
 
 
 
 
 

 

วิจัยในชัน้เรียน 
 

เร่ือง การพัฒนาผลสัมฤทธ์ิทางการเรียน รายวิชาการจัดแสดงสินค้า ของนักเรียน
นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ สาขาวิชาการตลาด  โดยใช้ชุดฝึกทักษะ  
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งานวิจัยฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการพัฒนานักเรียน นักศึกษา 
วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ 

ปีการศึกษา 2568 



 
 
 
 
 

 
บทคัดย่อ 

 

ชื่องานวิจัย การพัฒนาผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน รายวิชาการจดัแสดงสินค้าของนักศึกษา 
  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ สาขาวชิาการตลาด โดยใชชุ้ดฝึกทักษะ 
ชื่อผู้วิจัย  นางศริษา  สาระวัล 
สาขาวิชา การตลาด 
สถานศกึษา วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ 
ปีการศึกษา 2568 
 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ คือ 1) เพื่อพัฒนาผลสัมฤทธิ์การเรียนรายวิชาการจัดแสดงสินค้า 
โดยใช้ชุดฝึกทักษะสินค้าจริง ของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพ ชั้นปีที่ 2 สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ  2) เพื่อเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน  ก่อนเรียน
และหลังเรียนของนักเรียน นักศึกษาโดยใช้ชุดฝึกทักษะ   กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ นักเรียน 
นักศึกษา ระดับชั้น ประกาศนียบัตรวิชาชีพ ระดับชั้นปีที่ 2 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยการอาชีพ  
วารินช าราบ จ านวน 10 คน  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ ชุดฝึกทักษะ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ 
ค่าเฉลี่ยก่อนเรียนและหลังเรียน 
 ผลการวิจัย พบว่า จากการใช้ชุดฝึกทักษะ มีค่าเฉลี่ยหลังเรียนสูงขึ้น การพัฒนาผลสัมฤทธิ์
ทางการเรียน รายวิชาการจัดแสดงสินค้าของนักเรียน นักศึกษา ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ 
สาขาวิชาการตลาด  จ านวนนักศึกษา 10 คน   ในรายวิชาการจัดแสดงสินค้า  ภาคเรียนที่ 2             
ปีการศึกษา 2568   มีผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาวิจัย  จากการใช้ชุดฝึก
ทักษะการน าเสนอสินค้าจริง นักเรียน นักศึกษาที่ผ่านการฝึกทักษะการน าเสนอมีผลการทดสอบได้
คะแนนหลังเรียนดีขึ้นคิดเป็นร้อยละ 40  แสดงว่าการใช้ชุดฝึกท าให้ทักษะการน าเสนอของนักเรียน 
นักศึกษา ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ ชั้นปีที่ 2  สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยการอาชีพวาริน     
ช าราบดีขึ้น   
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 จากการวิจัยครั้งนี ้ ขอขอบพระคุณผู้อ านวยการ นางสุวนิจ สรุิยพันตรี  ทีใ่ห้โอกาสในการ
อบรมการท าวจิัยครั้งนั้น  บังเกิดผลให้สามารถท าวิจัยฉบับน้ีส าเร็จได้ดว้ยดี  ขอบคุณความเอาใจใส่
ของนักเรียน นักศึกษา พร้อมทั้งบุคลากรทางการศึกษาทีก่รุณาให้ข้อมูล ข้อแนะน า แก้ไขข้อบกพร่อง
ต่างๆ รวมทั้งให้ข้อเสนอแนะ  ที่เป็นประโยชน์ท าให้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี  ผู้วิจัยขอขอบพระคุณเป็น
อย่างสูง มา ณ โอกาสนี ้ 

      

       นางศริษา  สาระวัล 
               ครู สาขาวิชาการตลาด 
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บทที่ 1  
บทน า  

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

     พระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. 2542 แก้ไขเพิ่มเติม (ฉบับที่3) 2553 หมวด 4 
แนวการจัดการศึกษา มาตราที่ 22 กล่าวว่า “การจัดการศึกษาต้องยึดหลักว่าผู้ เรียนทุกคนมี
ความสามารถเรียนรู้และพัฒนาตนเองได้และถือว่า ผู้เรียนมีความส าคัญที่สุด (Children Center) 
กระบวนการจัดการศึกษาต้องส่งเสริมให้ผู้เรียนสามารถพัฒนาตามธรรมชาติและเต็มตามศักยภาพ  
และมาตราที่ 24 การจัดกระบวนการเรียนรูให้สถานศึกษาและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องด าเนินการ
ดังต่อไปนี้ (1) จัดเนื้อหาสาระและกิจกรรมให้สอดคล้องกับความสนใจและความถนัดของผู้ เรียนโดย
ค านึงถึงความแตกต่างระหว่างบุคคล (2) ฝึกทักษะ กระบวนการคิด การจัดการ การเผชิญสถานการณ์
และการประยุกต์ความรู้มาใช้เพื่อป้องกันและแก้ไขปัญหา (3) จัดกิจกรรมให้ผู้เรียนได้เรียนรู้จาก
ประสบการณ์จริงฝึกการปฏิบัติให้ท าได้ คิดเป็นท าเป็น รักการอ่านและเกิดการใฝ่รู้อย่างต่อเนื่อง (4) 
จัดการเรียนการสอนโดยผสมผสานสาระความรู้ด้านต่าง ๆ อย่างได้สัดส่วนสมดุลกัน รวมทั้ง ปลูกฝัง
คุณธรรม ค่านิยมที่ดีงามและคุณลักษณะอันพึงประสงค์ทุกวิชา   (5) ส่งเสริมสนับสนุนให้ผู้สอน
สามารถจัดบรรยากาศ สภาพแวดล้อม สื่อการเรียนและอ านวยความสะดวก เพื่อให้ผู้เรียนเกิด การ
เรียนรู้และมีความรอบรู้  รวมทั้งสามารถใช้การวิจัยเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการเรียนรู้  ทั้งนี้ ผู้สอน
และผู้เรียนอาจเรียนรู้ไปพร้อมกันจากสื่อการเรียนการสอนและแหล่งวิทยาการประเภทต่างๆ  (6) 
จัดการเรียนรู้ให้เกิดขึ้นได้ทุกเวลาทุกสถานที่ มีการประสานความร่วมมือกับบิดามารดา ผู้ปกครอง 
และบุคคลในชุมชนทุกฝ่าย เพื่อร่วมกันพัฒนาผู้เรียนตามศักยภาพ 

      มาตรฐานการอาชีวศึกษา  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ พ.ศ.2567  และระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง พ.ศ.2567 มาตรฐานการอาชีวศึกษา หมายความว่า ข้อก าหนดเกี่ยวกับ
คุณลักษณะ คุณภาพ และมาตรฐานในการจัดการอาชีวศึกษาที่พึงประสงค์ เพื่อใช้เป็นเกณฑ์ในการ
ส่งเสริม การก ากับดูแลการตรวจสอบ การประเมินผลและการประกันคุณภาพการจัดการอาชีวศึกษา
มาตรฐานการอาชีวศึกษา ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ พ.ศ.2567 และระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ
ชั้นสูง พ.ศ. 2567  เพื่อการประกันคุณภาพภายในสถานศึกษาที่เปิดสอนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ
และระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง  มาตรฐานที่ 3 ด้านการจัดการเรียนการสอนที่เน้นผู้เรียนเป็น
ส าคัญ สถานศึกษาจัดการเรียนการสอนตามมาตรฐานคุณวุฒิอาชีวศึกษาแต่ละระดับ ตามหลักสูตร
และระเบียบกระทรวงศึกษาธิการว่าด้วยการจัดการศึกษาและการประเมินผลการเรียนของแต่ละ
หลักสูตรส่งเสริมสนับสนุน ก ากับดูแลให้ครูจัดการเรียนการสอนรายวิชาให้ถูกต้อง ครบถ้วน 2 
สมบูรณ์ มีการพัฒนารายวิชา หรือก าหนดรายวิชาใหม่หรือกลุ่มวิชาเพิ่มเติมให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลง
ของเทคโนโลยีและความต้องการของตลาดแรงงาน 

1 



 
 
 
 
 

 การศึกษาในระดับอาชีวศึกษามุ่งเน้นการพัฒนาผู้เรียนให้มีความรู้ ความสามารถ และทักษะ
ในการประกอบอาชีพ โดยเฉพาะในสาขาการตลาดซึ่งต้องอาศัยความรู้ด้านการวิเคราะห์ข้อมูล การ
ส ารวจความต้องการของผู้บริโภค และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด รายวิชาการจัดแสดงสินค้า
จึงเป็นรายวิชาที่ส าคัญส าหรับนักศึกษาสาขาวิชาการตลาด เนื่องจากช่วยให้ผู้เรียนมีความเข้าใจใน
ขั้นตอนส าคัญของการน าเสนอ กระบวนการน าเสนอ การเก็บรวบรวมข้อมูลพื้นฐานและการวิเคราะห์
ข้อมูล เพื่อน าไปใช้ในการตัดสินใจทางธุรกิจ  ดังนั้น ผู้วิจัยจึงเห็นความส าคัญในการพัฒนาการจัดการ
เรียนรู้ โดยน าชุดฝึกทักษะมาใช้ในการจัดการเรียนการสอน เน่ืองจากชุดฝึกทักษะเป็นสื่อการเรียนรู้ที่
ช่วยให้ผู้เรียนสามารถเรียนรู้ได้อย่างเป็นขั้นตอน มีแบบฝึกปฏิบัติ และสามารถทบทวนความรู้ด้วย
ตนเอง  ซึ่งคาดว่าจะช่วยพัฒนาความเข้าใจและเพิ่มผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนของนักศึกษาได้ 

 ผู้วิจัยจึงได้ด าเนินการศึกษาวิจัยในชั้นเรียนเรื่อง การพัฒนาผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนรายวิชา
การจัดแสดงสินค้า โดยใช้ชุดฝึกทักษะ เพื่อศึกษาผลของการใช้ชุดฝึกทักษะที่มีต่อผลสัมฤทธิ์ทางการ
เรียนของนักศึกษา  

วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

1. เพื่อพัฒนาผลสัมฤทธิ์การเรียนรายวิชาการจัดแสดงสินค้า โดยใช้ชดุฝึกทกัษะสินค้าจริง 
ของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพ ชัน้ปีที่ 2 สาขาวชิาการตลาด วิทยาลัย
การอาชีพวารินช าราบ  

2. เพื่อเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน ก่อนเรยีนและหลังเรียนของนักเรียน นักศึกษา 
โดยใช้ชดุฝึกทักษะ 

สมมติฐานการวิจัย 
 ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนของนักศึกษาหลังเรียนโดยใช้ชดุฝึกทักษะสูงกว่าก่อนเรียน 
 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชพี สาขาวิชาการตลาด จ านวน 10 คน 

ตัวแปรในการการวิจัย  
 1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ได้แก่ การจดัการเรียนรู้โดยใช้ชุดฝึกทักษะ 
 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable)     ได้แก่ ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน 
 

ระยะเวลาในการวิจัย  
 ในการศกึษาค้นควา้ครั้งนี้ใช้เวลาศึกษา ในภาคเรยีนที่ 2 ปีการศึกษา 2568   
 

พื้นท่ีในการเก็บข้อมูล  
 วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ 187 ม.7 ต าบลแสนสุข อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธาน ี 
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นิยามศัพท์เฉพาะ  
 ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน หมายถึง ความสามารถหรือผลส าเร็จที่ได้รับจากกิจกรรมการเรียน 
การสอนเป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและประสบการณ์เรียนรู้ทางด้านพุทธิพิสัย จิตพิสัยและ 
ทักษะพิสัย และยังได้จ าแนกผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนไว้ตามลักษณะของวัตถุประสงค์ของการเรียน 
การสอนที่แตกต่างกัน  
 ชุดฝึกทักษะ หมายถึง ชุดน าเสนอ วัสดุ อุปกรณ์การจัดแสดงสินค้า การเรียนรู้ที่ครูจัดท าขึ้น
ให้ผู้เรียนได้ทบทวนเนื้อหาที่เรียนรู้มาแล้วฝึกทักษะ ท าซ้ า ฝึกฝนให้ช านาญเพื่อสร้างความรู้ความ
เข้าใจจะช่วยเพิ่มทักษะความช านาญ และช่วยฝึกทักษะการน าเสนอให้คล่องรูจัดการจัดวางสินค้า 
และการหาข้อมูลเพื่อน าเสนอให้มากขึ้น อีกทั้งพัฒนาความสามารถของผู้เรียนท าให้ ผู้เรียนมองเห็น 
ความก้าวหน้าจากผลการเรียนรู้ของตนเองได้ 
 การน าเสนอ หมายถึง แสวงหาข้อเท็จจริงดว้ยการระบุ จ าแนก แยกแยะ ข้อมลูใน 
สถานการณ์ที่เป็นแหล่งคิด วิเคราะห์ ทั้งที่เป็นข้อเท็จจริงกับความคิดเห็น หรือจุดเด่น จุดด้อย ใน 
สถานการณ์เป็นการจดั ข้อมูลให้เป็น ระบบเพื่อไปใช้เป็นพื้นฐานในการคดิระดับอื่นๆ  
 ความจ า  หมายถึง ความสามารถที่จะทรงไว้ซึ่งสิง่ที่รับรู้ไว้แล้วระลึกออกมาอาจระลึก 
ออกมาในรูปของรายละเอียด ภาพ ชื่อ สิ่งของ วตัถุ ประโยค และแนวคิด ฯลฯ ความจ า มี 2 ชนิด 
ใหญ่ ๆ คือ จ าอยา่งมีความหมายและจ าอย่างไมม่ีความหมาย  
 วิทยาลัย หมายถึง วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี 
 นักเรียน นักศึกษา หมายถึง ผู้เรียนที่ก าลังศึกษาอยู่ในระดับประกาศนียบัตรวชิาชพี ชั้นปีที่ 2 
สาขาวิชาการตลาด  
 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของ ลูกค้า 
ให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง ประกอบด้วย สินค้า 
บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีค่า (Value) 
ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้  

 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นมา ถัด 
จาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost)ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณคา่ (Value) 
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ  

 ช่องการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง 
ช่องทางในการท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงและเลือกใช้บริการได้ ซึ่งมักจะท าโดยผ่านตัวกลางต่าง ๆ ที่มี
อยู่ใน ตลาด เช่น บริษัทน าเที่ยว (Tour Operator) และบริษัทตัวแทนท่องเที่ยว (Tour Agent) ต่าง 
ๆ โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายต่าง ๆ เหล่านี้ ไม่ได้เป็นเพียงช่องทางในการขายสินค้า หรือ บริการ
เท่านั้น แต่ยังเป็นช่องทางในการกระจายข้อมูลข่าวสาร การส่งเสริมการขาย การจอง และ การช าระ
เงินอีกด้วย  
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 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ 
ซื้อและผู้ขาย เพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย ท าการ 
ขาย (Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non -Personal Selling) เครื่องมือใน 
การติดต่อสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจใช้เครื่องมือการสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดย
บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้  

 ด้านบุคคล ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) หมายถึง เป็นการคัดเลือก การ 
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถสรา้งความพึงพอใจให้กับลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น 

ความ สัมพันธร์ะหว่างเจา้หน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการตา่ง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องม ี
ความสามารถ มทีัศนคตทิี่สามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคดิริเริม่ มีความสามารถในการ 
แก้ไขปัญหา สามารถสรา้งค่านิยมให้กับองค์กร  

 ด้านกระบวนการ ( Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน 
ปฏิบัติในด้านการบรกิาร ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว และ
ท าให้ผู้ใช้บริการเกดิความประทับใจ  

 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
หมายถึง เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายาม สร้างคุณภาพ
โดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับ ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้าน
การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการ  ให้บริการที่รวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ  

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ  

1. นักศึกษามีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนในรายวชิาการจัดแสดงสินค้าสูงข้ึน 
2. นักศึกษามีความเข้าใจในกระบวนการจัดแสดงสินค้ามากขึ้น 
3. ครูผู้สอนสามารถน าชุดฝกึทักษะไปใช้พัฒนาการเรียนการสอนในรายวิชาอื่นได้ 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

 

 

 

ชุดฝึกทักษะ 
ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน 

นักศึกษามีความเข้าใจในการเรียน 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 

 การศกึษาวจิัยในครั้งนี้ ผูว้ิจัยได้ศึกษาเอกสารต าราและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทาง
ในการวิจัย ดังนี ้

1. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
2. แนวคิดเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน 
3. ความหมายทกัษะการน าเสนอ 
4. ความส าคัญทักษะการน าเสนอ 
5. แนวคิดและหลักการที่เกีย่วข้องกับแบบฝึกทักษะ 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอตเลอร์(Kotler, 2000,        
p. 14) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่าเป็น กลุ่ม ของเครื่องมือทางการตลาด     
ที่องค์กร ใชใ้นการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย  
 ธงชัย สันติวงษ์ (2540, หน้า 34) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึง 
การผสมที่เข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์
ที่เสนอขายและระบบการจัดจ าหน่ายซึ่งได้มีการจัดออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคที่
ต้องการ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, หน้า 53) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทาง 
การตลาดว่าเป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึง พอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย  
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 17) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ4Ps) ไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุม ได้ ซึ่งบริษัท
ใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือที่ใช้  ร่วมกันเพื่อให้    
บรรลุวัตถุประสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การ  
 จากความหมายข้างต้น พอจะสรุปไดว้่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง 
การตลาดที่ควบคุมได ้ซึ่งเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่องคก์รใช้รว่มกันเพื่อตอบสนอง ความ 
ต้องการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบ 
ที่ส าคัญในการด าเนินงาน การตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้าง
ส่วนประสมการตลาดที่ เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2541: 35-36, 337 ) ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย 
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(Place) การ ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสม
ทางการตลาด ได้อีกอย่างหน่ึงว่า 4’Ps ส่วนประกอบทั้ง 4 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แต่ละตัว
มีความส าคัญ เท่าเทียมกัน แต่ขึ้นอยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน้ าหนักที่ 
P ใดมากกว่ากัน เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตัวผู้บริโภค 
 ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ กิจการนั้น จะต้องมี
สิ่งที่จะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าที่มีตัวตน บริการ ความคิด (Idea) ที่จะตอบสนองความต้อง การ ได้ 
การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้น นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของผลิต ภัณฑ์  เบ็ดเสร็จ 
(Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้า บวกกับความพอใจและผลประโยชน์อื่นที่ผู้บริโภค ได้รับจาก
การซื้อสินค้านั้น ผู้บริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมา ให้สอดคล้อง
กับความต้องการของ กลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้ บริโภค และสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคัญ ในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ จะต้องศึกษาปัญหา ต่างๆ ที่
ครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ์ หรือ สาย ผลิตภัณฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินค้าใน  สาย
ผลิตภัณฑ์ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ในเรื่องคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการ 
ประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตออกมา จ าหน่ายตอบสนองความต้องการ ของ
ผู้บริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภัณฑ์ของสินค้ามีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง เวลาของวงจร 
ผลิตภัณฑ์นั้น นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเมื่อ ต้องการที่จะ สร้าง
ความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้สอด คล้องกับ
ความต้องการของตลาดได้อย่างไร 
 การก าหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมารวมทั้งหาช่องทางการ จัด
จ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว สิ่งส าคัญที่ธุรกิจจะต้องด าเนินการต่อไป คือ การ ก าหนด
ราคา ที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ที่จะน าไปเสนอขายก่อนที่จะก าหนดราคาสินค้า ธุรกิจ ต้องมี
เป้าหมายว่าจะตั้งราคา เพื่อต้องการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพื่อ
เป้าหมายอย่างอื่น อีกทั้งต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่จะท าให้เกิดการยอมรับจาก ตลาดเป้า 
หมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขัน ในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือที่คู่แข่งขัน น ามาใช้ได้ 
ผลรวดเร็วกว่าปัจจัยอื่นๆ เช่น การลดราคา หรืออาจ ตั้งราคาสินค้าให้สูงส าหรับสินค้าที่ 8 มีลักษณะ
พิเศษในตัวของมันเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ที่ดี อาจใช้ผลทาง จิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้ง  ราคา การ
ตั้งราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเชื่อหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงิน สดส่วนลด การค้า หรือส่วน 
ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะต้องค านึงถึงกฎข้อบังคับทางกฎหมายที่จะมี ผลกระทบต่อราคา
ด้วย ราคามูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะ เปรียบเทียบ ระหว่าง
คุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะ ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผู้ก าหนด 
การวิจัยตลาดด้านราคาต้องค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดังนี้ 

 1. คุณค่าที่รับรู ้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าใน 
คุณค่าของผลิตภัณฑว์่าสงูกว่าราคานั้น ผลิตภัณฑน์ั้น  
 2. ต้นทุนสินค้าและค่าใชจ้่ายที่เกี่ยวข้อง  
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 3. การแข่งขัน  
 4. ปัจจัยอื่นๆ 

 การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิตผลิตขึ้นมาได้นั้น ถึงแม้ว่าจะมี
คุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหามาได้เมื่อเกิดความ 
ต้องการ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังนั้น นักการ ตลาด
จึงจ าเป็นต้อง พิจารณาว่าที่ไหน เมื่อไร และโดยใครที่จะเสนอขายสินค้า การจัดจ าหน่ายเป็น เรื่องที่
ซับซ้อน แต่ก็เป็นสิ่งจ าเป็นที่ต้องศึกษา การจัดจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทาง
จ าหน่ายสินค้า ( Channel of Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใช้
วิธีการขายสินค้าให้กับ ผู้บริโภคโดยตรง หรือการขายสินค้าผ่านสถาบันคนกลางต่างๆ บทบาทของ
สถาบันคนกลางต่างๆ เช่น พ่อค้า ส่ง (Wholesalers ) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง 
(Agent Middleman) ที่มี ต่อตลาด อีก ส่วนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจ าหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่าย
ตัวสินค้า (Physical Distribution) การกระจาย สินค้าเข้าสู่ตัวผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง 
Transportation) ที่ เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินค้า สื่อ การขนส่งได้แก่ การขนส่งทางอากาศ 
ทางรถยนต์ ทาง รถไฟ ทางเรือ และทางท่อ ผู้บริหารการตลาดจะต้องค านึงว่าจะเลือกใช้สื่ออย่างใด
ถึงจะดีที่สุด โดย เสียค่าใช้จ่ายต่ าและสินค้านั้นไปถึงลูกค้าทันเวลา ขั้นตอนที่ ส าคัญอีกประการหนึ่ง
ในการแจกจ่าย ตัวสินค้า คือ ขั้นตอนของการจัดเก็บรักษาสินค้า (Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายให้
ทันเวลาที่ ผู้บริโภคต้องการ 

  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดต่อสื่อสารไปยัง
ตลาดเป้าหมาย  การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการที่จะบอกให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่เสนอ
ขาย 9 วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่าย    
ใน ตลาดพยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพื่อเตือนความทรงจ ากับตัวผู้บริโภค การส่งเสริมการตลาด
จะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อสื่อสาร (Communication Process)  เพื่อเข้าใจถึง
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับกับผู้ส่ง  การส่งเสริมการตลาดมีเครื่องมือส าคัญที่ จะใช้อยู่ 4 ชนิดด้วยกัน 
ที่เรียกว่าส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ได้แก่  

  1. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ 
เผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผู้ซื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินค้า     
การ ส่งเสริม  การตลาดโดยวิธีนี้เป็นวิธีที่ดีที่สุด  แต่เสียค่าใช้จ่ายสูง  

  2. การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม 
การตลาด โดยมิได้อาศัยตัวบุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้สื่อโฆษณา ประเภท
ต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ท ( Internet) สื่อ โฆษณา
เหล่านี้จะสามารถเข้าถงึผู้บริโภคเป็นกลุ่มใหญ่เหมาะส าหรับสินค้าที่ต้องการกระจายตลาดกว้าง  
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  3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมที่ท าหน้าที่ช่วย 
พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิด  
ความ ต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายจัดท าในรูปของการแสดงสินค้า การแจกของ ตัวอย่าง 
แจกคูปอง ของแถม การใช้แสตมป์เพื่อแลกสินค้าการชิงโชคแจกรางวัลต่างๆ ฯลฯ  

  4. การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) ใน ปัจจุบัน 
ธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจได้ใช้เงินจ านวนมากเพื่อสร้างชื่อเสียงและภาพพจน์ของ 
กิจการ ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นที่การแสวงหาก าไร (Maximize Profit) เพียงอย่าง 
เดียว ต้องเน้นที่วัตถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social Objective) เพราะความอยู่รอด 
ขององค์การธุรกิจจะขึ้นอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคในสังคม ถ้าหากกลุ่มผู้บริโภคต่อ ต้าน 
หรือมีความคิด ว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่ค านึงถึงสังคม หรือ ผู้บริโภค 
เช่น การผลิตสินค้า แล้ว ปล่อยน้ าเสียลงแม่น้ าหรือท าให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสีย แก่ส่วนรวม 
โดยมิได้หาวิธีแก้ไขจะสร้างภาพพจน์ที่ไม่ดีขององค์การธุรกิจหรือตัวอย่างของบริษัทบุญรอดบริเวอรี่ 
จ ากัด เป็นกิจการขายเบียร์ ซึ่งมีส่วนใน การเสนอสิ่งที่เป็นพิษ ภัยต่อประชาชน จึงพยายามท าป้าย
โฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์ด้วยการ เสนอเรื่องการอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์วัฒนธรรมไทยเป็น
การชดเชยเบี่ยงเบนความรู้สึกต่อต้าน ของสังคม หากกลุ่มผู้บริโภคไม่พอใจและไม่ ต้องการซื้อสินค้า
และบริการของผู้ผลิต ย่อมเป็น สาเหตุที่จะจ ากัดการเจริญเติบโตของธุรกิจได 

  5. กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ 
ผลิตภัณฑ์โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ที่ส าคัญส าหรับการบริการ คือ เวลา
และประสิทธิภาพในการบริการ  ดังนั้น กระบวนการบริการที่ดีจึงควรมีความรวดเร็วมี ประสิทธิภาพ
ในการส่งมอบรวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เพื่อที่พนักงานจะได้ไม่เกิดความ สับสน ท างานได้
อย่างถูกต้องและมีแบบแผน เดียวกันและงานที่ได้ต้องดีมีประสิทธิภาพและ คุณภาพ 

 ด้านบุคคล (People) หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานที่ท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่  
องค์กรต่างๆ ซึ่งนับรวมตั้งแต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหารระดับสูง ผู้บริหารระดับกลาง ผู้บริหารระดับ 
ล่าง พนักงานทั่วไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มี ความส าคัญ 
เน่ืองจากเป็นผู้คิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นไปในทิศทางที่  วางกลยุทธ์ไว้ 
นอกจากนี้บทบาทอีกอย่างหน่ึงของบุคลากรที่มีความส าคัญ คือ การมีปฏิสัมพันธ์ และสร้างมิตรไมตรี
ต่อลูกค้า เป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพัน กับองค์กรในระยะยาว 

 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน 
ปฏิบัติในด้านการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว โดย
ใน แต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการ ด าเนินงานขององค์กร 
ซึ่ง หากว่ากิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและ ประสานกัน จะท าให้กระบวนการ 
โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ทั้งนี้ กระบวนการท างานในด้านของ      การ
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บริการ จ าเป็นต้องมีการออกแบบกระบวนการท างานที่ชัดเจน เพื่อให้พนักงานภายในองค์กร   ทุกคน
เกิดความเข้าใจตรงกัน สามารถปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทาง เดียวกันได้อย่างถูกต้องและราบรื่น 
เช่นเดียวกับที่ กนกพรรณ สุขฤทธิ์ (2557, น. 33) ได้กล่าวไว้ 

  ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้     
จากการเลือกใช้สินค้าและ/หรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และ     
มีคุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจัดจานอาหาร การแต่งกายของพนักงานในร้าน    
การพูดจาต่อลูกค้าการบริการที่รวดเร็ว เป็นต้น สิ่งเหล่านี้จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่ง ธุรกิจทางด้าน การบริการ ที่ควรจะต้องสร้างคุณภาพในภาพรวม ซึ่งก็คือในส่วนของสภาพทาง 
กายภาพที่ลูกค้า สามารถมองเห็นได้ ลักษณะทางกายภาพที่ลูกค้าให้ความพึงพอใจ และความแปลก 
ใหม่ของสภาพทาง กายภาพที่แตกต่างไปจากผู้ให้บริการรายอื่น เช่นเดียวกันกับ สมวงศ์ พงศ์ สถาพร 
(2546, น. 106) กล่าวไว้ว่า ลักษณะกายภาพเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสจับต้องได้ใน 11 ขณะที่ยัง
ใช้สินค้าและ/หรือ บริการ อยู่ นอกจากนี้ อาจหมายความถึง สัญลักษณ์ที่ลูกค้าเข้าใจ  ความหมาย   
ในการรับข้อมูล จากการท าการสื่อสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ 

 ภาพที ่1 ส่วนประสมทางการตลาด  

 

 



 
 
 
 
 

ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน  
 ความหมายของผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน 
 พิมพันธ์  เตชะคุปต์ (2544 : 20) กล่าวว่า ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนวิชาวิทยาศาสตร์  
(Learning Achievement In Science) หมายถึง ความรู้ความสามารถที่ผู้เรียนได้รับหลังการเรียน
วิชา วิทยาศาสตร์ ซึ่งจะทราบว่ามีปริมาณมากน้อยเพียงใด ก็อาจจะกระท าได้โดยวัดได้จากการสอบ 
แบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนวิชาวิทยาศาสตร์ 
 พรรณี ชูทัย เจนจิต (2545 : 58) ให้ความหมายว่า ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนเป็น คุณลักษณะ
และความสามารถของบุคคลที่พัฒนาการดีขึ้น   อันเกิดจากการเรียนการสอน  การฝึกอบรม             
ซึ่งประกอบด้วย ความสามารถทางสมอง ความรู้ ทักษะ ความรู้สึก และค่านิยมต่าง ๆ 
 ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน (Academic  Achievement)  หมายถึง   คุณลักษณะและ 
ความสามารถของบุคคลอันเกิดจากการเรียนการสอน เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและ 
ประสบการณ์การเรียนรู้ที่ เกิดจากการศึกษาอบรมหรือจากการสอบการวัดผลสัมฤทธิ์จึงเป็น         
การตรวจสอบความสามารถหรือระดับความสัมฤทธิ์ผล (Level of Accomplishment) ของบุคคล 
ว่าเรียนรู้แล้วเท่าไร มีความสามารถแค่ไหน ซึ่งสามารถวัดได้ 2 แบบ ตามจุดมุ่งหมายและลักษณะวิชา 
ที่สอน คือ 
  1. การวัดด้านปฏิบัติ เป็นการตรวจสอบระดับความสามารถในการปฏิบัติหรือ 
ทักษะของผู้เรียน โดยมุ่งเน้นให้ผู้เรียนแสดงความสามารถดังกล่าวในรูปการกระท าจริงให้ ออกเป็น
ผลงาน เช่น วิชาศิลปศึกษา พลศึกษา การช่าง เป็นต้น ซึ่งการวัดต้องใช้ “ข้อสอบ ภาคปฏิบัติ” 
(Performance Test)  
  2. การวัดด้านเนื้อหา เป็นการตรวจสอบความสามารถเกี่ยวกับเนื้อหาความรู้  
(Content) อันเป็นประสบการณ์การเรียนรู้ของผู้เรียนรวมถึงพฤติกรรมความสามารถในด้านต่างๆ 
สามารถวัดได้โดยใช้ “ข้อสอบวัดผลสัมฤทธิ์” (ไพศาล หวังพานิช. 2523 : 137)  
 จากที่กล่าวมาแล้วเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน สรุปได้ว่า ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน 
หมายถึง ผลของความสามารถของบุคคลที่ต้องอาศัยทักษะ ความรอบรู้ ทัศนคติที่ได้จากการเรียน 
การสอน การฝึกฝน อบรมสั่งสอน ท าให้เกิดความส าเร็จหรือความสามารถในด้านต่าง ๆ 
 แบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน นักการศกึษาได้ให้ความหมายของแบบทดสอบวัดผล
สัมฤทธิ์ทางการเรียนพอสรุปได้ดังนี ้ 
 ศึกษาธิการ,กระทรวง (2542 : 9) ได้ให้ความหมายของแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์  ทางการ
เรียนไว้ว่า “เป็นแบบทดสอบที่มุ่งวัดว่านักเรียนมีความรู้ หรือความสามารถที่เกิดจากการ เรียนการ
สอนมากน้อยปานใด” สมศักดิ์ สินธุระเวชญ์ (2542 : 34) ได้ให้ความหมายแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์
ว่าเป็น แบบทดสอบที่วัดความรู้ความสามารถด้านต่าง ๆ เมื่อได้รับประสบการณ์เฉพาะอย่างไปแล้ว 
ซึ่งจะ เป็นการวัดความสามารถทางวิชาการต่าง ๆ โดยมุ่งวัดว่านักเรียนมีความรู้หรือมีทักษะในวิชานั้น 
มากน้อยเพียงใด  
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 ชาตรี เกิดธรรม (2542 : 16) ได้ให้ความหมายของแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ว่า หมายถึง 
แบบทดสอบที่ใช้วัดปริมาณความรู้ ความสามารถ ทักษะเกี่ยวกับด้านวิชาการ ที่ได้เรียนรู้  มาในอดีต
ว่ารับรู้ไว้ได้มากน้อยเพียงไร โดยทั่วไปแล้วมักใช้วัดหลังจากท ากิจกรรมเรียบร้อยแล้ว เพื่อประเมิน
การเรียนการสอนว่าได้ผลอย่างไร  
 จากที่กล่าวมาแล้วเกี่ยวกับแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน สรุปได้ว่า แบบทดสอบวัด
ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน หมายถึง แบบทดสอบที่ใช้วัดความรู้ความเข้าใจจากการ เรียนรู้ ซึ่งเป็นการ
วัดผลสัมฤทธิ์ทางวิชาการของผู้เรียนที่ได้รับจากการเรียนรู้ในเนื้อหาวิชานั้น ๆ 
 ลักษณะของแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ที่ด ี 
           ลว้น สายยศ และอังคณา สายยศ (2532 : 47) ได้สรุปลักษณะของแบบทดสอบ
วัดผล สัมฤทธิ์ที่ดีไว้ ดังนี ้ 
  1. ความเที่ยงตรง (Validity) เป็นลักษณะที่ส าคัญที่สุดที่ท าให้เครื่องมือวัดผลนั้น     
มีคุณภาพ เพราะเป็นการแสดงให้เห็นว่า เครื่องมือวัดนั้นสามารถวัดได้อย่างมีประสิทธิภาพ นั่นคือ      
วัดได้ตรงและครบถ้วนตามเนื้อหาที่ต้องการวัด วัดได้ตรงตามจุดประสงค์  วัดได้ตรงตามสภาพความ
เป็นจริง และวัดแล้วสามารถน าผลการวัดไปพยากรณ์หรือคาดคะเนอนาคตได้  
  2. มีความเชื่อมั่นสูง (Reliability) เครื่องมือวัดผลที่ดีวดัสิ่งเดียวกันหลาย ๆ ครั้ง ผล
ที่ได้จากการวดัจะเหมือนกันหรือแตกต่างกันน้อยมาก  
  3. มีความเป็นปรนัย (Objectivity) เครื่องมือที่มีความเป็นปรนัยจะมีความชัดเจน 
ในตัวเอง เช่น ข้อสอบที่มีความเป็นปรนัย จะมีความชัดเจนอยู่ 3 ประการ  คือ ค าถามชัดเจนอ่านแล้ว  
เข้าใจตรงกันค าตอบแน่นอนใครตรวจก็ให้คะแนนตรงกันและประการสุดท้ายคือแปลความหมาย
คะแนนได้ตรงกัน  
  4. มีความยากง่ายพอเหมาะ (Difficulty) ไม่ยากเกินไปและไม่ง่ายเกินไป ข้อสอบ 
ข้อใดที่มีคนตอบถูกมากแสดงว่าง่าย ข้อที่มีคนตอบถูกน้อยแสดงว่ายาก ค่าความยากง่ายของ ข้อสอบ 
(p) มีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง 1.00  ข้อสอบที่ดีมีค่า p อยู่ระหว่าง 0.20 ถึง 0.80 ซึ่งเป็นข้อสอบที่  
ค่อนข้างยาก ปานกลางและค่อนข้างง่าย  
  5. มีอ านาจจ าแนก (Discrimination) หมายถึง สามารถแบ่งแยกคนออกเป็น
ประเภท ต่าง ๆ ได้ถูกต้อง ข้อสอบที่จ าแนกได้ หมายถึง ข้อสอบที่คนเก่งตอบถูก คนอ่อนตอบผิด 
ข้อสอบที่ จ าแนกกลับ คนเก่งจะตอบผิดแต่คนอ่อนจะตอบถูก และข้อสอบที่จ าแนกไม่ได้ คนเก่งและ
คนอ่อน จะตอบถูกและผิดพอ ๆ กัน ไม่ค่อยมีความแตกต่างกันมากนัก อ านาจจ าแนกของข้อสอบ    
มีค่า r อยู่ ระหว่าง -1.00 ถึง +1.00 ค่า r เป็นเครื่องหมายลบ หมายความว่า จ าแนกไม่ได้ คนเก่ง
ตอบถูกน้อย กว่าคนอ่อน r เป็นเครื่องหมายลบ หมายความว่า จ าแนกได้ คนก่งตอบถูกมากกว่าคน
อ่อน ข้อสอบ ที่มีค่า r ใกล้ศูนย์ (r = -0.19 ถึง+0.19) เป็นข้อสอบที่จ าแนกไม่ได้ เพราะคนเก่งตอบถูก 
พอๆ กับ คนอ่อน ข้อสอบที่ดีควรมีค่า r อยู่ระหว่าง 0.20 ถึง 1.00  
  6. มีประสิทธิภาพ (Efficiency) คือ เครื่องมือที่สามารถท าให้ได้ข้อมูลทีด่ีทีสุ่ดชื่อ 
ถือได้มากโดยใช้วิธกีารทีส่ะดวก รวดเร็ว คล่องตวั แต่เสียเวลาน้อย ลงทุนน้อยและใช้แรงงานน้อย  
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  7. มีความยุติธรรม (Fair) ไม่เปิดโอกาสให้มีการไดเ้ปรียบเสียเปรียบกันระหว่างผู้ที่
ถูกวัดด้วยกัน 
  8. ใช้ค าถามถามลึก (Searching) ข้อสอบที่ดีต้องการให้ผู้ตอบใช้ความสามารถ     
ในการคิดค้นก่อนที่จะตอบ  
  9. ใช้ค าถามยั่วยุ (Examplary) มีลักษณะที่ท้าทายให้ผู้สอบอยากคิดอยากตอบและ 
ท าด้วยความเต็มใจ  
  10. ค าถามจ าเพาะเจาะจง (Definite) ไม่ถามวงกว้างเกินไป หรือถามคลมุเครือให้ 
คิดได้หลายแง่หลายมุม  
 จากที่กลา่วมาแล้วเกี่ยวกับลักษณะของแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ที่ด ีสรปุได้ว่า แบบทดสอบ
วัดผลสัมฤทธิ์ทีด่ีจะต้องมีลักษณะดังนี้ มีความเทีย่งตรง มีความเชื่อมั่นสูง มีความเป็น ปรนัย มีความ
ยากง่ายพอเหมาะ มีอ านาจจ าแนก มีประสิทธิภาพ มีความยุตธิรรม ใช้ค าถามถามลึก ใช้ค าถามยั่วยุ 
และค าถามจ าเพาะเจาะจง  
 จากที่กล่าวมาแล้วเกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน สรุปได้ว่าผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน เป็นผล
การวัดพฤติกรรมด้านความรู้ ความคิด ความสามารถทั้งหลายของผู้เรียน คุณลักษณะด้านจิต  พิสัย 
ความสนใจ ทัศนคติต่อเนื้อหาวิชาที่เรียนในโรงเรียนและระบบการเรียน ความคิดเห็นเกี่ยวกับ ตนเอง 
และลักษณะบุคลิกภาพ และคุณภาพการสอน การมีส่วนร่วมในการเรียนการสอนและ การเสริมแรง
ของครู การแก้ไขข้อผิดพลาด และรู้ผลว่าตนเองกระท าได้ถูกต้องหรือไม่  
 ในการด าเนินกิจกรรมการเรียนการสอน ความพึงพอใจเป็นสิ่งส าคัญที่จะช่วยกระตุ้นให้ 
ผู้เรียนท างานที่ได้รับมอบหมาย หรือต้องการปฏิบัติให้บรรลุผลตามวัตถุประสงค์ ซึ่งในปัจจุบัน 
ครูผู้สอนเป็นเพียงผู้อ านวยความสะดวก หรือให้ค าแนะน าปรึกษาจึงต้องค านึงถึงความพึงพอใจใน 
การเรียนรู้  
 ความหมายทักษะการน าเสนอ ความหมายการการน าเสนอ การน าเสนอ (Critical Thinking) 
พจนานุกรมฉบับ เฉลิมพระเกียรติพุทธศักราช 2550 ค าว่าคิดหมายถึง นึกคิด ระลึก ตรึกตรอง ส่วน
ค าว่า วิเคราะห์ หมายถึงว่า ดู สังเกต ใคร่ครวญ อย่างละเอียดรอบครอบ       ในเรื่องราวต่างๆ อย่าง
มีเหตุผล โดยหาส่วน ดี ส่วน บกพร่อง หรือจุดเด่นจุดด้อยของเรื่องนั้นๆ แล้ว เสนอแนะสิ่งที่ดีที่ที่
เหมาะสมอย่างยุติธรรม มีนักการศึกษาหลายท่านได้ให้ความหมายของการคิด    ไว้ดังนี ้ 
 Dewey ,2013 (อ้างถึงในช านาญ เอี่ยมส าอาง, 2539 : 51) ให้ความหมายการน าเสนอ 
หมายถึง การคิดอย่างใคร่ครวญ ไตร่ตรอง โดยอธิบายขอบเขตการน าเสนอว่า เป็นการคิดที่ เริ่มต้น
จากสถานการณ์ที่มีความยุ่งอยาก และสิ้นสุดลงด้วยสถานการณ์ที่มีความ ชัดเจน  
 Bloom, 2012 (อ้างถึงใน ล้วน สายยศและอังคณา สายยศ, 2539 : 41-44 ) ให้ความหมาย 
การน าเสนอ เป็นความสามารถในการแยกแยะเพื่อหาส่วนย่อยของเหตุการณ์ เรื่องราวหรือเนื้อหา
ต่างๆ ว่าประกอบด้วยอะไร มีความส าคัญอย่างไร อะไรเป็นเหตูอะไรเป็น ผล และที่เป็น อย่างนั้น
อาศัยหลักการของอะไร  Ennis. (1985:83) ได้ให้ความหมายของการน าเสนอ เป็นการประเมิน
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ข้อความ ได้ ถูกต้อง เป็นการคิดแบบตรึกตรองและมีเหตุผล เพื่อการตัดสินใจก่อนที่จะเชื่อหรือก่อนที่ 
จะลงมือ ปฏิบัต ิ 
 Russel, 1956 (อ้างถึงใน วิไลวรรณ ปิยปกรณ์, 2550 : 25) ให้ความหมายการคิด วิเคราะห์ 
เป็นการคิดเพื่อแก้ปัญหาชนิดหน่ึงโดยผู้คิดจะต้องใช้การพิจารณาตดัสินในเรื่องราว ตา่งๆวา่เห็น ดว้ย
หรือไม่เห็นด้วย การน าเสนอจึงเป็นกระบวนการประเมินหรือการจัด หมวดหมู่โดยอาศัย เกณฑ์ที่เคย
ยอมรับกันมาแต่ก่อนๆ แล้วสรุปหรือพิจารณาตดัสิน  
 Watsan and Glaser (1964:11) ให้ความหมายของการน าเสนอว่า เป็นสิ่งที่  เกิดจาก 
ส่วนประกอบของทัศนคติ ความรู้และทักษะ โดยทัศนคติเป็นการแสดงออกทางจิตใจ ต้องการ สืบค้น
ปัญหาที่มีอยู่ ความรู้จะเกี่ยวข้องกับการใช้เหตุผลในการประเมินสถานการณ์การสรุปความ อย่าง
เที่ยงตรงและการเข้าใจในความเป็นนามธรรม ส่วนทักษะจะประยุกต์รวมอยู่ในทัศนคติและ ความรู้ 
 ราชบัณฑิตยสถาน (2556 : 251, 1071) ให้ความหมายค าว่า “คิด” หมายความว่า ท าให้ 
ปรากฏเป็นรูป หรือประกอบให้เป็นรูปหรือเป็นเรื่องขึ้นในใจ ใคร่ครวญ ไตร่ตรอง คาดคะเน  ค านวณ 
มุ่ง จงใจ ตั้งใจ ส่วนค าว่า “วิเคราะห์” มีความหมายว่าใคร่ครวญ แยก ออกเป็นส่วน ๆ เพื่อ ศึกษาให้
ถ่องแท้ ดังนั้นค าว่า น าเสนอ จึงมีความหมายว่า เป็นการ ใคร่ครวญ ตรึกตรองอย่าง ละเอียดรอบคอบ
แยกเป็นส่วน ๆ ในเรื่องราวต่าง ๆ อย่างมีเหตุผล โดยหาจุดเด่น จุดด้อยของเรื่อง นั้น ๆ และเสนอแนะ
สิ่งที่เหมาะสมอย่างมีความเป็นธรรมและ เป็นไปได้ ดังนั้นการพัฒนาคุณภาพ การน าเสนอจึงสามารถ
กระท าได้โดยการฝึกทักษะการ คิดและให้นักเรียนมีโอกาสได้คิด วิเคราะห์ สามารถเสนอความคิดของ
ตนและอภิปรายร่วมกัน ในกลุ่มอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอ โดยครู และนักเรียนต่างยอมรับเหตุผลและ
ความคิดของแต่ละ คน โดยเชื่อว่า ไม่มีค าตอบที่ถูกต้องเพียง ค าตอบเดียว  
 สมจิต สวธนไพบูลย์ (2551: 94) การน าเสนอ หมายถึง ความสามารถในการคดิ พิจารณา
อย่างรอบครอบโดยใช้เหตุผล ประกอบการตดัสินใจ  
 
 ชัยอนันต์ สมุทวณิช (2552 : 14) ให้ความหมายของการน าเสนอ คือการ แสวงหา ข้อเท็จจริง
ด้วยการระบุ จ าแนก แยกแยะ ข้อมูลในสถานการณ์ที่เป็นแหล่งคิด วิเคราะห์ ทั้งที่เป็น ข้อเท็จจริงกับ
ความคิดเห็น หรือจุดเด่น จุดด้อย ในสถานการณ์เป็นการจัด ข้อมูลให้เป็น ระบบเพื่อ  ไปใช้เป็น
พื้นฐานในการคิดระดับอื่นๆ 
 อรพรรณ พรสีมา (2553 : 24) กล่าวว่า การน าเสนอ เป็นทักษะการคิด ระดับกลาง     ซึ่ง
จะต้องได้รับการพัฒนาต่อจากทักษะการคิดพื้นฐาน มีการพัฒนาแง่มุมของ ข้อมูลโดยรอบด้าน   เพื่อ
หาเหตุผลและความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบต่าง ๆ  
 เกรียงศักดิ์ เจริญวงศ์ศกัดิ์(2546 : 24) ให้ความหมายของการน าเสนอวา่เป็น ความสามารถ
ในการจ าแนกแจกแจงและแยกแยะองค์ประกอบต่าง ๆ ของสิ่งใดสิ่งหน่ึงหรือ เรื่องใด เรื่องหน่ึงซ่ึง
อาจจะเป็นวัตถุ สิ่งของ เรื่องราว หรอืเหตุการณ ์และหาความสัมพันธ์เชิง เหตุผล ระหว่าง
องค์ประกอบเหล่านั้น เพื่อค้นหาสาเหตุที่แท้จริงของสิ่งที่เกิดขึ้น  
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 สุวิทย์ มูลค า (2547 : 9)ให้ความหมายของการวิเคราะห์และการน าเสนอว่าการ วิเคราะห์  
(Analysis) หมายถึง การจ าแนก แยกแยะองค์ประกอบของสิ่งใดสิ่งหนึ่งออกเป็น ส่วน ๆ เพื่อค้นหาว่า
มีองค์ประกอบย่อย ๆ อะไรบ้าง ท ามาจากอะไร ประกอบขึ้นมาได้อย่างไรและมีความ เชื่อมโยง
สัมพันธ์กันอย่างไร การน าเสนอ (Analytical thinking) หมายถึงความสามารถในการ จ าแนก 
แยกแยะองค์ประกอบต่าง ๆ ของสิ่งใดสิ่งหน่ึงซ่ึงอาจจะ เป็นวัตถุสิ่งของ เรื่องราว หรือ เหตุการณ์และ
หาความสัมพันธ์เชิงเหตุผลระหว่างองค์ประกอบ เหล่านั้น เพื่อค้นหา สภาพความเป็น  จริงหรือสิ่ง
ส าคัญของสิ่งที่ก าหนดให ้
 ชาตรี ส าราญ (2558 : 40-41) ได้ให้ความหมายของการน าเสนอว่า การคิด วิเคราะห์คือ การ
รู้จักพิจารณา ค้นหาใคร่ครวญ ประเมินค่าโดยใช้เหตุผลเป็นหลักในการหา ความสัมพันธ์  เชื่อมโยง 
หล่อหลอมเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นได้อย่างสมบูรณ์แบบอย่างสมเหตุสมผล ก่อนที่จะตัดสินใจ 
 ส านักวิชาการและมาตรฐานการศึกษา (2559 : 5) ให้ความหมายของการคิด วิเคราะห์ว่า 
เป็นการระบุเรื่องหรือปัญหา จ าแนกแยกแยะ เปรียบเทียบข้อมูลเพื่อจัดกลุ่ม อย่างเป็นระบบ ระบุ  
เหตุผลหรือเชื่อมโยงความสัมพันธ์ของข้อมูล และตรวจสอบข้อมูลหรือ หาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อให้  
เพียงพอในการตัดสินใจ/แก้ปัญหา/คิดสร้างสรรค์  
 นักการศึกษาและนักวิจัยส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับความหมายของการคิด วิเคราะห์     
ที่สอดคล้องกัน คือ การน าเสนอหมายถึง การพิจารณาสิ่งต่างๆ ในส่วนย่อยๆ ซึ่งประกอบด้วย การ
วิเคราะห์เนื้อหา ด้านความสัมพันธ์และด้านหลักการจัดการโครงสร้าง ของการสื่อความหมาย และ
สอดคล้องกับกระบวนการน าเสนอทางวิทยาศาสตร์ คือ การ คิดจ าแนก รวบรวมเป็น หมวดหมู่ และ
จับประเด็นต่างๆ เชื่อมโยงความสัมพันธ์ ดังนั้น การคิด เชิงวิเคราะห์เป็นทักษะการ  คิดที่สามารถ
พัฒนาให้เกิดกับผู้เรียนได้ และให้คงทนจนถึงระดับ มหาวิทยาลัย เพื่อให้นักเรียน สามารถคิดได้ด้วย
ตัวเอง เกิดความส าเร็จในการเรียนรู้ เพราะ การเรียนรู้ที่ดีต้องเป็นเรื่องของการ รู้จักคิด ผู้วิจัยจึงสนใจ
พัฒนารูปแบบการสอนที่ส่งเสริม การน าเสนอ เพื่อกระตุ้นให้นักเรียนคิดเป็น เรียนรู้เป็น สามารถ
จ าแนก ให้เหตุผล จับ ประเด็นเชื่อมโยงความสัมพันธ์ ตัดสินใจและ แก้ปัญหาต่างๆได้ จากข้อมูลที่
ได้รับการพินิจ พิจารณา 
 

ความส าคัญทักษะการน าเสนอ  
 การน าเสนอเป็นรากฐานส าคัญของการเรียนรู้และการด าเนินชีวิต บุคคลที่มี ความสามารถใน
การน าเสนอ จะมีความสามารถด้านอื่น ๆ เหนือกว่าบุคคลอื่น ๆ ทั้ง ทางด้าน สติปัญญาและการ
ด าเนินชีวิต การน าเสนอเป็นพื้นฐานของการคิดทั้งมวล เป็น ทักษะที่ทุกคน สามารถพัฒนาได้ ซึ่ง
ประกอบด้วยทักษะที่ส าคัญ คือ การสังเกต การ เปรียบเทียบ การคาดคะเนและ การประยุกต์ใช้ การ
ประเมิน การจ าแยกแยะประเภท การจัด หมวดหมู่ การสันนิษฐาน การสรุปผล เชิงเหตุผล การศึกษา
หลักการเชื่อมโยงความสัมพันธ์ ของสิ่งต่าง ๆ โดยใช้เกณฑ์ในการตัดสินใจ ด้วยเหตุผล ทักษะการ
น าเสนอ จึงเป็นทักษะ การคิดระดับสูง ที่เป็นองค์ประกอบส าคัญของ กระบวนการคิดทั้งมวล ทั้งการ
คิดวิจารณญาณ และการคิดแก้ปัญหา 
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 สุวิทย์ มูลค า (2555 : 13) กล่าวว่า การน าเสนอจะเกิดขึ้นเมื่อเราต้องการท าความเข้าใจ โดย
การพยายามตีความข้อมูลที่ได้รับ เมื่อเกิดข้อสงสัยสมองจะพยายามคิดหาความสัมพันธ์           เชิง
เหตุผลมาอธิบายถึงเหตุการณ์หรือปรากฏการณ์ที่เกิดขึ้นหรือเพื่อประเมินสิ่งต่างๆ ที่ต้องตัดสินใจ 
เลือกสิ่งที่เหมาะสมหรือเมื่อต้องการเห็นภาพรวมทั้งหมด นอกจากนั้น ยังได้กล่าวถึงการวิเคราะห์  
(Analysis) หมายถึง การจ าแนก แยกแยะองค์ประกอบของสิ่งใด สิ่งหนึ่งออกเป็นส่วน ๆ เพื่อค้นหา 
ว่ามีองค์ประกอบย่อย ๆ อะไรบ้าง ท ามาจากอะไร ประกอบขึ้นมาได้อย่างไรและมีความเชื่อมโยง 
สัมพันธ์กันอย่างไรและกล่าวโดยสรุปว่าการคิด วิเคราะห์ หมายถึง ความสามารถในการจ าแนก 
แยกแยะองค์ประกอบต่าง ๆ ของสิ่งใดสิ่ง หนึ่งซ่ึงอาจจะเป็นวัตถุ สิ่งของ เรื่องราวหรือเหตุการณ์ และ
หาความสัมพันธ์เชิงเหตุผล ระหว่างองค์ประกอบเหล่านั้น เพื่อค้นหาสภาพความเป็นจริงหรือ สิ่ง
ส าคัญของสิ่งที่ก าหนดให้ ดังนั้น การน าเสนอ จึงมีความส าคัญต่อการจ าแนก แยกแยะ องค์ประกอบ
ของสิ่งใดสิ่ง หน่ึงออกเป็นส่วน ๆ เพื่อค้นหาว่ามีองค์ประกอบย่อย ๆ อะไรบ้าง มี ความสอดคล้องและ 
สัมพันธ์ 
 ประพันธ์ศิริ สุเสารัจ (2551 : 3-4) กล่าวถึงประโยชน์ของการน าเสนอไว้ว่า ระบบ การศึกษา
ของประเทศไทยภายหลังการปฏิรูปการศึกษาได้เริ่มให้ความส าคัญในการ ส่งเสริม ความคิดให้แก่เด็ก
และเยาวชน โดยก าหนดไว้ในพระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติและก าหนดเป็น มาตรฐานในการ
ประกันคุณภาพของสถานศึกษาอันจะส่งผลให้ ประชาชนมีคุณภาพมากขึ้นดังนั้น การปูพื้นฐานการคิด
และการส่งเสริมการคิดให้แก่เด็กและเยาวชนซึ่ง เป็นสิ่งที่มีความจ าเป็นอย่างยิ่ง นับตั้งแต่ปฐมวัย
จนถึงระดับสูง การได้รับการพัฒนาการคิด ตั้งแต่เยาว์วัยจะช่วยพัฒนาความคิดให้ ก้าวหน้า ส่งผลให้
สติปัญญาเฉียบแหลม เป็นคน รอบคอบ ตัดสินใจได้ถูกต้องสามารถแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ในชีวิตได้ดี 
เป็นบุคคลที่มีคุณภาพ สามารถด ารงชีวิตในสังคมได้อย่างมีความสุข ผลจากการ เรียนให้คิด     จะ
ช่วยให้เกิดประโยชน์แก่เด็กและเยาวชน สรุปได้ดังนี้ 
 1. สามารถปฏิบัติงานไดอ้ย่างมีระบบมีหลักการและมีเหตุผล ผลงานที่ได้รบัมี ประสิทธิภาพ  
 2. สามารถพิจารณาสิ่งตา่ง ๆ และประเมินผลงานโดยใช้หลักเกณฑ์อย่าง สมเหตุสมผล  
 3. รู้จักประเมินตนและผู้อื่นได้อย่างถูกต้อง  
 4. ได้เรียนรู้เน้ือหาได้รับประสบการณ์ที่มีคุณคา่ มีความหมายและเป็นประโยชน์  
 5. ได้ฝึกทักษะการท างานการใช้เหตุผลในการแกป้ัญหา  
 6. มีความรู้ความสามารถ มีกระบวนการท างานอย่างมีระบบขั้นตอน นับตั้งแต่ ก าหนด 
เป้าหมาย รวบรวมข้อมูลเชิงประจักษ์ ค้นความรู้ ทฤษฎี หลักการ ตั้งข้อสนันิษฐาน ตีความหมาย   
และลงข้อสรุป  
 7. ส่งเสริมความสามารถในการใช้ภาษาและสื่อความหมาย  
 8. เกิดความสามารถในการคิดอย่างชดัเจน  คดิอย่างถูกต้อง  คิดอยา่งแจม่แจ้ง  คิดอยา่ง
กว้างขวาง  คดิไกล  และคิดอย่างลุ่มลึกตลอดจน คิดอย่างสมเหตุสมผล  
 9. ท าให้เป็นผู้มีปัญญา มีคุณธรรมจริยธรรม ความรับผิดชอบ มีระเบียบวินัย มีความ เมตตา 
กรุณาและเป็นผู้มีประโยชน์ต่อสังคม  
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 3.10 มีทักษะและความสามารถในการอา่น เขียน พูด ฟัง และมีทกัษะการสื่อสารกับ ผู้อื่น 
ได้เป็นอย่างดี  
 3.11 พัฒนาความสามารถในการเรียนรู้ตลอดชวีิตอย่างต่อเน่ืองในสถานการณ์ที่โลก มีการ 
เปลี่ยนแปลง  
 สรุปได้ว่า การพัฒนาความสามารถการน าเสนอ ถือเป็นสิ่งส าคัญยิ่งในการพัฒนา สติปัญญา
ของเด็กและเยาวชนเพื่อจะเติบโต เป็นผู้ใหญ่ที่มีคุณภาพ และเป็นก าลังส าคัญใน การ พัฒนาประเทศ
ต่อไป 
5. แนวคิดและหลักการที่เกี่ยวข้องกับแบบฝึกทักษะ  
ความหมายของแบบฝึก  
 แบบฝึกมีความจ าเป็นต่อการเรียนการสอนวิชาทักษะ การใช้แบบฝึกพัฒนาการเรียนการ 
สอนจะช่วยให้ครูและนักเรียนพบข้อบกพร่องทางการเรียนการสอนและแก้ไขข้อบกพร่องนั้นมีผู้  
กล่าวถึงความหมายของแบบฝึกไว้ ดังนี้  
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน 2525 ได้ให้ความหมายของแบบฝึกไว้ว่า “แบบฝึก 
หมายถึง แบบตัวอย่าง ปัญหา หรือ ค าสั่งที่ตั้งขึ้นเพื่อให้นักเรียนฝึกตอบ”  ส่วน ชัยยงค์ พรหมวงศ์
กล่าวถึงความหมายของแบบฝึกสรุปได้ว่า แบบฝึกหมายถึง สิ่งที่นักเรียนต้องใช้ควบคู่กับการ เรียน มี
ลักษณะเป็นแบบฝึกหัดที่ครอบคลุมกิจกรรมที่นักเรียนพึงกระท าจะแยกกันเป็นหน่วยหรือ จะรวมเล่ม
ก็ได้ แบบฝึกทางภาษาหมายถึง สิ่งที่สร้างขึ้นเสริมสร้างความเข้าใจทางภาษาตามแนว หลักสูตรของ
กระทรวงศึกษาธิการ และเสริมเพิ่มเติมเนื้อหาบางส่วนที่ช่วยให้นักเรียนน าความรู้ไป ใช้ได้อย่าง
ถูกต้อง 
 จากความหมายของแบบฝึกดังกล่าว สรุปได้วา่ แบบฝึก หมายถึง สิ่งที่สร้างข้ึนเพื่อ 
เสริมสร้างทักษะให้แก่นกัเรียน มีลักษณะเป็นแบบฝึกหัดให้นักเรียนได้กระท ากิจกรรมโดยมี 
จุดมุ่งหมายเพื่อพัฒนาความสามารถของนักเรียนให้ดีขึ้น  
ความส าคัญของแบบฝึก  
 เชาวนี เกิดเพทางค์ (2524 :23) ได้กล่าวถึงความส าคัญของแบบฝึกไว้ว่า “แบบฝึกเป็น 
เครื่องมือที่ช่วยให้เกิดการเรียนรู้ ท าให้นักเรียนเกิดความสนใจ และช่วยให้ครูทราบผลการเรียน ของ
นักเรียนอย่างใกล้ชิด” ส่วน ได้กล่าวถึงความส าคัญของแบบฝึกสรุปได้ว่า แบบฝึกเป็น เครื่องมือที่ช่วย
ให้เกิดการเรียนรู้ที่เกิดจากการกระท าจริง เป็นประสบการณ์ตรงที่ผู้เรียนมี จุดมุ่งหมายที่แน่นอน ท า
ให้นักเรียนเห็นคุณค่าของสิ่งที่เรียน สามารถเรียนรู้ และจดจ าสิ่งที่  เรียนได้ดีและน าไปใช้ใน
สถานการณ์เช่นเดียวกันได้  
 แบบฝึกเป็นส่วนเพิ่มหรือเสริมจากหนังสือเรียนในการเรียนทักษะ เป็นอุปกรณ์การสอนที่  
ช่วยลดภาระของครูได้มาก เพราะแบบฝึกเป็นสิ่งที่ท าขึ้นอย่างเป็นระเบียบ ระบบ ช่วยให้นักเรียนฝึก
ทักษะการใช้ภาษาดีขึ้น และช่วยเสริมทักษะทางภาษาให้คงทน นอกจากนี้แบบฝึกยังใช้เป็น เครื่องมือ
วัดผลการเรียนหลังจากบทเรียนในแต่ละครั้ง  
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 แบบฝึกเป็นสื่อการเรียนชนิดหนึ่งที่ท าขึ้นอย่างเป็นระบบสามารถพัฒนาการเรียนของ 
นักเรียนได้ เป็นประโยชน์ต่อการจัดการเรียนการสอน คือ เป็นเครื่องมือที่ช่วยให้เกิดการเรียนรู้ เป็น
เครื่องมือวัดผลและประเมินผลการเรียน ช่วยให้ครูทราบความก้าวหน้าหรือข้อบกพร่องของ นักเรียน 
และช่วยให้นักเรียนประสบผลส าเร็จในการเรียน 
ประโยชน์ของแบบฝึก  
 1. ใช้เสริมหนังสือแบบเรียนในการเรียนทักษะ  
 2. เป็นสื่อการสอนที่หลากหลาย  
 3. เป็นเครื่องมือที่ช่วยฝกึฝนและส่งเสริมทักษะการน าเสนอใหด้ีขึ้น 
 4. แบบฝึกที่สร้างขึ้นโดยค านึงถึงความแตกต่างระหว่างบุคคลจะเป็นการชว่ยให้เด็กประสบ
ความส าเรจ็ตามระดับความสามารถของเด็ก  
 5. จะช่วยเสริมทักษะใหค้งอยู่ได้นาน  
 6. เป็นเครื่องมือวัดผลสมัฤทธิ์ทางการเรียนหลังจบบทเรียนแต่ละครั้ง  
 7. ชุดฝึกสินค้าจริงจะอ านวยความสะดวกแก่นักเรียนเพื่อทบทวนน าเสนอด้วยตนเองได ้ 
 8. ช่วยให้ครูมองเห็นปัญหาและข้อบกพร่องในการสอน ตลอดจนทราบปัญหาและ 
ข้อบกพร่องและจุดอ่อนของนักเรียน ช่วยให้ครูสามารถแก้ปัญหาได้ทันทว่งที  
 9. ช่วยให้เด็กมีโอกาสฝกึทักษะได้อย่างเต็มที ่ 
 10.ชุดฝึกทกัษะที่จัดไว้เรยีบร้อยมีห้องเรียนพร้อมจะช่วยครูประหยัดเวลาและแรงงานในการ
เตรียมการสอน 
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บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 

 การวิจัยเพื่อการแก้ปัญหาการขาดทักษะการน าเสนอส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้ชุด 
แบบฝึกการน าเสนอ นักเรียน นักศึกษา ระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพ ชั้นปีที่ 2 สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบครั้งนี ้ เป็นการวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Research) 
เพื่อศึกษา ความสามารถในการน าเสนอของนักศึกษาวิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ  โดยผู้วิจัยได้
ด าเนินการเกี่ยวกับกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  การวิเคราะห์ข้อมูล  
การเก็บรวบรวมข้อมูล ดังต่อไปน้ี  
 นักเรียนในระดับชั้นประกาศนียบัตรวชิาชพี ชั้นปีที่ 2  สาขาวชิาการตลาด  วิทยาลัยการ
อาชีพวารินช าราบรวม  จ านวนทั้งสิ้น 10 คน  โดยผู้วิจัยได้ด าเนินการตามข้ันตอน ดังนี้ 
 1. ขั้นตอนการด าเนินการวิจัย 
 2. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
 3. เครื่องมือที่ใช้ในการวจิัย  
 4. การเก็บรวมรวมข้อมูล  
 5. การวิเคราะห์ข้อมูล ขัน้ตอน 
ขัน้ตอนการด าเนินการวจิัย  
 ผู้วิจัยได้ก าหนดขั้นตอนในการวจิัยไว้ดังนี้  
 1. ศึกษาหลักการทฤษฎีแนวคิดเกี่ยวกับ แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด แนวคิด 
เกี่ยวกับผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน ความหมายทกัษะการน าเสนอ ความส าคญัทักษะการคดิ วิเคราะห์
หลักการที่เกี่ยวข้องกับแบบฝึกทักษะ  
 2. ก าหนดกรอบแนวคิดในการวจิัยเพื่อท าการศึกษาวิธีการเรียนการสอนโดยใช้ชดุแบบฝึก  
ในรายวชิาการตลาดบริการของนักศึกษาวิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ ระดับประกาศนียบัตร
วิชาชพี ชั้นปีที่ 2 สาขาวชิาการตลาด ปีการศกึษา 2568  วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ 
 3. ก าหนดวัตถุประสงค ์ 
 4. ก าหนดกลุ่มประชากรในการวิจัยครั้งนี้ได้ก าหนดกลุ่มประชากร คือ นักศึกษา สาขาวิชา
การตลาด ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ ชั้นปีที่ 2  วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ 
 5. สร้างเครื่องมือการวจิยัโดยผู้วิจัยศกึษาจากหลกัการ ทฤษฎี แนวคิด วตัถุประสงค์        
เพื่อจ าแนกว่าควรสร้างเครื่องมือวดัด้านใดบ้างใหเ้หมาะสมกับสภาพของนักเรียน นักศึกษา 
ประกาศนียบัตรวชิาชพี ชั้นปีที่ 2 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยการอาชพีวารินช าราบ จ านวน 10 คน 
ที่น ามาท าการวิจัยในครัง้นี้  
 6. เก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วจิัยได้ด าเนินเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองโดยการใช้ชุดแบบฝึก 
และให้นักศึกษากลุ่มตัวอย่างได้ท าการทดสอบการน าเสนอ 
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 7. สรุปผลการวจิัยและน าเสนอผลการวิจัยโดยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผล 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 ประชากร  
  ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาในครั้งนี้เป็น นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวชิาชีพชั้นสูง
ปีที่ 2 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยการอาชีพวารนิช าราบ  
 กลุ่มตัวอยา่ง  
  กลุ่มตัวอยา่งที่ใชใ้นการศกึษาในครั้งนี้เป็น นักเรียน นักศึกษาระดับประกาศนียบัตร
วิชาชพี ชั้นปีที่ 2  สาขาการตลาด ภาคเรียนที่ 2 ปีการศึกษา 2568  วิทยาลัยการอาชพีวารินช าราบ  
จ านวน 10 คน  
 

          N 
        1+Ne 
 

  n  =  ขนาดของกลุ่มประชากรตัวอยา่งที่ต้องการ 
  N  =  ขนาดของกลุ่มประชากร 
  e  =   ความคลาดเคลื่อนของกลุ่มตัวอย่างที่ยอมรับได้ 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

1. ชุดฝึกทักษะรายวชิาการวิจัยตลาด 
2. แบบทดสอบก่อนเรียน 
3. แบบทดสอบหลังเรียน 

ขั้นตอนการด าเนินการวจิัย 

1. ศึกษาปัญหาการเรียนรู้ของนักศึกษา 
2. สร้างชดุฝึกทักษะส าหรับรายวชิาการจดัแสดงสินค้า 
3. ให้นักศึกษาท าแบบทดสอบก่อนเรียน 
4. จัดการเรียนการสอนโดยใช้ชุดฝึกทักษะ 
5. ให้นักศึกษาท าแบบทดสอบหลังเรียน 
6. น าข้อมูลมาวิเคราะห์ผล 

การเก็บรวมรวมข้อมูล  

n = 2 

19 



 
 
 
 
 

 การศกึษาวจิัยครั้งนี้ได้เกบ็รวบรวมข้อมูล นักศึกษา ระดับประกาศนียบัตรวิชาชพี ชั้นปีที่ 2  
สาขาวิชาการตลาด ภาคเรียนที่ 2  ปีการศึกษา 2568 วิทยาลัยการอาชีพวารินช าราบ  จ านวน 10 
คน  โดยด าเนินการดังนี ้ 
 1. แจ้งการศึกษาการท าวิจัยให้กับนักศึกษาในชั้นเรียนทราบ  
 2. ด าเนินการเก็บข้อมูลและรวบรวมข้อมูลจากนกัศึกษา  
 3. ตรวจแบบทดสอบชุดแบบฝึก  
 4. ให้นักศึกษาท าชดุฝึกพร้อมน าเสนอ   
 5. อาจารยจ์ดบันทึก  
 6. สรุปผลการวิเคราะห์จากแบบทดสอบชุดฝึก 
 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล  
 1. วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าสถิตพิื้นฐาน คือ ค่าเฉลี่ย และ ค่าสถิตtิ-test dependent  
 2. น าข้อมูลมาวิเคราะหเ์ปรียบเทียบแล้วจึงท าการสรุปผลการวิจัยการศึกษาผลสัมฤทธิ์ การ
เรียนรู้ของนักศึกษาจากวิธีการเรียนการสอนโดยใช้ชุดฝึกทักษะในรายวิชาการจัดแสดงสินคา้ของ 
นักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชพี ชั้นปีที ่2  สาขาวิชาการตลาด และเสนอแนะข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์ต่อการปรับปรุงแก้ไขในการวิเคราะห์ให้ดียิ่งขึ้น 
 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  

1. ค่าเฉลี่ย (Mean) 
2. การเปรียบเทียบคะแนนก่อนเรียนและหลังเรียน  
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การศกึษาเรื่องการแก้ปัญหาการขาดทักษะการน าเสนอส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ชุดฝึก
ของนักเรียน นักศึกษา ระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชพี ชั้นปีที่ 2 สาขาวชิาการตลาด วิทยาลัยการ
อาชีพวารินช าราบ จ านวน 10 คน ในรายวิชาการจัดแสดงสินค้า ภาคเรียนที่ 2  ปีการศกึษา 2568   
มีผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวตัถุประสงค์ของการศึกษาวิจัย ดังนี้  
 

 ตารางแสดงคะแนนก่อนเรียน และ หลังเรียนของนักเรียน นักศึกษา ระดับประกาศนียบัตร
วิชาชพี ชั้นปีที่ 2  สาขาวิชาการตลาด ภาคเรียนที่ 2 ปีการศึกษา 2568  

ท่ี ชื่อ-สกุล คะแนนก่อนเรียน คะแนนหลังเรียน 
1 นางสาวกวินตา  ทองนารถ 10 16 
2 นางสาวขวัญตา จันทิมา 11 17 
3 นางสาวเจรจิรา อารีจติ 9 15 
4 นางสาวมัทนา ศรีนอค า 12 18 
5 นางสาวเมษา ญาณะพันธ ์ 10 16 
6 นางสาวสริดา ศรไชย 11 17 
7 นางสาวสริิลักษณ ์ โสวรรณ ี 9 15 
8 นางสาวสุนทราภรณ ์ หาญกล้า 10 16 
9 นางสาวอัญญา ไสลรัตน ์ 11 17 
10 นางสาวจันทร์จริา ทองเต็ม 10 18 

 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่าคะแนนเฉลี่ยหลังเรียนสูงกว่าก่อนเรียน แสดงให้เห็นว่าการ
ใช้ชุดฝึกทักษะช่วยพัฒนาผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนของนักศึกษาได้ 

  ค่าเฉลี่ยก่อนเรียน = 10.3 
  ค่าเฉลี่ยหลังเรียน = 16.5 
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บทที่ 5 
สรุปผลอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

     การวิจัย เรื่อง การแก้ปัญหาการขาดทักษะการน าเสนอ ของนักเรียน นักศึกษาระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพ ชั้นปีที่ 2  สาขาวิชาการตลาด รายวิชาการจัดแสดงสินค้า  ภาคเรียนที่ 2 ปี
การศึกษา 2568  จ านวน 10 คน การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อแก้ปัญหาการขาดทักษะการ
น าเสนอ ของนักเรียน นักศึกษา ระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง โดยวิธีการใชชุ้ดฝึกทักษะจริง
เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เพื่อเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์การเรียนก่อนเรียนและหลังเรียน 

          สรุปผลการวิจัย พบว่า ชุดฝึกทักษะการน าเสนอ ช่วยให้ผู้เรียนเข้าใจเนื้อหามากขึ้น 
เน่ืองจากผู้เรียนได้ฝึกปฏิบัติจริงและสามารถเรียนรู้ตามขั้นตอน ท าให้เกิดความเข้าใจในกระบวนการ
จัดแสดงสินค้าการน าเสนอสินค้าได้ดียิ่งข้ึน เพื่อการแก้ปัญหาการขาดทักษะการน าเสนอ โดยใช้ชุดฝึก
ของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพ ชั้นปีที่ 2 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยการอาชีพวาริน
ช าราบ  จ านวนนักศึกษา 10 คน ในรายวิชาการจัดแสดงสินค้า ภาคเรียนที่ 2  ปีการศึกษา 2568  
  

ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้ 
1. ควรน าชดุฝึกทกัษะไปใช้ร่วมกับกิจกรรมการเรียนรู้รูปแบบอื่น 
2. ควรส่งเสริมให้นักศึกษาได้ฝึกปฏิบัติจริงมากขึ้น 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรเพิ่มจ านวนกลุ่มตวัอย่างให้มากขึ้น 
2. ควรศึกษาเปรียบเทียบกับวิธีการสอนรูปแบบอื่น 
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