Simulation) และ
ประเมินผลลัพธ์
ศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุก 
เปรียบเทียบกับตน้แบบ
ศักยภาพนักขาย 

ท าแบบประเมินผล
ศักยภาพนักขาย แต่ละ
กระบวนการขาย และท า
แบบประเมนิพฤติกรรม
การเรียนรู้รวมทุก
กระบวนการชว่งทา้ยของ
โปรแกรม ผ่านปฏิบัติการ
จ าลองประสบการณ์ 
(Experience 
Simulation) นอกจากนี้
จะมีการประเมินผลลัพธ์
ศักยภาพนักขายแบบมุ่ง
เป้าหมายเชิงรุก โดย
คัดเลือกผู้เข้าร่วม
โปรแกรมที่มีคะแนน
พฤติกรรมสูงสุด 5 คน 
ประเมินเปรียบเทียบกับ
ต้นแบบศักยภาพนักขาย 

ประเมินพฤติกรรมการ
เรีบนรู้ และ 
ประเมินผลลัพธ์ศักยภาพ
นักขายแบบมุง่เป้าหมาย
เชิงรุก 

 
 จากร่างโปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสริมสร้างศักยภาพนักขาย แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ของ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จะได้งาน(Task) ในโปรแกรมเพื่อเสริมสร้างศักยภาพโปรแกรม ประกอบด้วย 1) สื่อ
มัลติมีเดียภาพยนตร์สั้น แสดงศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก จ านวน 4 เรื่อง ตามกระบวนการขาย 
ได้แก่ การเตรียมความพร้อม การเปิดใจ การรับฟัง และการปิดการขาย 2) รูปแบบการเรียนรู้เพื่อเสริมสร้าง
ศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก ตาม AKEE Model 
ประโยชน์ของงานวิจัยในครั้งนี้ 
 โปรแกรมปฏิกิริยาเชิงสะท้อน ในการเสิรมสร้างศักยภาพนักขาย แบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก  ของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ที่ผู้วิจัยพัฒนาขึ้นสามารถน าไปใช้ประโยชน์ ดังนี้ 
 1. โปรแกรมฯ เสริมสร้างให้พนักงานขายมีศักยภาพของนักขายแบบมุ่ งเป้าหมายเชิงรุกเพิ่มขึ้น 
เนื่องจากโปรแกรมที่พัฒนาขึ้นมีการปรับทศันคติและการเตรียมความพร้อม (Attitude) การให้ความรู้ (Knowledge) ด้าน
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การขายศักยภาพนักขายแบบมุ่งเป้าหมายเชิงรุก การเรียนรู้โดยผ่านสื่อมัลติมีเดีย ภาพยนตร์สั้น แสดงบทบาทสมมุติ (Echo) 
และการประเมินผล (Evaluate) ในแต่ละขั้นตอน และ 2) สื่อมัลติมีเดีย ภาพยนตร์สั้น (Short Film) แสดงบทบาทสมมุติ 
จ านวน 4 เรื่อง ด าเนินกิจกรรมตามกระบวนการขาย ใน 4 ขั้นตอน ได้แก่ การเตรียมพร้อม การเปิดใจ การรับฟัง และการปิด
การขาย  
 2. เมื่อองค์การต่างๆ น าโปรแกรมที่พัฒนาขึ้นไปใช้ จะท าให้มีพนักงานขายที่มีประสิทธิภาพ เพิ่ม
ยอดขาย และช่วยให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การที่ได้ตั้งเป้าหมายไว้ 
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