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บทคัดยอ 

 งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1. ศึกษาสภาพปจจุบัน ปญหา อุปสรรคและแนวคิด
สมรรถนะตามหลักจิตวิทยาและหลักธรรมทางพระพุทธศาสนาที่พัฒนาผูแทนขายเครื่องมือ
แพทยใหประสบความสำเร็จและมีความสุข 2. สังเคราะหองคประกอบการพฒันาสมรรถนะ
เพื่อเสริมสรางความสุขตามแนวพุทธจิตวิทยา และ 3. นำเสนอรูปแบบการพัฒนาสมรรถนะ
ดังกลาว ใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึกจากผูใหขอมูลสำคัญ
จำนวน 49 รูป/คน ไดแกผูแทนขายฯ หัวหนาทีม ผูบริหาร ลูกคาและผูทรงคุณวุฒิดาน

พระพุทธศาสนา พุทธจิตวิทยาและธุรกิจเครื่องมือแพทย โดยคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจง 
รวมทั ้งการสนทนากลุมผู ทรงคุณวุฒิจำนวน 12 คน และการประชุมผูเชี ่ยวชาญพิเศษ
จำนวน 11 คน วิเคราะหขอมูลดวยการวิเคราะหเนื้อหา เทคนิค 6C และการตรวจสอบ
ขอมูลแบบสามเสา  
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 ผลการวิจัยพบวา 1. สภาพปจจุบัน ปญหาของผูแทนขายเผชิญการแขงขันสูง 
ความกดดันดานยอดขาย และแรงกดดันดานจริยธรรม ซึ่งสงผลตอความเครียดและการขาด
สมดุลชีว ิตการทำงาน 2. สังเคราะหองคประกอบการพัฒนาสมรรถนะผู แทนขายฯ 
ประกอบดวย 6 องคประกอบคือ สมรรถนะ 5 ดาน หลักธรรมพุทธศาสนา (อิทธิบาท 4 และ
พรหมวิหาร 4) หลักจิตวิทยาเชิงบวก PERMA และทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว พื้นฐานองคกร 
การบริหารงานขายและการเสริมสรางความสุข และ 3. ผลที่ไดคือ รูปแบบการพัฒนา
สมรรถนะทางพุทธจิตวิทยา 9 ดาน หรือ HEART Model ซึ่งเนนการสรางสมรรถนะควบคูกับ
การสรางความสุขที่ย่ังยืน โดยผูแทนขายจะมีความสุขเมื่อมีความหมายในงาน มีความสัมพันธ
ที่ดีกับเพื่อนรวมงานและลูกคาและสามารถรักษาสมดุลชีวิตได โดยเฉพาะการพัฒนาความ
ฉลาดทางอารมณและการพัฒนาตนเองอยางตอเน่ืองทั้งดานรางกาย จิตใจและปญญา 

คำสำคัญ :  สมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทย, การเสริมสรางความสุข, พุทธจิตวิทยา 
 

Abstract 

 This study aims to 1. examine the current conditions, problems, 
obstacles, and competency concepts integrating psychology and Buddhist 
principles that foster success and happiness among medical device sales 
representatives; 2. synthesize the components of competency development to 
enhance well-being through Buddhist psychology; and 3. propose a developmental 
model for such competencies. A qualitative research approach was utilized, 
collecting data via in-depth interviews with 49 key informants, comprising sales 
representatives, team leaders, executives, clients, and experts in Buddhism, 
Buddhist psychology, and the medical device business. Purposive sampling was 
employed, supplemented by a focus group discussion with 12 experts and a 
special expert panel with 11 participants. Data analysis involved content 
analysis, the 6C technique, and triangulation for validation. 
 Findings indicated that 1. sales representatives face intense competition, 
sales targets pressure, and ethical dilemmas, resulting in stress and work–life 
imbalance; 2. six synthesized components for competency development include 
five core competencies, Buddhist principles (Iddhipada 4 and Brahmavihara 4), 
positive psychology via the PERMA model, Maslow’s motivation theory, 
organizational foundations, sales management, and happiness promotion; and 3. 
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the resulting HEART Model, encompassing nine dimensions of Buddhist 
psychology-based competency development, emphasizes concurrent 
enhancement of competencies and sustainable happiness. Sales representatives 
attain happiness when deriving meaning from work, cultivating positive 
relationships with colleagues and clients, and maintaining life balance—
particularly through ongoing emotional intelligence development and holistic 
self-growth in body, mind, and wisdom. 

Keywords: Medical Device Sales Representative Competency,  
   Happiness Enhancement, Buddhist Psychology 

 
บทนำ 

 อุตสาหกรรมเครื่องมือแพทยเปนหนึ่งในภาคธุรกิจยุทธศาสตรที่มีความสำคัญ
อยางยิ ่งตอระบบสาธารณสุขและคุณภาพชีวิตของประชาชน ทั ้งยังเปนกลไกขับเคลื่อน
เศรษฐกิจและนวัตกรรมทางการแพทยของประเทศดวย ขอมูลจาก Global Market Insights 
(2023) ระบุวา มูลคาตลาดเครือ่งมือแพทยทั่วโลกอยูที่กวา 500,000 ลานดอลลารสหรฐัและ
คาดวาจะเติบโตเฉลี่ยรอยละ 5–6 ตอปในชวงป 2023–2030 ขณะที่ตลาดเครือ่งมือแพทยใน
ประเทศไทยตามรายงานของสำนักงานสงเสรมิการลงทุน (BOI, 2022) มีมูลคากวา 60,000–
70,000 ลานบาทตอปและเติบโตเฉลี่ยรอยละ 4.8 ตอปในชวง พ.ศ. 2561–2566 ในชวงป 
2566–2568 อุตสาหกรรมเครื่องมือแพทยของประเทศไทยมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง 
โดยคาดวามูลคาการจำหนายภายในประเทศจะขยายตัวเฉลี่ยรอยละ 5.5–7.0 ตอป ขณะที่
มูลคาการสงออกเติบโตเฉลี่ยรอยละ 6.5–7.5 ตอป (วิจัยกรุงศรี, 2566)  
 ประเทศไทยกำลังกาวเขาสูสังคมผูสูงอายุอยางสมบูรณภายในป พ.ศ. 2573 โดย
คาดวาประชากรอายุเกิน 60 ปจะมีสัดสวนเกิน รอยละ 20 ของประชากรทั้งหมด (สำนักงาน
สถิติแหงชาติ, 2566)  อีกทั้งรัฐบาลไดดำเนิน นโยบาย Thailand Medical Hub เพื่อผลักดัน
ใหประเทศไทยเปนศูนยกลางสุขภาพนานาชาติ (Medical Hub of Asia) ซึ ่งสอดคลองกับ
ยุทธศาสตรชาติ 20 ป (พ.ศ. 2561–2580) และแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับ
ที่ 13 (พ.ศ. 2566–2570) ที่มุงเสริมสรางขีดความสามารถในการแขงขันทางเศรษฐกิจของ
ประเทศอยางย่ังยืน อุตสาหกรรมเครื่องมือแพทยจึงมีบทบาทสำคัญตอระบบเศรษฐกิจและ
คุณภาพชีวิตของประชาชนสงผลใหความตองการใชเทคโนโลยีและอุปกรณทางการแพทย
สำหรับการรักษาและดูแลสุขภาพเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง 



164 | Journal of Applied Psychology and Buddhism for Society        Vol.11 No.2 (July – December) 2025 

ISSN: 3056-9834  

 บทบาทของผูแทนขายเครื่องมือแพทย (Medical Device Sales Representatives) 
มีความสำคัญอยางย่ิงตอความสำเร็จขององคกรและความปลอดภัยของผูปวย เน่ืองจากตองทำ
หนาที่มากกวาการขายผลิตภัณฑ แตยังตองเปนที่ปรึกษาทางเทคนิค ถายทอดความรูการใช
งานเครื่องมือแกแพทย พยาบาลและบุคลากรทางการแพทย รวมถึง เขารวมสนับสนุนการ
ผาตัดจริงในหองผาตัด การฝกอบรมการใชผลิตภัณฑ และการดูแลผลลัพธของผูปวย จึงเปน
อาชีพที่ตองการทั้งความรูเชิงลึกดานผลิตภัณฑ ความสามารถดานการสื่อสารและคุณธรรม
ดานจริยธรรม อยางไรก็ตาม ผูแทนขายตองเผชิญกับแรงกดดันจากเปาหมายยอดขายสูง 
การแขงขันในตลาดที่รุนแรง และกฎระเบียบการขายที่เขมงวด เชน ระบบ e-Bidding และ
ขอกำหนดดานจริยธรรมการขาย (Compliance Regulation) เปนตน ซึ่งเปนปจจัยทีส่งผล
โดยตรงตอความเครียด ความพึงพอใจและความสุขในการทำงาน  
 บริบทเชิงพื้นที่ การวิจัยน้ีมุงศึกษาบริษัทเครื่องมือแพทยขามชาติ (Multinational 
Corporations: MNCs) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งเปนศูนยกลางของสำนักงานประจำ
ประเทศไทยของบริษัทขามชาติรายใหญ เชน สหรัฐอเมริกา ญี่ปุน และยุโรป เปนตน โดยเลือก
บริษัทขามชาติที่มีมูลคาการขายตอปไมต่ำกวา 1,000 ลานบาท การเลือกกลุมบริษัท MNCs 
มีเหตุผลทางวิชาการ เพราะเปนองคกรที่มีระบบการพัฒนาสมรรถนะและจรรยาบรรณวิชาชีพ
ชัดเจนตามมาตรฐานสากล และมีบทบาทสำคัญในการถายทอดเทคโนโลยี การพัฒนาทักษะ
บุคลากรและการยกระดับคุณภาพการขายในตลาดไทย (Krungsri Research, 2023) 
 การเลือกศึกษาบริษัทขามชาติ (MNCs) มีเหตุผลสำคัญทางวิชาการ เน่ืองจากบริษัท
เหลาน้ีเปนผูนำในอุตสาหกรรมเครื่องมือแพทยที่มีระบบการบริหารทรัพยากรบุคคลและการ
พัฒนาสมรรถนะผูแทนขายตามมาตรฐานสากล อีกทั้ง ยังเปนแหลงเรียนรูดานการบูรณา
การความรูทางเทคโนโลยี การจัดการเชิงกลยุทธและจริยธรรมในวิชาชีพ ซึ่งสามารถใชเปน
ตนแบบในการพัฒนาศักยภาพผู แทนขายในองคกรไทยใหสอดคลองกับบริบทโลก 
การศึกษาบริษัทขามชาติ จึงมีคุณคาทั้งในเชิงทฤษฎีและเชิงปฏิบัติ เพราะชวยใหเขาใจแนว
ทางการพัฒนาสมรรถนะที่ยั่งยืนและสามารถถายทอดองคความรูดังกลาวเพื่อยกระดับ
อาชีพผูแทนขายเครื่องมือแพทยไทยใหเปนวิชาชีพที่มีคุณคาและจริยธรรม 
 งานวิจัยในประเทศ (พนัทเทพ ณ นคร และ กมลาศ ภูวชนาธิพงศ, 2563) พบวา
ปจจัยสำคัญที่ทำใหนักขายประสบความสำเร็จและมีความสุขในการทำงาน ไดแก ความรู
และทักษะในงานขาย ทัศนคติเชิงบวกและการยึดมั่นในหลักธรรมทางพระพุทธศาสนา เชน 
อิทธิบาท 4 และ พรหมวิหาร 4 ซึ่งชวยเสริมสรางทั้งแรงจูงใจ ความมุงมั่นและความสุขทาง 
จิตใจ นอกจากนี้ แนวคิดจาก จิตวิทยาเชิงบวก (Positive Psychology) ของ Seligman 
(2002) โดยเฉพาะ PERMA Model และทฤษฎีแรงจูงใจของ Maslow (1954) สามารถ
ประยุกตใชเพื่อพัฒนาแรงบนัดาลใจและความสมดุลชีวิตในการทำงานไดอยางมีประสิทธิผล 
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 จากบรบิทดังกลาว งานวิจัยนี้จึงมีความสำคัญ เนื่องจากมุงศึกษาสภาพปจจุบัน 
ปญหาและอุปสรรคของการทำงานผูแทนขายเครื่องมือแพทยในประเทศไทย โดยเฉพาะในเขต
ที่เปนศูนยกลางอุตสาหกรรมทางการแพทย เพื่อสังเคราะหองคประกอบสมรรถนะเชิงบูรณา
การ ที่ครอบคลุมทั้งความรู ทักษะ ทัศนคติและคุณธรรมตามแนวพุทธจิตวิทยา พรอมนำเสนอ 
รูปแบบการพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทยเพื่อเสริมสรางความสุขตามแนวพทุธ
จิตวิทยา (Buddhist Psychology Competency Development Model) ที่สามารถนำไป
ประยุกตใชไดจริงในระดับบุคคล องคกรและสังคมเพื่อยกระดับคุณภาพชีวิตของผูแทนขาย
และเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันของอุตสาหกรรมเครื่องมือแพทยไทยอยางย่ังยืน 
 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาสภาพปจจุบัน ปญหา อุปสรรค แนวคิดสมรรถนะตามหลักจิตวิทยา
และหลักธรรมทางพระพุทธศาสนา ที ่พ ัฒนาผู แทนขายเคร ื ่องมือแพทยใหประสบ
ความสำเร็จและมีความสุข 
 2.  เพื่อสังเคราะหองคประกอบการพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทย
เพื่อเสริมสรางความสุขตามแนวพุทธจิตวิทยา 
 3.  เพื ่อนำเสนอรูปแบบการพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครื ่องมือแพทยเพื่อ
เสริมสรางความสุขตามแนวพุทธจิตวิทยา 
 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวัตถุประสงค
เพื่อพัฒนารูปแบบการเสริมสรางสมรรถนะของผูแทนขายเครื่องมือแพทยตามแนวพุทธ
จิตวิทยา โดยใชการศึกษาวรรณกรรมที่เกี่ยวของควบคูกับการเก็บขอมูลเชิงประสบการณ
จริงจากผูใหขอมูลสำคัญ 
 กลุมผูใหขอมูลสำคัญ (Key Informants) สำหรับการสัมภาษณเชิงลึก (Depth 
Interview) ไดรับการคัดเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) รวมทั ้งสิ ้น 49 คน 
ประกอบดวย ผูแทนขายเครื่องมือแพทย จำนวน 20 คน ผูจัดการฝายขายหรือหัวหนาผูแทน
ขาย จำนวน 10 คน ผูบริหารระดับผูอำนวยการฝายขายหรือผู จัดการประจำประเทศไทย 
จำนวน 5 คน บุคลากรทางการแพทยที ่เปนลูกคา (แพทยและพยาบาล) จำนวน 5 คน 
ผูทรงคุณวุฒิดานพระพุทธศาสนา 3 คน ผูทรงคุณวุฒิดานพุทธจิตวิทยา 3 คน และผูเช่ียวชาญ
ดานธุรกิจเครื่องมือแพทย 3 คน สำหรับการสนทนากลุม (Focus Group) มีผูเช่ียวชาญจำนวน 
12 คน แบงเปน ผูทรงคุณวุฒิดานพระพุทธศาสนา 3 คน ผูทรงคุณวุฒิดานพุทธจิตวิทยา 4 
คน และผูเชี่ยวชาญดานธุรกิจการขายและธุรกิจเครื่องมือแพทย 5 คน เพื่อรวมตรวจสอบ
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ความถูกตองของรางรูปแบบและใหขอเสนอแนะเพิ ่มเติม การประชุมผู เชี ่ยวชาญพิเศษ 
(Connoisseurship) จำนวน 11 คน แบงเปน ผ ู ทรงคุณวุฒิดานพระพุทธศาสนา 3 คน 
ผูทรงคุณวุฒิดานพุทธจิตวิทยา 3 คน และผูเชี่ยวชาญดานธุรกิจการขายและธุรกิจเครื่องมือ
แพทย 5 คนเพื่อยืนยันความเหมาะสมของรูปแบบการพัฒนา 
 ขอบเขตการศึกษา การเก็บขอมูลมุงเนนไปที่บริษัทเครื่องมือแพทยขามชาติ 4 
แหงในประเทศไทย ที่มีมูลคาการขายตอปไมต่ำกวา 1,000 ลานบาท ครอบคลุมกลุมผูแทน
ขาย ผูจัดการฝายขาย ผูบริหาร และลูกคาบุคลากรทางการแพทย 
 เครื่องมือวิจัย เครื่องมือวิจัยหลักคือแนวคำถามกึ่งโครงสราง (Semi-structured 
Interview Guide) ซึ่งจัดทำขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ครอบคลุมประเด็น
สมรรถนะ ความทาทายในการทำงาน ปจจัยความสำเร็จ ความสุขและหลักธรรมทางพุทธ
จิตวิทยา 
 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอมูล ศึกษาเอกสาร ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อ
วิเคราะหกรอบแนวคิด ดำเนินการสัมภาษณเชิงลึกกับผูใหขอมูลสำคัญจำนวน 49 คน จัดการ
สนทนากลุมผู เชี ่ยวชาญ (Focus Group) จำนวน 12 คน เพื ่อปรับปรุงและตรวจสอบราง
รูปแบบดำเนินการประชุมผูเชี่ยวชาญพิเศษ (Connoisseurship) จำนวน 11 คน เพื่อยืนยัน
ความเหมาะสมและความเปนไปไดของรูปแบบ 
 การวิเคราะหขอมูล ใชวิธีการวิเคราะหเน้ือหา (Content Analysis) รวมกับเทคนิค
การสังเคราะห 6C (1 Concept (มโนทัศน) กำหนดประเด็นการวิเคราะห 2. Contents สรุป
ประเด็นสำคัญ 3. Classify ทำการจำแนกกลุมเน้ือหา จัดกลุมระบบขอมูล แยกองคประกอบ
หลัก และองคประกอบของขอมูล 4. Category จัดกลุมขอมูลใหม จัดกลุมความสัมพันธของ
ขอมูล สรุปเนื้อหาใหม 5. Conceptualize การจัดทำกรอบระบบความคิดการวิจัย กำหนด
กรอบความสัมพันธของประเด็นหลักดวยตรรกะเหตุผล เชื ่อมโยงขอมูลเปนแผนภูมิ 6. 
Communication การแปลความ ตีความขอมูล อธิบายความหมายของกรอบการคิดอธิบาย
ความสัมพันธของแตละปจจัย สรุปความเปนความรูใหม) และตรวจสอบความถูกตองของ
ขอมูลดวยวิธีการสามเสา (Triangulation) ทั้งดานแหลงขอมูล วิธีการและผูวิจัย  
 

ผลการวิจัย 

 ขอคนพบสำคัญซึ่งสอดคลองกับวัตถุประสงคทั้งสามขอดังน้ี 

 วัตถุประสงคขอที่ 1 การศึกษาสภาพปจจุบันและปญหาอุปสรรคในการทำงาน
ของผูแทนขายเครื่องมือแพทยสะทอนใหเห็นถึงความทาทายที่รุนแรงในสภาพแวดลอม
ธุรกิจปจจุบัน ผูแทนขายตองรับมือกับการแขงขันจากทั้งบริษัทขามชาติและผูผลิตทองถ่ิน 
แรงกดดันจากยอดขายที่สงูข้ึนทุกป รวมถึงขอกำหนดดานกฎระเบียบ เชน การจัดซื้อจัดจาง 
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แบบ e-Bidding และขอจำกัดดานงบประมาณของโรงพยาบาล สิ่งเหลานี้กอใหเกิดภาระ
งานหนัก ความเครียดสูงและภาวะขาดสมดุลชีวิตการทำงาน อีกทั้งยังเผชิญแรงกดดันดาน
จริยธรรมที่สงผลตอคุณภาพชีวิตและความสุขในการทำงาน อยางไรก็ตาม ผูแทนขายหลาย
คนยังคงยึดมั่นในแรงบันดาลใจจากการไดชวยเหลือผูปวยและสนับสนุนทีมแพทย ซึ่งเปน
ปจจัยที่ชวยใหพวกเขายังคงมีความภาคภูมิใจและความหมายในอาชีพของตน 

 วัตถุประสงคขอท่ี 2 การสังเคราะหองคประกอบสมรรถนะที่สำคัญตอการพัฒนา
ผูแทนขายเครื่องมือแพทยชี้ใหเห็นวา ความสำเร็จและความสุขของผูแทนขายตองอาศัย
การบูรณาการสมรรถนะหลายดาน โดยประกอบดวย 6 มิติหลัก ไดแก (1) สมรรถนะพื้นฐาน 
5 ดาน คือ ความรู ทักษะ คุณลักษณะสวนบุคคล อุปนิสัยและการจัดการ (2) หลักธรรมทาง
พระพุทธศาสนา ไดแก อิทธิบาท 4 และพรหมวิหาร 4 ซึ่งชวยเสริมสรางแรงขับภายใน ความ
เมตตา และความสมดุลทางใจ (3) หลักจิตวิทยาเชิงบวก PERMA Model ของ Seligman ที่
เนนการเสริมสรางอารมณเชิงบวก ความสัมพันธ ความหมาย และความสำเร็จ (4) ทฤษฎี
แรงจูงใจของ Maslow ที่ช้ีถึงความตองการทั้งดานวัตถุและการเติมเต็มศักยภาพ (5) พื้นฐาน
ขององคกร เชน วัฒนธรรมองคกรทีส่นับสนุน การดูแลจากผูนำและการพฒันาบุคลากรอยาง
ตอเน่ือง และ (6) การเสริมสรางความสุขผานการรักในงานขาย การจัดการอารมณ ทัศนคติ
เชิงบวกและการยึดมัน่ในจริยธรรม ปจจัยเหลาน้ี เมื่อนำมาสงัเคราะหรวมกัน แสดงใหเห็นวา
ความสำเร็จไมไดข้ึนอยูกับทักษะทางเทคนิคเพียงอยางเดียว แตตองอาศัยคุณภาพจิตใจและ
แรงบันดาลใจควบคูกันไปดวย 

 วัตถุประสงคขอท่ี 3 ผลการวิจัยไดนำไปสู การพัฒนารูปแบบการเสริมสราง
สมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทยตามแนวพุทธจิตวิทยาโดยการบูรณาการ รูปแบบ
สมรรถนะทางพุทธจิตวิทยา 9 ดาน (9P Buddhist Psychology Competency Model) 
ไดแก การมีความรูผลิดภัณฑ เขาใจผลิตภัณฑเชิงลึกและการใชงานอยางถูกตอง (Product 

Mastery), การวางแผนการขายอยางมีกลยุทธ(Planning with Strategies) ความรูการทำงาน
ตามหลักจริยธรรมและการนำความรูไปใชงานไดจรงิ (Practical and Compliance) การสราง
ความสัมพันธและรวมมือกับลูกคา (Partnership with Customer) การจัดลำดับความสำคัญ
ของงานและชีวิตอยางมีสติและสมดุล (Priority Setting) สมรรถนะเชิงจิตวิทยาดานความ
ยืดหยุนทางจิตใจ (Psychological Resilience) ใหความสำคัญกับผูปวย  (Patient First) การ
มุงพัฒนาและเรียนรูอยางตอเน่ืองและการมองโลกเชิงบวก (Positive and Growth Mindset) 

และความรักในอาชีพผูแทนขายเครื่องมือแพทย (Passion) เปนกรอบสมรรถนะที่ตอบสนอง
ความตองการของผูแทนขายในปจจุบัน ครอบคลุมปจจัยสำคัญสำหรับทั้งความสำเร็จในอาชีพ
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และความสุขสวนตัว เขากับรูปแบบการพัฒนาผูแทนขายเครื่องมือแพทยหัวใจพุทธจิตวิทยา 
(HEART Model) ช่ือ HEART Model ซึ่งเปนกรอบแนวคิดที่มุงเนนการพัฒนาทัง้สมรรถนะ
ทางอาชีพและการสรางความสุขที่ย่ังยืน  
 HEART ประกอบดวย H (Holistic Competency) การมีสมรรถนะรอบดาน E 
(Emotional Intelligence) ความฉลาดทางอารมณ A (Attitude & Ethics) การมีทัศนคติ
เชิงบวกและยึดมั่นในจริยธรรม R (Relationship & Resilience) การสรางความสัมพันธ
และความยืดหยุ นทางใจ และ T (Transformative Practice) การพัฒนาตนเองอยาง
ตอเนื่องทั้งดานกาย จิตใจและปญญา โดยมีแนวทางการพัฒนา 4 ขอไดแก 1) โปรเเกรม
การฝกสติ สมาธิ เพื่อเพิ่มสมาธิ ลดความเครียด เพิ่มการรับรูอารมณและการจดัการอารมณ
ของตนเอง โดยองคกรจัดใหมีการใหความรูและปฏิบัติทำสมาธิอยางตอเน่ือง 2) การอบรม
เร ื ่องการพัฒนาสมรรถนะตามรูปแบบสมรรถนะ 9 ดาน (9P Competency Model) 
องคกรจัดใหมีการใหความรูเกี่ยวกับการพัฒนาสมรรถนะ9 ดาน (9P Competency Model) 
เพื่อใหความรูและการนำไปพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทย 3) การอบรมการขาย
เชิงกลยุทธ (Strategic Sales Management Framework) เปนการจัดแนวกระบวนการขาย
ในข้ันตอนปฏิบัติการสอดคลองกับกลยุทธการขาย มีการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning)  
การกำหนดเปาหมาย(Targeting) และแนวทางการสรางมูลคา(Value creation approach) 
เพื่อสรางระบบการขายครบวงจร และ 4) ระบบพี่เลี้ยง (Mentoring) การจับคูพี่เลี้ยงที่มี
ประสบการณ เพื่อใหคำแนะนำและสะทอนผลการทำงานและสรางแรงบันดาลใจ รูปแบบน้ี
ไดรับการตรวจสอบและยืนยันความเหมาะสมจากผูเชี่ยวชาญในดานพระพุทธศาสนา พุทธ
จิตวิทยาและธุรกิจเครื่องมือแพทยวา สามารถนำไปประยุกตใชไดจริงในระดับบุคคลและ
องคกร โดยชวยใหผูแทนขายสามารถพัฒนาศักยภาพของตนควบคูกับการสรางสมดุลชีวิต
และความสุขภายใน อันเปนรากฐานของความย่ังยืนทั้งในมิติบุคคลและองคกร ดังภาพที่ 1 
รูปแบบการพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครือ่งมือแพทยเพื่อเสริมสรางความสุขตามแนวพุทธ
จิตวิทยา 
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ภาพท่ี 1 รูปแบบการพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทย 

เพื่อเสริมสรางความสุขตามแนวพุทธจิตวิทยา 

สรุปผลการวิจัยและการอภิปรายผลการวิจัย  

 ผลการวิจัยเรื่อง “รูปแบบการพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทยเพื่อ
เสริมสรางความสุขตามแนวพุทธจิตวิทยา” พบวา ผูแทนขายเครื่องมือแพทยในประเทศไทย
ยังคงเผชิญแรงกดดันสูงจากการแขงขันในตลาด การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีทาง
การแพทย และขอกำหนดดานจริยธรรมในการขาย ซึ่งสงผลตอความเครียด ความเหนื่อย
ลา และการขาดสมดุลชีวิตและการทำงาน (Work–Life Balance) ปญหาดังกลาวสอดคลอง
กับงานของ DeTienne et al. (2021) ที่ชี้วาบุคลากรดานการขายในอุตสาหกรรมสุขภาพ
ตองเผชิญกับแรงกดดันสูงจากการปฏิบัติตามกฎระเบียบและการคงไวซึ่งจริยธรรมทางการ
ขายภายใตเปาหมายยอดขายที่เขมงวด 
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 ผลการวิจัยน้ีสอดคลองกับแนวคิดของ McClelland (1973) ที่ระบุวาสมรรถนะ 
(Competency) เปนคุณลักษณะภายในที่แสดงออกเปนพฤติกรรมที่สงผลตอผลลัพธในการ
ทำงาน และตองไดรับการพัฒนาอยางตอเน่ืองเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและแรงจูงใจภายใน ซึ่ง
ในบริบทของผูแทนขายเครื่องมือแพทย การพัฒนาสมรรถนะจึงควรครอบคลุมทั้งความรู 
(Knowledge) ทักษะ (Skills) และทัศนคติ (Attitudes) หรือ KSA Framework รวมกับ
การพัฒนาดานจิตใจและคุณธรรม และผลการศึกษาพบวา สมรรถนะทางพุทธจิตวิทยา 9 ดาน 
(9P Buddhist Psychology Competency Model) และ รูปแบบ HEART Model (Holistic 
Knowledge, Emotional Intelligence, Authentic Character, Resilient Mindset, 
Transformative Practice) เปนกรอบแนวคิดที่สะทอนการพัฒนาเชิงองครวม ซึ่งสอดคลอง
กับแนวคิด PERMA Model ของ Seligman (2002) ที่อธิบายวา ความสุขในการทำงานเกิด
จากองคประกอบหลัก ไดแก อารมณเชิงบวก (Positive Emotion) ความสัมพันธที ่ ดี 
(Relationship) ความหมายของงาน (Meaning) การมีส วนร วม (Engagement) และ
ความสำเร็จ (Accomplishment) และสอดคลองกับการศึกษาของ พนัทเทพ ณ นคร และ 
กมลาศ ภูวชนาธิพงศ (2563) ที่ชี้วา ผูแทนขายที่ยึดหลัก อิทธิบาท 4 ไดแก ฉันทะ วิริยะ 
จิตตะ วิมังสา จะสามารถพัฒนาความเพียร ความรับผิดชอบและความรักในอาชีพ สงผลให
เกิดความสุขและแรงจูงใจภายใน 
 ในสวนของสมรรถนะดาน “Resilience” หรือความยืดหยุนทางใจ ซึ่งเปนหน่ึงใน
องคประกอบสำคัญของโมเดลน้ี สอดคลองกับงานวิจัยของ Youssef-Morgan & Luthans 

(2015) ที่พบวาความยืดหยุนทางใจชวยเพิ่มความผูกพันในงาน (Work Engagement) และ
ความพึงพอใจในชีวิตการทำงาน รวมทั้งสนับสนุนผลการศึกษาของ Southwick & Charney 
(2018) ที่ช้ีวาความยืดหยุนสามารถพัฒนาไดผานการฝกสติ (Mindfulness) การมองโลกในแง
บวก (Positive Reappraisal) และการมีเปาหมายที่มีความหมาย ซึ่งเหมาะสมกับลักษณะงาน
ขายเครื่องมือแพทยที่เต็มไปดวยแรงกดดันและความไมแนนอนสูง  
 ผลการวิจัยยังแสดงใหเห็นถึงความสำคัญของความฉลาดทางอารมณ (Emotional 

Intelligence) ซึ ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Goleman (1998) ที ่ระบุวาความฉลาดทาง
อารมณเปนปจจัยสำคัญที่ทำใหบุคคลประสบความสำเร็จมากกวาความฉลาดทางสติปญญา 
(IQ) และสอดคลองกับงานของ นันทพร จงสุขกิจพานิช (2561) ที่พบวานักขายที่ประสบ
ความสำเร็จตองมีความสามารถในการตระหนักรูตนเอง (Self-awareness) ควบคุมอารมณ 
(Self-regulation) และเขาใจผูอื่น (Empathy) ซึ่งชวยใหสรางความสมัพันธที่ดีกับลกูคาและ
ทีมงาน 
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 ในมิติของแรงจูงใจ ผลการวิจัยสอดคลองกับ Maslow (1954) ที่เสนอวา มนุษย
มีความตองการตั้งแตระดับพื้นฐานจนถึงการเติมเต็มศักยภาพสูงสุด (Self-actualization) 
โดยผูแทนขายเครื่องมือแพทยตองการทั้งความมั่นคงทางเศรษฐกิจและความหมายในงาน 
ซึ่งสอดคลองกับหลัก “ฉันทะ” ในอิทธิบาท 4 ที่เปนแรงขับภายในใหเกิดความเพียรและ
ความสุขในการทำงาน 

 เมื่อพิจารณาในเชิงบูรณาการ เห็นวาผลการวิจัยน้ีสอดคลองกับงานของ จิรชฎา 
เชียงกูล (2561) ที่กลาววา การบูรณาการหลักพุทธศาสนากับจิตวิทยาชวยเสริมสรางสุข
ภาวะองครวมทั้งกาย จิต ปญญาและสังคม และยังสนับสนุนผลการศึกษาของ กนกนุช 
นิยนันท และคณะ (2562) ที่พบวา การประยุกตใชหลักอิทธิบาท 4 ในการพัฒนาบุคลากร
ชวยเพิ่มแรงจูงใจและประสิทธิภาพในการทำงานอยางมีนัยสำคัญ  
 กลาวโดยสรุป ผลการวิจัยนี ้แสดงใหเห็นวา การพัฒนาสมรรถนะผูแทนขาย

เครื่องมือแพทยตามแนวพุทธจิตวิทยา เปนการบูรณาการที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพสูง 
เพราะชวยเสริมสรางสมรรถนะทางอาชีพควบคูกับการพัฒนาความสุขทางใจอยางย่ังยืน อัน
เปนแนวทางที่ตอบโจทยทั้งความสำเร็จทางธุรกิจ (Business Success) และความสุขตาม
แนวพุทธจิตวิทยา (Buddhist Psychological Well-being) ซึ่งถือเปนรากฐานสำคัญของ
การพัฒนาองคกรและบุคลากรในอุตสาหกรรมเครื่องมือแพทยไทยอยางยั่งยืน การพัฒนา
สมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทยตามแนวพุทธจิตวิทยาไมเพียงเปนแนวทางใหมของการ

บริหารบุคลากรในอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันสูงเทานั้น แตยังเปนการยกระดับอาชีพนี้ใหมี
คุณคาเชิงจริยธรรมและคุณคาทางจิตใจ โดยสรางความสมดุลระหวาง “ความสำเร็จทางธุรกิจ 
(Business Success)” และ “ความสุขตามแนวพุทธจิตวิทยา (Buddhist Psychological 
Well-being)” ซึ่งเปนรากฐานสำคัญของความย่ังยืนทั้งในระดับบุคคล องคกรและสังคม 
 

องคความรูจากการวิจัย 

 จากงานวิจัยเรื่อง “รูปแบบการพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทยเพื่อ
เสริมสรางความสุขตามแนวพุทธจิตวิทยา” สามารถนำไปประยุกตใชไดในหลากหลายระดับ 
ในระดับบุคคล ผู แทนขายสามารถใช รูปแบบสมรรถนะทางพุทธจิตวิทยา 9 ดาน และ 
รูปแบบการพัฒนาผูแทนขายเครื่องมือแพทยหัวใจพุทธจิตวิทยา (HEART Model) HEART 
Model เพื่อพัฒนาสมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทยเพื่อเสริมสรางความสุขตามแนว
พุทธจิตวิทยา ไดดังภาพที่ 2 น้ี 
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 ภาพท่ี 2 สมรรถนะผูแทนขายเครื่องมือแพทยเพื่อเสริมสรางความสุขตามแนวพุทธจิตวิทยา 

 งานวิจัยน้ีนำไปสูการสรางองคความรูใหมวาดวยการพัฒนาสมรรถนะผูแทนขาย
เครื ่องมือแพทยภายใตกรอบแนวคิดพุทธจิตวิทยา โดยผลการสังเคราะหชี ้ใหเห็นวา 
ความสำเร็จและความสุขในการทำงานเกิดจากการบูรณาการทั้ง สมรรถนะดานความรู 
ทักษะ และทัศนคติ เขากับ หลักธรรมทางพระพุทธศาสนาและทฤษฎีจิตวิทยาสมัยใหม 
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 คุณลักษณะผูแทนขายหัวใจพุทธจิตวิทยา ผูแทนขายที่มีความรูรอบดาน เขาใจ
การแพทยและลูกคา สามารถจัดการอารมณได มีความซื่อสัตยจริงใจ คิดเชิงบวก ยืดหยุน
ตอแรงกดดันและมุ งพัฒนาตนเองทั ้งกาย จิตและปญญา ถือเปนรากฐานสำคัญของ
ความสำเร็จและความสุขอยางย่ังยืน 
 สมรรถนะหลัก 3 ดาน ความรู (Knowledge): ความรูเชิงลึกดานผลิตภัณฑ การ

วางแผนกลยุทธ และการปฏิบัติงานตามหลักจริยธรรม ทักษะ (Skills) : การสรางสัมพนัธ
กับลูกคา การจัดลำดับความสำคัญ และความยืดหยุนทางจิตใจ ทัศนคติ (Attitudes) : การ
ยึดผูปวยเปนศูนยกลาง การคิดเชิงบวกและใฝเรียนรูและความรักในอาชีพ 
 หลักพุทธธรรมและจิตวิทยาที ่ประยุกตใช อิทธิบาท 4 เพื ่อเสริมแรงจูงใจใฝ
สัมฤทธ์ิ พรหมวิหาร 4 เพื่อพัฒนาจิตใจและการอยูรวมกันอยางสรางสรรค 
 PERMA Model ของ Seligman เพื่อสรางความสุขในการทำงาน ทฤษฎีลำดับ
ขั้นความตองการของ Maslow เพื่อทำความเขาใจแรงจูงใจ Resilience เพื่อเสริมพลังใจ
และความสามารถในการฟนตัวจากแรงกดดัน 
 ปจจัยสนับสนุนจากองคกร วัฒนธรรมองคกรเชิงบวก ผูนำที่สนับสนุน คาตอบแทน
และสวัสดิการที่เหมาะสม รวมถึง ระบบการฝกอบรมและพี่เลี้ยง ชวยเสริมใหผู แทนขาย
สามารถพัฒนาตนเองและสรางผลงานไดตอเน่ือง 
 ผลลัพธของการวิจัย ไดรับการพัฒนารูปแบบ 9P Competency Model และ 
H.E.A.R.T Model ที่สะทอนการพัฒนาผูแทนขายทั้งในเชิงสมรรถนะและจิตใจ โดยมุงให
เกิดความสำเร็จในอาชีพควบคูกับความสุข โดยทำใหผูแทนขายฯบรรลุเปาหมายการขาย มี
ความสุขในการทำงานและทำงานอยูกับองคกรไดนาน  
 

ขอเสนอแนะการวิจัย 

 1. ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติ 
  ในเชิงปฏิบัติองคกรควรสงเสริมการพัฒนาผู แทนขายในหลายระดับ จึงมี
ขอเสนอแนะดังน้ี 
  1) ระดับบุคคล ควรมีแผนพัฒนารายบุคคล (IDP) ที่ผสานการฝกทักษะทาง
จิต เชน สมาธิ การจัดการอารมณและการคิดบวก ควบคูกับการพัฒนาทักษะดานการขาย 
  2) ระดับทีม หัวหนางานควรเปน โคชและพี่เลี้ยง (Coach & Mentor) จัด
ประชุมทีมและแลกเปลี่ยนประสบการณอยางสม่ำเสมอ เพื่อสรางความสัมพันธและลด
ความตึงเครียด 
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  3)  การฝกอบรมและการเรียนรู ควรมีโปรแกรมฝกอบรมตอเนื่อง ทั้งดาน
วิชาการ เทคนิคการขาย การใชเทคโนโลยี เชน CRM, Data Analytics และ AI พรอมทั้ง
เสริมสรางทักษะดานจิตใจ เชน Mindfulness และ Resilience เปนตน 
  4)  การสรางวัฒนธรรมองคกร ควรเนน “สมดุลระหวางความสำเร็จกับ
ความสุข” ผานการทำงานที่ยืดหยุน การยึดมั่นจริยธรรม การใหความสำคัญกับผูปวยและ
การจัดกิจกรรมเพื่อสังคม (CSR) 

 2. ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
  การวิจัยในอนาคตควรตอยอดจากเชิงคุณภาพไปสู 1) การทดสอบเชิงปริมาณ 
เพื ่อยืนยันความสัมพันธระหวางสมรรถนะ ความสุข และความสำเร็จ 2) การพัฒนา
เครื่องมือวัดเฉพาะ เชน แบบวัดสมรรถนะเชิงพุทธจิตวิทยาของผูแทนขายเครื่องมือแพทย 
นอกจากน้ียังควรม ี3) การศึกษาเชิงทดลอง เพื่อติดตามผลกระทบของการใชรูปแบบฯ ตอ
อัตราการลาออก ความสัมพันธในทีม และความย่ังยืนขององคกร 

 3. ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 
  1)  ภาคธุรกิจเครื่องมือแพทยกำหนดนโยบายการพัฒนาบุคลากรที่บูรณาการ
หลักพุทธจิตวิทยา เชน การเจริญสติ สมาธิและอิทธิบาท 4 เขากับการพัฒนาทักษะวิชาชีพ 
เชน การขายเชิงกลยุทธ การเจรจาตอรองและการบริหารลูกคา เปนตน 
  2)  สมาคมอุตสาหกรรม เชน THAIMED ควรกำหนดมาตรฐานสมรรถนะรวม 
(Competency Standard) ที่ครอบคลุมทั้งความรู ความสามารถ จริยธรรมและสมรรถนะ
ทางจิตวิทยา เพื่อยกระดับอาชีพผูแทนขายเครื่องมือแพทยใหเปนที่ยอมรบัในระดับประเทศ 
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