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บทคัดย่อ 
บทความนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1)ศึกษาสภาพปัญหาและสมรรถนะของนักการตลาดใน

ปัจจุบัน 2).พัฒนาโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตามแนว
พุทธจิตวิทยา  และ 3).ศึกษาผลการใช้โปรแกรมฝึกอบรมฯ ในกลุ่มตัวอย่างนักการตลาดอาสาสมัคร 
15 คน เป็นการวิจัยแบบผสานวิธี (Mixed Method Research) ผลการวิจัยพบว่า (1). สภาพ
ปัญหาของนักการตลาดปัจจุบันยังขาดสมรรถนะ 8 ข้อ คือ 1. การเขียนเชิงธุรกิจ 2. การใช้
ภาษาอังกฤษเชิงธุรกิจ 3. การใช้สื่อดิจิทัล 4. การจัดท าโครงการเพ่ือสังคม 5.การวางแผนการตลาด 
6. การจัดการความเครียด 7. การใช้ทฤษฎีส าคัญการตลาด และ 8. ข้อมูลในศตวรรษที่ 21 (2) 
โปรแกรมฝึกอบรมที่เหมาะสมเป็นการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติของแนวคิด MARKETER TREE ใน 3 กลุ่ม
รวม 12 กิจกรรมโดยบูรณาการหลักพุทธศาสนา หลักการตลาดและหลักการเรียนรู้เชิงจิตวิทยา (3). 
ผลการใช้โปรแกรมฯ พบว่ามีการเปลี่ยนแปลงสมรรถนะด้านความรู้และสมรรถนะด้านทักษะหลัง
การอบรมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุดและสูงกว่าก่อนอบรมอย่างมีนัยยะส าคัญทางสถิติ .05 
ส่วนผลสมรรถนะด้านเจตคติพบว่าดีขึ้นหลังการอบรมแตไ่ม่มีความแตกต่างกันทางสถิติ  
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ABSTRACT 
The objectives of this research were: 1) to understand current problems 

and important competencies among Thai Marketers 2) to develop a training 
program to enhance their marketing competencies within the 21st century using 
Buddhist psychology and 3) to study the results of the training program among 15 
volunteered marketers. Mixed methodology research was exploited. The results are 
as follows: (1). Current Thai marketers lack of 8 key competencies included 1. 
Ability to write professionally 2. Ability to use English for business fluently 3. Ability 
to understand modern digital media 4. Ability to create tangible social responsibility 
program (CSR) 5. Ability to prepare Marketing Plan 6. Ability to manage work stress 
7. Ability to understand key marketing theories and 8. Ability to reach 21st century 
data (2). The training Program covers 3 modules with 12 activities under “MARKETER 
TREE” concept behind integration of Buddhism, marketing and psychology. (3). the 
training program was well responded at .05 confident level after the training 
program vs. before with both cognitive and performance competencies have 
improved significantly and affective competencies have improved with no 
significant difference.  
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1.บทน า 
เมื่อโลกเข้าสู่ศตวรรษที่ 21  องค์การยูเนสโก้ (UNESCO, 1997) ได้ให้ค าจ ากัดความว่า

เป็น “สังคมที่ก าหนดได้ - Programmed Society” ซึ่งหมายถึงเป็นสังคมที่มี 3 ปัจจัยรวมกันใน
หนึ่งเดียวเพ่ือจะก าหนดทิศทางของสังคม นั่นคือ การรวมของ 1 เทคโนโลยี 2 ข้อมูลและ 3 การ
สื่อสาร เข้าด้วยกันท าให้สามารถก าหนดทุกอย่างได้ล่วงหน้า สังคมก าหนดได้นี้ท าให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงด้านชีวิตความเป็นอยู่ วัฒนธรรม การศึกษา วิทยาศาสตร์ และพัฒนาการของมนุษย์ 
ตลอดจนได้พลิกวิถีชีวิตของมนุษย์โดยสิ้นเชิง เช่น ความสามารถในการจัดกิจกรรมพร้อมกันทั่วโลก
ในเวลาเดียวกัน การรณรงค์ในหัวข้อเดียวให้ขยายวงกว้างไปในระดับโลก การเผยแผ่บทความ
วิชาการด้านต่างๆ ซึ่งสามารถรับรู้กันได้เพียงข้ามคืน นอกจากนี้ ศตวรรษที่ 21 ยังเป็นจุดเริ่มของ
ปัญหาใหม่ๆ อีกมากมาย เช่น ปัญหาโครงสร้างประชากรโลกที่ก าลังเปลี่ยนเป็นสังคมของผู้สูงอายุ
และจากการลดลงของอัตราการเกิดทารกอย่างมีนัยส าคัญโดยเฉพาะในประเทศที่พัฒนาแล้ว และ
อายุขัยเฉลี่ยของประชากรที่สูงขึ้น รวมทั้งปัญหาพลังงานและปัญหาการเปลี่ยนแปลงสภาพ
ภูมิอากาศโลก (World Bank, 2017)  ดร.ปีเตอร์ ดรักเกอร์ (Drucker, Peter, 2001) Research in 
Marketing (2010) กล่าวถึง 5 วิวัฒนาการใหม่ที่ส าคัญของโลกธุรกิจในศตวรรษที่ 21 ที่นักการ
ตลาดควรเข้าใจเพ่ือให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลง ดังนี้ 1. วิวัฒนาการด้านการใช้สื่อทาง
อินเตอร์เน็ตและโทรศัพท์เคลื่อนที่ (Digital World) 2. วิวัฒนาการของเทคโนโลยีการขนส่งและการ
ติดต่อสื่อสารที่ย่อโลกให้แคบลงอันส่งผลต่อการเคลื่อนย้ายทรัพยากรได้อย่างกว้างขวางและง่ายดาย
ระหว่างผู้ผลิตและผู้จ าหน่าย (Flat World) 3. วิวัฒนาการของกฎและกติกาต่างๆ จากภาครัฐ 
(Government Policy) 4. วิวัฒนาการของการเปลี่ยนโปรแกรมการแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดจาก
การแข่งขันด้านต้นทุนและราคามาเป็นการแข่งขันด้านนวัตกรรมการตลาดอ่ืนๆ รวมถึงด้านการ
ออกแบบสินค้าที่ล้ ายุค (Innovative Competition) 5. ปัญหาด้านสภาวะแวดล้อมและพลังงาน
ของโลก (Environmental and Green Concerns) ดังนั้นการพัฒนาสมรรถนะของนักการตลาดให้
สามารถรู้เท่าทันและมีทักษะบริหารจัดการได้ดีเยี่ยมในศตวรรษนี้จึงเป็นเรื่องจ าเป็นและท้าทาย
อย่างยิ่ง 

 พระพรหมคุณาภรณ์ (Payutto, 2014) ได้กล่าวว่า วิทยาการต่างๆ ที่เจริญก้าวหน้าไม่
สามารถช่วยให้มนุษย์แก้ปัญหาของโลกและชีวิตได้อย่างเพียงพอ ไม่ว่าจะเป็นปัญหาจิตใจ ปัญหา
สังคมหรือปัญหาสิ่งแวดล้อม ปัญหาเหล่านั้นยิ่งรุนแรงหรือเพ่ิมทวี จึงถึงเวลาที่จะมีการก้าวใหญ่ครั้ง
ส าคัญในการหาทางออกให้แก่มนุษยชาติ การพัฒนาสมรรถนะที่สมบูรณ์ควรพัฒนาให้ครบทั้ง 3 
ด้าน รวมถึงการพัฒนาสติปัญญาของมนุษย์ให้เป็นคนเก่ง การพัฒนาศีลธรรมของมนุษย์ให้เป็นคนดี 
และการพัฒนาให้มนุษย์พอใจกับสภาวะเป็นอยู่กับปัจจุบันขณะของตนเองอย่างมีความสุข ซึ่ง
หมายถึงการมีวิชาการดี การมีวิชาชีพดี และมีวิชาชีวิตที่ดีพร้อมกันทั้ง 3 ด้าน  แม้ศาสนาพุทธเป็น
ศาสนาหลักของประเทศไทยถึงร้อยละ 94 (รายงานสถิติประชากรและสังคมแห่งชาติ, 2554) แต่
มักจะถูกใช้ในโปรแกรมของพิธีกรรมมากกว่าที่จะศึกษาและน าไปปฏิบัติในชีวิตการงานหรือ



 

ชีวิตประจ าวันด้วยความไม่เข้าใจจึงไม่สามารถเข้าถึงได้ หากมีการบูรณาการแบบเชื่อมโยงทุกส่วน
เข้าหากันทั้งเศรษฐกิจสังคม วัฒนธรรมและสิ่งแวดล้อมอย่างถูกต้องและสมดุลแล้วก็จะเกิดความ
ยั่งยืน (Prawet Wasri, 2006) มีผลงานวิชาการจ านวนมากในเรื่องการสร้างสมรรถนะของมนุษย์
และงานบูรณาการพุทธศาสนา เข้าสู่ศาสตร์สมัยใหม่ หากแต่ยังไม่มีงานบูรณาการของหลักพุทธ
ศาสนากับหลักการตลาด ผู้วิจัยจึงศึกษาอย่างจริงจังเพ่ือมุ่งสร้างสมรรถนะนักการตลาดชาวไทย โดย
น าหลักพุทธศาสนาที่เกี่ยวข้องกับหลักการตลาดมาบูรณาการ ซึ่งมุ่งหวังให้เกิดนวัตกรรมทาง
วิชาการของการตลาด และเพ่ือใช้เป็นสื่อไปยังกลุ่มนักการตลาดรุ่นใหม่ให้เข้าถึงพุทธศาสนาได้ง่าย
ขึ้นจนสามารถน าไปใช้ในการท างานและประยุกต์ใช้กับการด า เนินชีวิต สรุปได้ว่าเป็นการพัฒนา
สมรรถนะนักการตลาดชาวไทยทั้งในด้านวิชาการ วิชาความรู้ และวิชาชีวิต ควบคู่กับไปท้ัง 3 ด้าน 

 
2. วัตถุประสงค์การวิจัย 

2.1 เพ่ือศึกษาสภาพปัญหาและสมรรถนะในการท างานการตลาดของนักการตลาดตาม
แนวพุทธจิตวิทยา  

2.2 เพ่ือพัฒนาโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 
ตามแนวพุทธจิตวิทยา  

2.3 เพ่ือศึกษาผลของการใช้โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดใน
ศตวรรษท่ี 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา 

 
3.วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบผสานวิธี (Mixed-method Research) ระหว่างวิธีวิจัย
เชิงคุณภาพและวิธีวิจัยเชิงปริมาณ โดยผู้วิจัยท าการศึกษาอย่างละเอียดทั้งข้อมูลและเอกสาร การ
สัมภาษณ์ การสนทนากลุ่ม การตอบแบบสอบถาม และเก็บข้อมูลแบบมีส่วนร่วมและไม่มีส่วนร่วม 
การจดบันทึก การเข้าสัมมนา การจัดอบรมโปรแกรมฯ ที่ได้สร้างขึ้น การประเมินผลก่อนและหลัง
การอบรม  หลังจากนั้นผู้วิจัยได้น าข้อมูลมาสังเคราะห์และวิเคราะห์อย่างละเอียด และเขียนรายงาน
วิจัยเป็นการบรรยายเชิงสรุป รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ขั้นตอนที่ 1 วิเคราะห์แนวคิด ทฤษฎี เอกสารที่เกี่ยวข้องกับการตลาดและการพัฒนา
สมรรถนะมนุษย์ 

ศึกษาข้อมูลจากเอกสาร ต ารา และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับงานการตลาดในประเทศไทย
หลักพุทธธรรม หลักจิตวิทยา และทฤษฎีตะวันตกที่เชื่อมโยงกับการสร้างสมรรถนะ  ตลอดจนศึกษา
แนวคิดการฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา 

ขั้นตอนที่ 2 การพัฒนาโปรแกรมฝึกอบรมเพื่อสร้างสมรรถนะนักการตลาด 
น าเสนอโปรแกรมการสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 แนวพุทธจิตวิทยาฉบับ

ร่าง ซึ่งเป็นชุดฝึกอบรมที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นจากการสัมภาษณ์รายบุคคล นักการตลาดเชิงพุทธต้นแบบ 8 



 

ท่าน และท าแบบสอบถาม นักการตลาดรุ่นปัจจุบันจ านวน 357 คน หลังจากนั้นได้สรุปและ
วิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือน าไปประกอบการสร้างโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาด ซึ่ง
ประกอบด้วยเนื้อหาที่ใช้อบรมแนวคิด หลักการ สื่อการสอน ระยะเวลาวิธีท ากิจกรรม การวัดและ
การประเมินผล ผู้วิจัยเชิญนักวิชาการและผู้ทรงคุณวุฒิด้านต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง รวมถึงผู้ทรงคุณวุฒิ
ด้านพุทธศาสนา ผู้เชี่ยวชาญด้านการสอนและการอบรม นักการตลาด นักจิตวิทยาด้านปัญญาและ
จริยธรรม จ านวน 9 ท่าน ร่วมประเมินความเหมาะสมและความเป็นไปได้ของโปรแกรมฯ ที่ผู้วิจัยได้
จัดท าขึ้น จาก 3 ขั้นตอนนี้ 

1. ศึกษาปัญหาและรวบรวมข้อมูลพื้นฐาน 
2. วางแผนและก าหนดแนวทางการฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะ 
3. สร้างคู่มือของโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะฯ  

ทบทวนเครื่องมือและประเมินผลเบื้องต้น  
ขั้นตอนที่ 3 การทดลองใช้โปรแกรมฝึกอบรมฯ 

ผู้วิจัยด าเนินการประสานงานกับสมาคมการตลาดฯ เพ่ือจัดหานักการตลาดมาเข้ารับ
การฝึกอบรม โดยก่อนเข้ารับการฝึกอบรมผู้วิจัยได้ให้ผู้เข้ารับการฝึกอบรมท าแบบสอบถามเพ่ือ
วัดผลก่อนการฝึกอบรม โดยด าเนินการฝึกอบรมตามกระบวนการเป็นจ านวน 3 วัน โดยผู้วิจัยเป็น
ผู้น าการฝึกอบรม ผสมผสานกับโปรแกรมอ่ืนๆ จนสิ้นสุดกระบวนการฝึกอบรมตามที่ก าหนดไว้ เมื่อ
จบการฝึกอบรม ผู้วิจัยได้แจกแบบสอบถามเพ่ือวัดผลหลังการฝึกอบรมทันที  

ขั้นตอนที่ 4 การประเมินผลการฝึกอบรม (วัดผลก่อนและหลัง) 
 เป็นการตอบแบบสอบถามจากผู้เข้ารับการอบรมตามโปรแกรมฯ เพ่ือวัดสมรรถนะ

นักการตลาดก่อนและหลังการฝึกอบรม อีกทั้งยังมีการท าการวิจัยแบบกลุ่ม 3 สัปดาห์หลังการ
ฝึกอบรม 

ขั้นตอนที่ 5 การพัฒนาโปรแกรมการฝึกอบรม 
 เป็นการเผยแพร่โปรแกรมฝึกอบรมฯ สู่นักการตลาดและองค์การที่เกี่ยวข้อง เพ่ือสร้าง

นักการตลาดรุ่นใหม่ตามแนวพุทธจิตวิทยาการด าเนินงานวิจัยทั้ง 5 ขั้นตอนข้างต้น ผู้วิจัยเขียนเป็น
ภาพประกอบการด าเนินการวิจัยพัฒนาโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดใน
ศตวรรษท่ี 21 ด้วยแนวพุทธจิตวิทยาได้ 

 
  



 

4.ผลการวิจัย 
ผลการวิจัย มีรายละเอียดดังนี้ 
1). ผลการวิจัยด้านสภาพปัญหาของนักการตลาดในปัจจุบันยังขาดสมรรถนะในการท างาน

การตลาด 8 ข้อคือ 1. ความสามารถเขียนเชิงธุรกิจได้อย่างมืออาชีพ  2. ความสามารถใช้
ภาษาอังกฤษเพ่ือการสื่อสารทางธุรกิจได้ 3. ความสามารถเข้าใจกลไกของสื่อแนวใหม่ได้  4. 
ความสามารถสร้างสรรค์โครงการเพ่ือสังคม (CSR) อย่างเป็นรูปธรรม 5. ความสามารถวางแผน
การตลาด 6. ความสามารถจัดการกับความเครียด 7. ความรู้ทฤษฎีส าคัญทางการตลาด และ 8. 
ความสามารถเข้าถึงข้อมูลแนวโน้มต่างๆ ของศตวรรษท่ี 21 ได้อย่างคล่องแคล่ว 

ซึ่งวิเคราะห์จากผลการสัมภาษณ์นักการตลาดเชิงพุทธต้นแบบและผลจากแบบสอบถาม
นักการตลาดชาวไทย รวมถึงสมรรถนะทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านสมรรถนะทางกาย ด้านสมรรถนะทาง
สังคม ด้านสมรรถนะทางจิตใจ และด้านสมรรถนะทางปัญญา ผู้วิจัย ได้คัดเลือก สมรรถนะที่ส าคัญ
และจุดอ่อนที่ส าคัญ ในแต่ละด้านสมรรถนะ ดังต่อไปนี้ 

 
 
แผนภูมิที่ 1 ตาราง Matrix เปรียบเทียบระดับความส าคัญและการประเมินตนเองด้าน

สมรรถนะทางกาย (Physical Competency) 
จากแผนภูมิที่ 1 ผู้วิจัยพบว่าสมรรถนะที่เป็นจุดอ่อนส าคัญ ซึ่งหมายถึง เรื่องที่มีระดับ

ความส าคัญมากที่มีระดับคะแนนประเมินตนเองในระดับต่ า ต้องได้รับการพัฒนาศักยภาพในเรื่อง
นั้นเป็นเรื่องเร่งด่วนก่อน ในด้านสมรรถนะทางกาย (Physical Competency) มีทั้งหมด 3 
สมรรถนะได้แก่ 

 1) สามารถเขียนแผนงาน และเอกสารต่างๆ ได้อย่างมืออาชีพ 
 2) สามารถใช้ภาษาอังกฤษเพ่ือการสื่อสารทางธุรกิจได้ 
 3) เข้าใจกลไกของสื่อแนวใหม่และใช้สื่อดิจิทัลต่างๆ ได้อย่างดี 

                        

  
   

  
  

   
   

   

    

                         
                           
                        

       
                   
                    

                               
                          

                     
                       

     

                       
                         

        

                        
                      

                        
                    

                          

                 
                          
                  

                        
                          

       

จุดออ่นท่ีส าคญั จุดแข งท่ีส าคัญ

จุดแข งจุดออ่น



 

 
แผนภูมิที่ 2 ตาราง Matrix เปรียบเทียบระดับความส าคัญและการประเมินตนเองด้าน

สมรรถนะทางสังคม (Social Competency) 
จากแผนภูมิที่ 2 ผู้วิจัยพบว่าสมรรถนะที่เป็นจุดอ่อนส าคัญ หมายถึง เรื่องที่มีระดับ

ความส าคัญมากที่มีระดับคะแนนประเมินตนเองในระดับต่ า ต้องได้รับการพัฒนาศักยภาพในเรื่อง
นั้นเป็นเรื่องเร่งด่วนก่อนเรื่องที่อยู่ในระดับที่เป็นจุดอ่อน ในด้านสมรรถนะทางสังคม ( Social 
Competency) เรื่องท่ีต้องได้รับการพัฒนาเร่งด่วนมีทั้งหมด 2 สมรรถนะ ได้แก่ 

 1.สร้างสรรค์โครงการเพ่ือสังคม (CSR-Corporate Social Responsibility) ของ
บริษัทได้อย่างเป็นรูปธรรม 

 2.สามารถวางแผนงานด้านการตลาดโดยไม่เอาเปรียบสังคม 

 
แผนภูมิที่ 3 ตาราง Matrix เปรียบเทียบระดับความส าคัญและการประเมินตนเองด้าน

สมรรถนะทางจิตใจ (Emotional Competency) 
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จุดออ่นท่ีส าคญั จุดแข งท่ีส าคัญ
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จุดออ่นท่ีส าคญั จุดแข งท่ีส าคัญ

จุดแข งจุดออ่น

                 



 

จากแผนภูมิที่  3  พบว่าสมรรถนะที่ เป็นจุดอ่อนส าคัญ หมายถึง เรื่องที่มีระดับ
ความส าคัญมากที่มีระดับคะแนนประเมินตนเองในระดับต่ า ต้องได้รับการพัฒนาศักยภาพในเรื่อง
นั้นเป็นเรื่องเร่งด่วนก่อนเรื่องที่อยู่ในระดับที่เป็นจุดอ่อน ในด้านสมรรถนะทางจิตใจ (Emotional 
Competency) 

 เรื่องท่ีต้องได้รับการพัฒนาเร่งด่วนมีทั้งหมด 1 สมรรถนะได้แก่ 
 1..สามารถจัดการกับความเครียดได้ 

 
แผนภูมิที่ 4 ตาราง Matrix เปรียบเทียบระดับความส าคัญและการประเมินตนเองด้าน

สมรรถนะทางปัญญา (Wisdom Competency) 
จากแผนภูมิที่  4 พบว่าสมรรถนะที่ เป็นจุดอ่อนส าคัญ หมายถึง เรื่องที่มีระดับ

ความส าคัญมากที่มีระดับคะแนนประเมินตนเองในระดับต่ า ต้องได้รับการพัฒนาศักยภาพในเรื่อง
นั้นเป็นเรื่องเร่งด่วนก่อนเรื่องที่อยู่ในระดับที่เป็นจุดอ่อน ในสมรรถนะทางปัญญา (Wisdom 
Competency) เรื่องท่ีต้องได้รับการพัฒนาเร่งด่วนมีทั้งหมด 3 สมรรถนะได้แก่ 

1.สามารถวางแผนการตลาดอย่างมีหลักการ 
2.มีความเข้าใจแนวคิดและทฤษฎีทางการตลาด 
3.สามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารและแนวโน้ม/ทิศทางต่างๆของศตวรรษที่ 21 นี้ได้อย่าง

คล่องแคล่วรวดเร็ว 
 
2). ผลวิจัยด้านโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตาม

แนวพุทธจิตวิทยา พบว่า โปรแกรรมที่เหมาะสมเป็นโปรแกรมการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ ภายใต้
แนวคิด MARKETER TREE ประกอบด้วยแนวคิด 3 กลุ่มคือ กลุ่มเพาะสมรรถนะมี 4 กิจกรรม (M-
A-R-K) กลุ่มปลูกสมรรถนะมี 4 (E-T-E-R) กิจกรรม และ กลุ่มเก็บเกี่ยวสมรรถนะมี 4 กิจกรรม (T-
R-E-E) รวมทั้งสิ้น 12 กิจกรรม โดยเป็นการบูรณาการระหว่างหลักพุทธศาสนา หลักการตลาดและ
หลักจิตวิทยาเข้าด้วยกัน โดยได้รับการรับรองโดยผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดและนักวิชาการทางพุทธ
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ศาสนารวม 9 ท่านว่ามีความถูกต้องเหมาะสม โดยมีค่าดัชนีความสอดคล้องอยู่ระหว่าง 0.9 – 1.00 
โดยผู้วิจัยใช้หลักการบูรณาการแบบ “ธรรมโมโลยี- Dhammology” เพ่ือสร้างโปรแกรมฝึกอบรมฯ 
โดยใช้หลักการตลาดเป็นตัวตั้งและใช้หลักธรรมที่เกี่ยวข้องมาประยุกต์ใช้แทนเครื่องมือการตลาด
แบบเดิม รวม 12 กิจกรรมโดยมุ่งพัฒนานักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา 8 
สมรรถนะหลักที่เร่งด่วน โดยมีวิทยากรทั้งหมด 3 ท่าน ประกอบด้วยผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาด 
ผู้เชี่ยวชาญด้านพุทธศาสนา 

ผู้วิจัยได้พัฒนาโปรแกรมฝึกอบรมนักการตลาดตามหลักพุทธจิตวิทยาในศตวรรษที่ 21 
ประกอบไปด้วย 12 กิจกรรมหลัก โดยได้บูรณาการหลักพุทธศาสนาและหลักการตลาดเข้าไว้
ด้วยกันอย่างกลมกลืน ภายใต้ชื่อหลักสูตร: สร้างแบรนด์สู่ศตวรรษที่ 21 ด้วยธรรมโมโลยีการตลาด 
(Effective Brand Building Towards 21st Century via Dhammology-Marketing) โดย
ก าหนดระยะเวลา 3 วันเพ่ือให้ครอบคลุมเนื้อหาได้ครบถ้วน โดยจะมุ่งพัฒนาสมรรถนะต่างๆ ให้
ครอบคลุมทั้ง 3 องค์ประกอบ ของทฤษฎีของบลูม คือพุทธพิสัย (Cognitive Competencies)  จิต
พิสัย (Affective Competencies) และทักษะพิสัย (Performance Competencies) 

โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา 
ภายใต้ชื่อ “หลักสูตรสร้างแบรนด์สู่ศตวรรษที่ 21 ด้วยธรรมโมโลยีการตลาด” เป็นการบูรณาการ
ของหลักพุทธศาสนา หลักการตลาด และตามทฤษฎีการเรียนรู้ของบลูม (Bloom Taxonomy)  

3). ผลการใช้โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือเสริมสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตาม
แนวพุทธจิตวิทยา พบว่ามีการเปลี่ยนแปลงด้านสมรรถนะความรู้และด้านสมรรถนะทักษะหลังการ
อบรมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุดและสูงกว่าก่อนการอบรมอย่างมีนัยยะส าคัญทางสถิติ .05 
ส่วนผลสมรรถนะด้านเจตคติพบว่าหลังการทดลองและก่อนทดลองมีการเปลี่ยนแปลงดีขึ้น แต่ไม่มี
ความแตกต่างกันทางสถิติ ตามตารางท่ี 1,2 และ 3 ดังต่อไปนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ตารางที่ 1 ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดใน
ศตวรรษ ที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านความรู้”                                                      
N=15 
โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาด

ในศตวรรษ ที่ 21  
 “สมรรถนะด้านความรู้” 

ค่าเฉลี่ย( ) S.D. t  -value 

Pre-test 2.99 .536 
11.818* .000 

Post-test 4.08 .379 
 * มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 จากตารางที่ 1 ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาด
ในศตวรรษ ที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านความรู้” พบว่า
มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (t= 11.818*,  -value=.000) นั่น
หมายความว่า หลังการทดลองโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 
ตามแนวพุทธจิตวิทยา“สมรรถนะด้านความรู้” มีคะแนนเฉลี่ยสูงกว่าก่อนการทดลองโปรแกรม
ดังกล่าว (คะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 และ 2.99 ตามล าดับ) 
ตาราง 2 ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 
ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านเจตคติ” 

N=15 
โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะ

นักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 
“สมรรถนะด้านเจตคติ” 

ค่าเฉลี่ย ( ) S.D. t  -value 

Pre-test 4.45 .503 
1.601 .132 

Post-test 4.68 .387 
 * มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 จากตารางที่ 2 ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาด
ในศตวรรษ ที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านเจตคติ” พบว่า
ไม่มีความแตกต่างกัน 
ตาราง 3 ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 
ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านทักษะ” 

N=15 
โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการ

ตลาดในศตวรรษ ที่ 21  
ค่าเฉลี่ย ( ) S.D. t  -value 



 

 “สมรรถนะด้านทักษะ” 
Pre-test 3.46 .379 

8.831* .000 
Post-test 4.26 .323 

 * มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
 จากตารางที่ 3 ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาด
ในศตวรรษ ที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านทักษะ” พบว่ามี
ความแตกต่างกันกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (t= 8.831*,  -value=.000) นั่น
หมายความว่า หลังการทดลองโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 
ตามแนวพุทธจิตวิทยา “สมรรถนะด้านทักษะ” มีคะแนนเฉลี่ยสูงกว่าก่อนการทดลองโปรแกรม
ดังกล่าว (คะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 และ 3.46 ตามล าดับ)  
 โดยสรุป ผลของโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 
ตามแนวพุทธจิตวิทยา ซึ่งเป็นการวิจัยแบบผสานวิธี (Mixed Method) รวมถึงการสัมภาษณ์นักการ
ตลาดต้นแบบ การท าแบบสอบถามนักการตลาดปัจจุบัน จ านวน 357 คน ไปจนถึงการทดลอง
ฝึกอบรมนักการตลาด 15 คน ด้วยโปรแกรมฯ นี้ มีประสิทธิภาพเป็นที่น่าพอใจ และมีความ
เหมาะสมที่จะน าไปพัฒนานักการตลาดเพ่ือให้มีความพร้อมทั้งด้านความรู้ (วิชาการ)  ทั้งการปรับ
น าไปใช้กับงานการตลาด (วิชาชีพ) และทั้งจิตส านึกที่มีต่อสังคม (วิชาชีวิต) และเหมาะสมที่จะปรับ
ใช้ในศตวรรษที่ 21 นี้เพราะมีการแข่งขันสูงในระดับสังคมโลกในขณะที่มีการมุ่งผลทั้งด้านธุรกิจและ
การมีส่วนร่วมในการดูแลสังคมในปัจจุบัน โปรแกรมนี้ถือเป็นการบูรณาการของโลกตะวันตก 
(หลักการตลาด) เข้าดับโลกตะวันออก (หลักพุทธศาสนา) อย่างกลมกลืนและเป็นครั้งแรกในงาน
การตลาดซึ่งริเริ่มมาจากโลกตะวันตกทั้งสิ้นมากว่า 70 ปี โดยมีผลการฝึกอบรมโปรแกรมฯ 
เปรียบเทียบก่อนและหลังการฝึกอบรม โดยใช้ค่าสถิติ Paired sample t test สรุปได้ดังนี้ 

1) ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 
21 ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านความรู้” พบว่ามีความแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 นั่นหมายความว่า หลังการทดลองโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือ
สร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา “สมรรถนะด้านความรู้” มี
คะแนนเฉลี่ยสูงกว่าก่อนการทดลองโปรแกรมดังกล่าว (คะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 และ 2.99 
ตามล าดับ) 

2) ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 
ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านเจตคติ” พบว่ามีคะแนนสูงขึ้น แบบ
ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ 



 

3) ผลการเปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 
ตามแนวพุทธจิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านทักษะ” พบว่ามีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 นั่นหมายความว่า หลังการทดลองโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้าง
สมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา “สมรรถนะด้านทักษะ” มีคะแนน
เฉลี่ยสูง 
 
5. การอภิปรายผลการวิจัย 

การอภิปรายตามวัตถุประสงค์การวิจัย มีดังนี้  
อภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ที่ 1 พบว่า ประเด็นสภาพปัญหาและสมรรถนะในการ

ท างานการตลาดของนักการตลาดตามแนวพุทธจิตวิทยา พบว่านักการตลาดในปัจจุบันมีปัญหา
อุปสรรคในการท างานหลายด้าน เช่น ขาดความคิดสร้างสรรค์ ขาดความเชื่อมั่น ขาดความคิดนอก
กรอบ ขาดความมุ่งมั่นในการท างาน ขาดความเข้าใจพฤติกรรมมนุษย์ (ผู้บริโภค) ในเชิงลึกจึงไม่
สามารถสื่อสารกับลูกค้าได้ตรงความต้องการ ความรู้ด้านการตลาดเชิงทฤษฎียังไม่เพียงพอที่จะ
ประยุกต์มาใช้กับงานการตลาด สอดคล้องกับเรวัติ (Rewat Tantayanont, 2559) ที่ได้สรุปปัญหา
ด้านการตลาดของเอสเอ็มอีไทยไว้อย่างน่าสนใจว่า 1) ไม่สามารถเข้าใจผู้บริโภคได้อย่างลึกซึ้ง 2) ไม่
สามารถติดตามการเปลี่ยนแปลงของตลาดได้ อุปสรรคของการที่บัณฑิตสาขาการตลาดเริ่มเข้าไป
ท างานในต าแหน่งนักการตลาดคือความเหมาะสมของต าแหน่งงานกับตัวบุคคล และอุปสรรคส าคัญ
ประการที่สองคือการที่นักการตลาดเหมาะสมกับต าแหน่งหรือไม่ 

การปรับตัวให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงในศตวรรษที่ 21 นี้ อีกทั้ง เอียน (Walker, Ian, 
2009) เชื่อว่ามี 8 สมรรถนะส าคัญที่ต้องการพัฒนาเพ่ือก้าวสู่สมรรถนะที่ 21 อย่างมั่นใจ นั้นรวมถึง 
สมรรถนะด้านความรู้ (เช่น การเขียนแผนการตลาด เป็นต้น) สมรรถนะด้านสังคม (การเข้าใจ
จริยธรรมการตลาด การท ากิจกรรมเพื่อสังคม (CSR) เป็นต้น) สมรรถนะทางกาย (ภาษาอังกฤษและ
สื่อทางดิจิทัล) และ สมรรถนะทางจิต (การบริหารความเครียด) ทั้งนี้อาจเป็นเพราะการเปลี่ยนแปลง
อย่างรวดเร็วของศตวรรษที่ 21 ที่ท าให้นักการตลาดต้องแข่งขันสูง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของรัฐ
พลและเยาวภา (Rattapol Sanson and Yaowapa Patomsirikul, 2556) ว่ากลยุทธ์การตลาด
ปัจจุบันได้เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การผสมผสาน ทั้งการวางแผนกลยุทธ์การสื่อสารและกลยุทธ์
ด้านผลิตภัณฑ์มีความจ าเป็นอย่างมากส าหรับนักการตลาดในการอยู่รอดของผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
นอกจากนั้น ริชาร์ด อี. บอยาทซิส (Richard E. Boyatzis, 2008) กล่าวว่าสมรรถนะเกี่ยวกับ
อารมณ์ (Emotional Competencies)  สังคม (Social intelligence Competencies) และ
ปัญญา (Cognitive Competencies) เป็นสิ่งที่ก าหนดความสามารถของผู้บริหารในศตวรรษที่ 21 
และได้ยืนยันว่าสมรรถนะส าคัญเหล่านี้สามารถพัฒนาให้เกิดในผู้ใหญ่ได้ ซึ่งยังสอดคล้องกับแนวคิด
ของท่านพระพรหมคุณาภรณ์ (Payutto, P.A, 2551) ว่าพุทธวิธีในการแก้ปัญหาในศตวรรษที่ 21 
ว่าเป็นเพราะสภาพการพัฒนาของโลกในยุคก่อน (ศตวรรษที่ 20) เกิดจากการมุ่งหวังที่จะให้มนุษย์



 

ส่วนน้อยมีความสุขก็ต้องให้ธรรมชาติและมนุษย์อ่ืนส่วนใหญ่ต้องยอมรับความทุกข์เป็นความสุขจาก
การก่อทุกข์แก่ธรรมชาติและมนุษย์เหล่าอื่นธรรมชาติก็แย่ สังคมก็ยับเยิน ดังนั้นหากนักการตลาดใน
ศตวรรษที่ 21 ไม่เข้าใจปัจจัยทางสังคมโดยไม่สามารถวางแผนแบบสมดุลระหว่างประโยชน์ภายใน
และประโยชน์โดยรวมของสังคม ก็จะไม่สามารถสร้างผลส าเร็จได้โดยง่าย ทั้งนี้ผลวิจัยสมรรถนะที่
นักการตลาดต้องการจากแผนภูมิที่ 1,2,3 และ 4  
สมรรถนะส าคัญที่นักการตลาดต้องการในศตวรรษที่ 21 

การอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ที่ 2 พบว่า การพัฒนาโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้าง
สมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา พบว่ามีความเหมาะสมในเรื่องของ
เนื้อหา การบูรณาการ การผสมผสานกิจกรรม การล าดับกิจกรรมและการมีการปฏิบัติจริงในงาน
ของผู้เข้าอบรมแต่ละหัวข้อ การให้ผู้เข้าอบรมได้ซักถามวิทยากรได้ขณะฝึกปฏิบัติ นักการศึกษาและ
นักวิชาการให้ความส าคัญกับการพัฒนาสมรรถนะแบบองค์รวมด้วยการบูรณาการ โดยไม่แยกการ
พัฒนาออกเป็นส่วนๆ (เบญญาภา คงมาลัย,2556)  สรุปได้ว่าการสร้างโปรแกรมเพ่ือพัฒนา
สมรรถนะนักการตลาดจ าเป็นต้องมองให้ครบทุกด้าน (Kambi, Shampy, 2015) ทั้งปัจจัยด้าน
ความรู้ด้านกลยุทธ์ต่างๆ  ด้านจิตใจ และด้านอ่ืนๆ ที่พบว่าเป็นความต้องการของนักการตลาดเพ่ือ
จะเพ่ิมประสิทธิภาพทั้งร่างกายและจิตใจอีกด้วย (Saleh, Alharbi Adel, 2015) เกิดแนวทางการ
เรียนรู้ และอาจเป็นเพราะโปรแกรมฯ นี้ได้พัฒนามาจากผลวิจัยปัญหาและสมรรถนะที่นักการตลาด
ต้องการจริง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของโรเซฟสกี และออฟเฟอร์ (Anne Rosefsky Saavedra, V. 
Darleen Opfer, 2017,p 8-10) ที่ได้สรุปทักษะในการอยู่รอด (Survival Skills) ในศตวรรษที่ 21 
ที่จ าเป็นคือการคิดเชิงวิพากษ์ (Critical Thinking) และการคิดเชิงแก้ปัญหา (Problem Solving) 
ด้วยโปรแกรมท่ีมีการฝึกฝนจริงขณะเรียนรู้  

โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตามแนวพุทธ
จิตวิทยา เป็น “นวัตกรรมทางพุทธศาสนา” เพราะเป็นโปรแกรมใหม่ที่เกิดจากการบูรณาการทั้ง 3 
หลักส าคัญ คือ หลักพุทธศาสนา หลักการตลาด และหลักจิตวิทยา เป็นการด าเนินรอยตามพระราช
ปณิธานและปรัชญาของมหาวิทยาลัยดังที่พระพรหมบัณฑิต (Dhammajitto, P, 2560) ได้กล่าวไว้
ว่า การบูรณาการพระพุทธศาสนากับศาสตร์สมัยใหม่ให้เข้าใจง่ายถือเป็นเรื่องส าคัญยิ่งเพ่ือคน
ทั้งหลายจะได้น าเอาไปขบคิด น าไปท าต่อ สานต่อ ท าวิจัยต่อ เกิดเป็นแรงบันดาลให้เกิดงานวิจัย
ด้านบูรณาการพระพุทธศาสนากับศาสตร์สมัยใหม่ เรียกกันว่า “นวัตกรรมทางพระพุทธศาสนา”
ขึ้นมา ดังนั้นจึงถือว่างานวิจัยชิ้นนี้ได้สร้างขึ้นมา สมดังปณิธาณข้อนี้ สอดคล้องกับผลวิจัยของของ
ชิณญ์ (Shin Songamornsiri, 2554) ที่สรุปไว้ว่า การตลาดอยู่ในฐานะเป็น "เครื่องมือของศาสนา" 
มากกว่า "ศาสนาจะเป็นเครื่องมือของการตลาด" เพราะการตลาดจะเข้ามาท าหน้าที่ในการพัฒนา
ช่องทางให้ศาสนา ในฐานะเป็นสิ่งที่มีคุณค่าในรูปแบบการใช้สติปัญญาในการพิจารณา เพ่ือจะน าพา
ให้มนุษย์หลุดรอดออกจากความกลัว ความสิ้นหวัง และไร้แรงบันดาลใจ และช่วยใช้หลักการศาสนา
เป็นเครื่องมือส าคัญที่จะน าไปสู่การค้นพบตัวเอง และเขาถึงความจริงสูงสุดในทางศาสนา หากจะ



 

มองในมิตินี้ว่า ธรรมะเป็นประดุจแพข้ามฝาก การตลาดก็อาจจะเป็นใบพายเพ่ือที่จะค้ ายัน และพาย
เพ่ือช่วยให้แพไปถึงฝั่งโดยเร็ววันและบรรลุวัตถุประสงค์ได้ส าเร็จเป็นต้น 

นอกจากนี้โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตาม
แนวพุทธจิตวิทยา นี้ยังถือเป็น “นวัตกรรมทางการตลาด” เนื่องด้วยเป็นครั้งแรกที่น าพุทธศาสนา
และจิตวิทยามาช่วยสร้างสมรรถนะนักการตลาดอย่างที่ไม่เคยปรากฏมาก่อน  และอาจเป็นแนวทาง
สู่นวัตกรรมใหม่ที่เรียกว่า “การตลาด 5.0” เนื่องด้วยเป็นการพัฒนาไปอีกขั้นถัดจากการตลาด 4.0 
ที่ก าลังเป็นนวัตกรรมการตลาดที่เป็นที่สนใจของนักการตลาดทั่วโลก โดยปรมาจารย์การตลาดคอต
เลอร์และคาร์ธาเจย์ (Kotler,  Kartajay, 2017) ที่สรุปไว้ในงานการตลาด 4.0 ว่าในโลกที่เทคโนโลยี
สูงเท่าไหร่ คนยิ่งต้องการความใกล้ชิดเท่านั้น (In a high-tech world, people long for high 
touch) ยิ่งความก้าวหน้ามาเท่าไหร่ คนยิ่งต้องการของพ้ืนๆ มากเท่านั้น การตลาด 4.0 มาแทนที่
การตลาด 3.0 ที่เน้นเรื่องสื่อดิจิทัล มาเป็นการให้ความสนใจความคิดและสิ่งที่ลูกค้าต้องเผชิญ 
(Customer Journey) ในแต่ละวัน แต่เน้นว่าบทบาทของนักการตลาดต้องเปลี่ยนเป็นการน าทางให้
ลูกค้ารู้จักสินค้าไปจนถึงการท าให้เขารักและพูดถึงในแง่ดีมากขึ้น ผู้วิจัยเล็งเห็นว่าคุณค่าของ
งานวิจัยฉบับนี้ สามารถน าเผยแผ่สู่วงการการตลาดทั้งในระดับประเทศและระดับโลก เพ่ือสร้าง
นักการตลาดรุ่นใหม่ (นักการตลาด 5.0) ที่พร้อมทั้งวิชาความรู้ วิชาชีพ และวิชาชีวิต  
 การอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ที่ 3 พบว่าประเด็นเกี่ยวกับผลของการใช้โปรแกรม
ฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษที่ 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา มี ผลการ
เปรียบเทียบโปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือสร้างสมรรถนะนักการตลาดในศตวรรษ ที่ 21 ตามแนวพุทธ
จิตวิทยาก่อนและหลังการฝึกอบรม “สมรรถนะด้านความรู้”และ “สมรรถนะด้านทักษะ” มีคะแนน
เฉลี่ยสูงกว่าก่อนการทดลองโปรแกรมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งเป็นไปตาม
สมมุติฐาน อย่างไรก็ตาม“สมรรถนะด้านเจตคติ” พบว่ามีคะแนนสูงขึ้น ทั้งนี้อาจเป็นเพราะนักการ
ตลาดกลุ่มทดลองมีสมรรถนะในด้านเจตคติในระดับสูงก่อนอบรม ซึ่งรวมถึง การพัฒนาศักยภาพ
ของตนเอง  ยึดมั่นในจรรยาบรรณ และมีคุณธรรมในการบริหารแล้วในปัจจุบัน ซึ่งเห็นได้ชัดเจนจาก
การนักการตลาดสนใจหลักธรรมพระพุทธศาสนาเป็นทุนเดิมจึงสมัครมาเข้าร่วมโปรแกรมฝึกอบรมฯ
ในครั้งนี้ สะท้อนให้เห็นได้ว่า นักการตลาดเห็นความส าคัญและยึดมั่นในคุณธรรมและจริยธรรมใน
การพัฒนาสมรรถนะของตนเอง สอดคล้องกับผลการวิจัยของชิณญ์  ทรงอมรสิริ (2554) กล่าวว่า 
การตลาดที่เน้นแต่, "อารมณ์" เพ่ือกระตุ้นให้เกิดตัณหา หรือความรู้จักอยากทางผัสสะต่างๆ เช่น 
ทางตา หู จมูก ลิ้น กาย และใจอย่างไม่มีที่สิ้นสุดนั้น อาจจะท าให้มนุษย์เผชิญหน้ากับการแสวงหา
สิ่งเสพ เพ่ือตอบสนองความอยากอย่างต่อเนื่องไม่มีที่สิ้นสุด แต่การที่มนุษย์มีปัญญารู้เท่าทันความ
อยาก และเสพอย่างมีสติ โดยตระหนักรู้ถึงคุณค่าอันแท้จริง ยอมท าให้มีท่าทีต่อการบริโภคสินค้า
และการบริการ ในฐานะเป็น "สิ่งจ าเป็น"มากกว่า "จ ายอม" และสนองตอบในฐานะเป็นทาสของการ
บริโภคเพ่ือสนองตอบต่อความต้องการและกระแสสังคม หรือค่านิยมแบบผิดๆ อย่างไรก็ดีหากมีการ
ขยายผลออกไปในวงกว้างสู่นักการตลาดที่ไม่เข้าใจหลักพุทธศาสนามาก่อน อาจสามารถเห็นผล



 

ความแตกต่างของสมรรถนะข้อเจตคตินี้ระหว่างก่อนและหลังการทดลองได้ชัดเจนขึ้น ดังเช่น ข้อ
ค้นพบจากวิจัยของกมลาศ ภูวชนาธิพงศ์ และ พุทธชาติ แผนสมบุญ (2016)  ที่พบว่า การฝึกอบรม
ที่ใช้กระบวนการไตรสิกขา มุ่งพัฒนาความคิดอย่างแยบคาย โดยเฉพาะรู้จักวิธีคิดแบบคุณค่าแท้ 
คุณค่าเทียม คุณโทษประโยชน์และทางออก การจะพัฒนาความคิดนี้ได้ก็ต้องมีกัลยาณมิตรที่
ช่วยเหลือ หรือสร้างกระบวนการให้เกิดการเรียนรู้ พัฒนาเป็นความเข้าใจ เปลี่ยนฐานคิดเข้าใจต่อ
สิ่งที่เกิดขึ้น วิเคราะห์ แยกแยะสิ่งดีไม่ดีได้ ผ่านกระบวนการฝึกอบรมแบบองค์รวมคือ ศีล สมาธิ 
และปัญญาจนเกิดการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในทิศทางที่ดีขึ้น  

การอภิปรายผลต่องานด้านพุทธจิตวิทยานั้น สรุปได้ว่านับได้ว่าโปรแกรมสร้างสมรรถนะ
นักการตลาดในศตวรรษท่ี 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา เป็นการสร้างมิติของพุทธจิตวิทยามาสู่ทางงาน
ด้านธุรกิจ นอกเหนือไปจากงานพุทธจิตวิทยาด้านพฤติกรรมมนุษย์อ่ืนๆ เช่น การให้ค าปรึกษา เป็น
ต้น การน าพุทธจิตวิทยาเข้าไปมีบทบาทในงานการตลาดมีประโยชน์ 2 ประเด็นคือ สามารถท าให้
นักการตลาดเข้าถึงพุทธศาสนาในวงการสาขาอาชีพที่แตกต่างเป็นการเพ่ิมโอกาสให้มีความเข้าใจ
แนวคิดและหลักพุทธศาสนา และ  2. พุทธจิตวิทยาน่าจะมีส่วนให้นักการตลาดสร้างสรรค์งานที่มี
คุณค่าทางจิตใจและค านึงถึงสังคม (สีลภาวนา) ด้วยโครงการซีเอสอาร์ เพ่ือสังคม (Corporate 
Social Responsibility-CSR) มากขึ้น  
 
6.ข้อเสนอแนะ 

 จากการวิจัยครั้งนี้พบผลการฝึกอบรมหลังการฝึกอบรมสูงกว่าก่อนฝึกอบรม ดังนั้น
งานวิจัยนี้น่าจะมีการพัฒนาให้สมบูรณ์ยิ่งขึ้นเพ่ือน าไปปรับใช้ในอนาคตได้ จึงข้อเสนอแนะในเชิง
นโยบาย ในเชิงการปฏิบัติและในการวิจัยในครั้งต่อไปดังนี้ 

 1 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย  
1) นักวิชาการและสถาบันที่มีการเรียนการสอนวิชาการตลาดควรศึกษาผลของการ

คัดเลือกสมรรถนะที่ส าคัญตามแนวภาวนา 4 เพ่ือการพัฒนานักการตลาดรุ่นใหม่อย่างแท้จริง  
2) สถาบันที่มีการเรียนการสอนการตลาดควรพิจารณาบรรจุหลักสูตรเพ่ือสร้างนักการ

ตลาดแบบไตรจักขุ รวมถึงการพัฒนาให้เป็นผู้ที่เพียบพร้อมทั้ง 3 ด้าน คือวิชาความรู้ วิชาชีพ และ
วิชาชีวิต เข้าใจการท างานแบบสมดุล 

3) องค์กรธุรกิจทุกองค์กรควรให้ความส าคัญกับการพัฒนานักการตลาด ในทฤษฎีที่
ส าคัญต่างๆ ตามผลการวิจัยทั้ง 8 ข้อ เพ่ือการท างานในศตวรรษท่ี 21 ได้ดีขึ้น 

 2 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติ 
1) ควรเริ่มการพัฒนาสมรรถนะตั้งแต่ระดับนักศึกษาวิชาการตลาด เพ่ือให้มีความเข้าใจ

และสามารถเลือกใช้ได้ผสมผสานกับหลักการตลาดที่ใช้ในปัจจุบัน โดยไม่เกิดความคุ้นชินกับ
การตลาดแนวตะวันตก ซึ่งมีการสอนในสถาบันอุดมศึกษาเพียงอย่างเดียวในปัจจุบัน 



 

2) ควรพิจารณาการพัฒนางานการตลาดแบบครบทุกด้าน ให้เป็นส่วนหนึ่งของหลักสูตร
สู่กลุ่มผู้บริหารธุรกิจเพ่ือสร้างความตระหนักรู้ เนื่องจากผู้บริหารเป็นกลุ่มบุคคลที่ก าหนดนโยบาย
ของธุรกิจอันส่งผลให้เกิดกิจกรรมต่างๆ ของนักการตลาด หากทั้งฝ่ายนโยบายและฝ่ายปฏิบัติมี
เป้าหมายไปในทิศทางเดียวกัน และมีบุคคลหลายฝ่ายมาเป็นแนวร่วมในการประยุกต์ใช้หลักธรรม
ทางพุทธกับการตลาดได้อย่างจริงจังและต่อเนื่องแล้ว ย่อมส่งผลให้โปรแกรมฯ นี้มีความส าเร็จอย่าง
กว้างขวางขึ้น  

 3 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
1) เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้เป็นการทดลองและพบว่ายังมีการติดตามผลในระยะสั้น

และไม่ต่อเนื่อง ดังนั้นควรน าโปรแกรมนี้ไปทดลองซ้ าโดยมีการศึกษาและติดตามผลสมรรถนะใน
ระยะยาว เพ่ือเข้าใจการเปลี่ยนแปลง อุปสรรค และปัญหาจริงต่อเนื่อง เพ่ือการปรับปรุงโปรแกรม
ฝึกอบรมนักการตลาดในศตวรรษท่ี 21 ตามแนวพุทธจิตวิทยา 

 2) การทดลองเป็นการท าในกลุ่มนักการตลาดที่ท างานมานานเกิน 5 ปีขึ้นไป และคุ้น
กับการใช้ทฤษฎีการตลาดตะวันตก จึงควรทดลองในกลุ่มนักศึกษาสาขาการตลาด เพ่ือให้เกิดการ
เข้าใจและการรับรู้แนวคิดนี้ในระยะแรกของการเริ่มต้นในวิชาชีพนี้ เพ่ือให้เกิดการคุ้นเคยและ
ยอมรับได้มากข้ึนเมื่อเทียบกับการฝึกเม่ือท างานแล้ว 

3) การทดลองในงานวิจัยนี้ ท ากับนักการตลาดอาชีพ เพ่ือเข้าใจถึงความเป็นไปได้ใน
การเผยแผ่งานบูรณาการนี้ ควรท าวิจัยในกลุ่มนักวิชาการและอาจารย์สาขาการตลาด เพ่ือเข้าใจการ
ยอมรับและการปรับน าไปใช้หากมีการรับรู้แนวคิดนี้เพ่ือเป็นการปูรากฐานการบูรณการพุทธศาสนา
ในวิชาชีพนี้ 
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