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การจัดการเรียนรู้ วิชาการขายเบื้องต้น  
 เรื่องการปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขาย ของนักเรียนระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพ ช้ันปีท่ี 1 

 ปีการศึกษา 2563 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ 
โดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ 

 
 

 
 
 
 
 
 

สุธิศา      รำพึงกิจ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนกสาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ 

ภาคเรียนท่ี     1     ปีการศึกษา    2563  
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ชื่อผลงานวิจัย      การจัดการเรียนรู้ วิชา การขายเบื้องต้น เรื่องการปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขายของ

นักเรียนระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพ ช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา สาขาวิชาการตลาด 
วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ โดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ 

ชื่อผู้วิจัย             นางสาวสุธิศา  รำพึงกิจ 
ตำแหน่ง            อาจารย์ผู้สอนแผนกสาขาวิชาการตลาด 
วุฒกิารศึกษา        ปริญญาตรี 
สถานศึกษา          วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ 
โทรศพัท์ส่วนตัว    098-7944997 
ปีที่ทำวิจัยเสร็จ     ภาคเรียนท่ี 1 ปีการศึกษา  2563 
ประเภทวิจัย         วิจัยช้ันเรียน 
                        
บทคัดย่อ 

งานวิจัยในช้ันเรียนฉบับนี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาการจัดการเรียนรู้ วิชาการขายเบื้องต้น เรื่องการ
ปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขาย ของนักเรียนระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพ ช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา2563 
สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจโดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ใน
การวิจัย ได้แก่ นักเรียนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ ช้ันปีท่ี 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยอง
บริหารธุรกิจ จำนวน 39 คน 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ การแสดงบทบาทสมมติ โดยจำลองสถานการณ์การเสนอขายสินค้า
และบริการ โดยแบ่งกลุ่มๆละ 3 คน แสดงบทบาทสมมุติ กลุ่มละ 10 นาที โดยมีเกณฑ์การประเมินผลการ
ปฏิบติังานขายในการเก็บรวบรวบข้อมูล สถิติท่ีใช้การการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ  
 ผลการวิจัยพบว่า การจัดการเรียนรู้ วิชาการขายเบื้องต้น รหัส 30200-0002 เรื่องการปฏิบัติงานขาย
ตามกระบวนการขาย ของนักเรียนระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพ ช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา 2563 สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ โดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ  แสดงให้เห็นว่ามีผลการ
พัฒนาพฤติกรรมการกล้าแสดงออกอยู่ในระดับดี  

 
บทที่ 1 
ความเป็นมาและสำคัญของปัญหา      

 ผู้สอนประสบปัญหานักเรียนขาดความมั่นใจเกิดความรู้สึก ประหม่า ขี้อาย เมื่อนำเสนองานขายแบบ
เด่ียว ทางผู้วิจัยเห็นความสำคัญของการแสดงออกเพื่อให้นักเรียนมีความเช่ือมั่นในการนำเสนอขายสินค้าและ
บริการ และเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น จึงใช้กิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติมาใช้ในการเรียนการสอนใน
ครั้งนี้ 
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ตลอดจนเพื่อพัฒนากระบวนการเรียนการสอนให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น ซึ่งวิชาการขายเบ้ืองต้นเป็น
วิชาท่ีมุ่งเน้นให้ ผุ้เรียนมีความรู้ความเข้าใจสามารถปฏิบั ติการขายมีทักษะในการปฏิบัติงานขายตาม
กระบวนการขาย การเข้าพบ การเสนอขายได้จริง โดยฝึกทักษะการเสนอขายตามข้ันตอนกระบวนการ 

วัตถุประสงค์ 
 เพื่อพัฒนาการจัดการเรียนรู้วิชาการขายเบ้ืองต้น เรื่อง การปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขาย 
ของนักเรียนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ ช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา 2563 สาชาวิชาการตลาด วิทยาลัย
เทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ โดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
  
นิยามศัพท์ 

1. การแสดงบทบาทสมมติ หมายถึง สถานการณ์ของการแสดงโดยไม่มีการเตรียมตัว โดยเน้น
ความสำคัญท่ีบุคคลและบทบาท นักเรียนสวมบทบาทคนใดคนหนึ่ง และแสดงหรือปฏิบัติบทบาทของ
ผู้ท่ีเขาเป็นในสถานการณ์เฉพาะท่ีกำหนดขึ้น จุดมุ่งหมายสำคัญเพื่อเพิ่มพูนความเข้าใจลึกซึ้น ใน
ความรู้สึกของนักเรียนเกี่ยวกับสถาการณ์เฉพาะนั้นๆ 

2. พฤติกรรมการกล้าแสดงออก หมายถึง ความสามารถของตนเองในการแสดงความรู้สึกนึกคิดการ
กระทำต่อบุคคลและสถานการณ์อย่างตรงไปตรงมา อย่างเหมาะสมด้วยความเช่ือมั่น ความมั่ นใจ 
ความสบายใจ โดยปราศจากความวิตกกังวล เช่นการแสดงความคิดเห็นต่างๆ การพูด การแสดง
ความรู้สึกเป็นต้น 
 
ความหมายของพฤติกรรมกล้าแสดงออก 
    ความหมายของพฤติกรรมกล้าแสดงออก เป็นพฤติกรรมท่ีแสดงออกถึงอารณ์และ
ความรู้สึกต่างๆ ต่อผู้อื้นอย่างเหมาะสม โดยไม่เกิดความวิตกกังวล คำจำกัดความของพฤติกรรมกล้า
แสดงออกว่า เป็นการกระทำท่ีบุคคลสามารถทำในส่ิงท่ีตนเองสนใจ เป็นการเรียกร้องโดยปราศจาก
ความรู้สึกวิตกกังวลเป็นการแสดงออกของความรู้สึกอย่างตรงไปตรงมา ด้วยความสบายใจหรือเป็น
การกระทำตามสิทธิของตน และมีการพิจารณาถึงสิทธิของบุคคลอื่นโดยคำนึงถึงสิทธิและความหมาย
ของท้ังสองฝ่าย การมีความเช่ือมั่น เก็บอารมณ์และการแก้ปัญหาอย่างมีประสิทธิภาพ จาก
ความหมายดังกล่าวพออธิบายได้ว่า พฤติกรรมกล้าแสดงออก หมายถึง ความสามารถของตนเองใน
การแสดงความรู้สึกนึกคิด การกระทำ ต่อบุคคลและสถานการณ์อย่างตรงไปตรงมา อย่างเหมาะสม

ตัวแปรต้น 

การแสดงบทบาทสมมติ 
ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมความกล้าแสดงออก 
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ด้วยความเช่ือมั่น ความมั่นใจ ความสบายใจโดยปราศจากความคิดวิตกกังวล เช่น การแสดงความ
คิดเห็นต่างๆ การพูด การแสดงความรู้สึก เป็นต้น 
ทฤษฎีพฤติกรรมกล้าแสดงออก 
    แบ่งพฤติกรรมของมนุษย์แสดงออกเป็น 3 ลักษณะ คือ 

1. ลักณะท่ีไม่กล้าแสดงออกพฤติกรรม ท่ีเรียกว่า พฤติกรรมไม่กล้าแสดงออก  
2. ลักษณะท่ีมีความกล้าแสดงพฤติกรรม แต่มีการแสดงออกท่ีรุนแรงเสียหาย เรียกว่า พฤติกรรม

ก้าวร้าว 
3. ลักษณะท่ีมีความกล้าแสดงออกพฤติกรรม โดยมีการแสดงออกอย่างเหมาะสม เรียกว่า พฤติ

กรรกล้าแสดงออก 
 พฤติกรรมกล้าแสดงออกแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะ 

1. การไม่กล้าแสดงออก คือ การแสดงออกซึ่งละเลยการใช้สิทธิที่พึงมีของตนเองประสบความล้มเหลวท่ี
แสดงความรู้ ความคิดเห็น ยอมตามผู้อื่น เล่ียงความขัดแย้งทุกสถานการณ์ สังเกต ได้จากพฤติกรรม 
เช่น การหลบสายตาขณะสนทนา กุมมือ อยู่ข้างหลังผู้อื่น มีน้ำเสียงเดียวกันตลอด หรือพูดเบาเกินไป 
ลังเลใจ พูดเสียงส่ัน กระแอมไอบ่อยๆ เป็นต้น 

2. การก้าวร้าว ได้แก่ การแสดงออกซึ่งป้องกันสิทธิส่วนบุคคลของตน หรือวิธีรุนแรงด้านความรู้สึก
ความเห็น ความต้องการต่างๆ ในทางท่ีไม่เหมาะสม ล่วงเกินสิทธิผู้อื่น ชอบมีอิทธิพลเหนือกว่า 
ต้องการเป็นผู้ชนะ ขู่บังคับผู้อื่น สังเกตได้จากการทำให้ผู้อื่นด้อยกว่าตน  เช่น จ้องคู่สนทนามาก
เกินไป พูดเสียงดัง หรือเสียงไม่สอดคล้องกับสถานการณ์ หน้าตาดุดัน วางอำนาจ ใช้คำพูดเหน็บแนม
เสียดสี เย่อหยิ่ง ห้วน และชอบช้ีนิ้วเป็นต้น 

3. การแสดงออกท่ีเหมาะสม หมายถึง การแสดงออกในทางป้องกันสิทธิส่วนลุคคลของตนเองท้ัง
ความรู้สึกความคิดเห็ฯ ความต้องการอย่างตรงไปตรงมา จริงใจ และเหมาะสมกับสถานการณ์ ไม่
ล่วงเกินสิทธิของผู้อื่น ส่ือสารอย่างตรงไปตรงมา ยอมรับนับถือต่อกันมีสัมพันธภาพท่ีดีต่อกัน อาจ
สังเกตได้ โดยการแสดงออกท่ีสอดคล้องกับคำพูดน้ำเสียงเหมาะสมตามสถานการณ์ ประสานตากับคู่
สนทนาวางท่าทางของร่างกายท่ีแสดงถึงความมั่นคง พูดได้คล่องแคล่ว ไม่เคอะเขิน หรือลังเลใจ มี
ความชัดเจนเน้นถ้อยคำสำคัญ เป็นต้น  สามารถสรุปแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมกล้าแสดงออกได้ว่า 
ลักษณะของพฤติกรรมกล้าแสดงออก แบ่งเป็ฯ ลักษณะท่ีไม่กล้าแสดงพฤติกรรม ลักษณะท่ีแสดง
พฤติกรรมอย่างเหมาะสม และลักษณะท่ีแสดงพฤติกรรมมากเกินไปจนกลายเป็นความก้าวร้าว 
 
ลักษณะของพฤติกรรกล้าแสดงออก 
    บุคคลจะมีลักษณะของพฤติกรรมกล้าแสดงออกนั้น สามารถแสดงออกเป็นได้หลายลักษณะ
ดังมีผู้เสนอแนวความคิดดังต่อไปนี้ 
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1. การกล้าแสดงออกขั้นพื้นฐาน (Basic Assertion) เป็นการแสดงออกเพื่อรักษาสิทธิตลอดจนความ
เช่ือ ความรู้สึก และความคิดเห็น โดยไม่จำเป็นต้องอาศัยทักษะทางสังคมอื่นๆ เช่น ความเข้าอก
เข้าใจ การเผชิญหน้า การชักจูงใจ เป็นต้น 

2. การกล้าแสดงออกในลักษณะเข้าอกเข้าใจ (Empathic Assertion) บ่อยครั้งท่ีคนเรามีความ
ต้องการท่ีจะแสดงออกถึงความรู้สึกหรือความต้องการท่ีมากไปกว่าการแสดงออกอย่างปกติวิสัย 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งเพื่อต้องการท่ีจะส่ือให้รู้ถึงความรู้สึกเข้าอกเข้าใจท่ีมีต่อบุคคลอื่น การกล้า
แสดงออกในลักษณะเข้าอกเข้าใจสมควรท่ีจะนำมาใช้ ลักษณะของประโยคท่ีแสดงความรู้สึก
ดังกล่าวจะประกอบด้วยประโยคท่ีบ่งบอกถึงการรับรู้สภาพการณ์ หรือความรู้สึกของบุคคลอื่น 
และตามด้วยประโยคท่ียืนยันถงึสิทธิของผู้พูด 

3. การกล้าแสดงออกในลักษณะของการเพิ่มระดับ (Escalating Assertion) ในการแสดงพฤติกรรม
กล้าแสดงออกนั้น ควรแสดงความรู้สึกทางลบให้น้อยท่ีสุดในขณะเดียวกันก็ให้ได้ผลตามท่ีต้องการ 
แต่ถ้าแสดงออกลักษณะเช่นนี้แล้ว ยังถูกละเมินสิทธิส่วนบุคคลอยู่ ผุ้ท่ีละเมิดควรจะค่อยๆ เพิ่ม
ระดับของความเข้มของพฤติกรรมกล้าแสดงออกขึ้นไป หรืออาจจะใช้การเน้นความมั่นคงของการ
พูดของตนเองได้โดยไม่จำเป็นต้องเพิ่มระดับการกล้าแสดงออก จนอาจจะเป็นลักษณะใกล้เคียง
กับความก้าวร้าว 

4. การกล้าแสดงออกในลักษณะการเผชิญหน้า(Confrontive Asserion) เป็นการกล้าแสดงออกท่ีใช้
เมื่อเป็นคำพูดและการกระทำของบุคคลนั้นไม่ไปด้วยกัน ลักษณะของการกล้าแสดงลักษณะนี้จะ
บอกย่างเป็นวัตถุวิสัยว่า อะไรท่ีบุคคลได้พูดว่าจะทำ และอะไรท่ีบุคคลนั้นได้กระทำไปจริงๆ และ
หลังกจากนั้นจะบอกถึงส่ิงท่ีต้องการ การแสดงออกนี้เป็นคำพูดไปตามความเป็นจริงท่ีเกิดข้ึน โดย
ไม่มีการตีความหรือประเมินค่าใดๆท้ังส้ิน 

5. การกล้าแสดงออกในลักษณะของการใช้ภาษา ผม/ดิฉัน (I-Language Assertion) ภาษาผม/ดิฉัน
นี้ มีประโยชน์อย่างมากต่อการแสดงออกถึงความรู้สึกทางลบ ไม่ว่าความรู้สึกนั้นจะเกิดจากการท่ี
ผุ้อื่นพยาบามจะเข้ามายุ่งเกี่ยวกับความรู้สึกหรือสิทธิส่วนบุคคลของเขา ตลอดจนความรู้สึกทาง
ลบ อันเกิดจากท่ีผู้อื่นพยายามยัดเยียดและความคาดหวังของตนให้กับเขาซึ่งประกอบด้วย
ประโยค 4 ประโยค คือ 

    5.1  ประโยคท่ีบอกถึงเหตุการณ์ท่ีเกิดขึ้น(ผู้พูดบอกว่าพฤติกรรมของบุคคลอย่างชัดเจน) 
                        5.2  ประโยคท่ีบอกถึงผลท่ีเกิดขึ้น(ผู้พูดบอกว่าพฤติกรรมของบุคคลมีผลต่อชีวิตหรือ

ความรู้สึกของเขาอย่างไร อย่างเป็นรูปธรรม) 
         5.3  ประโยคท่ีแสดงถึงความรู้สึก(ผู้พูดบอกถึงความรู้สึก) 
          5.4  ประโยคท่ีบอกถึงส่ิงท่ีอยากให้เกิดขึ้น(ผู้พูดบอกว่าเขาต้องการอะไร) 
            5.5  การกล้าแสดงออกและการชักจูง(Assertion and Persuasion) บ่อยครั้งท่ี เรา

ต้องการเสนอความคิดเห็นให้เป็นท่ียอมรับในท่ีประชุมหรือกลุ่ม โดยไม่แสดงความ
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ก้าวร้าวออกมา ซึ่งวิธีการท่ีจะเสอนความคิดในกลุ่มให้ได้ผลนั้น จะต้องพิจารณา 2 
ปัจจัยหลัก นั่นคือ เวลาและลักษณะของประโยคท่ีพูดซึ่งแสดงความจริงใจของผู้พูด 
จุดประสงค์ของการฝึกพฤติกรรมกล้าแสดงออก มี 4 ข้อง 
1. เพิ่มความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมกล้าแสดงออก 
2. ส่งเสริมความสามารถในการส่ือสาร 
3. เพิ่มความเช่ือมั่นและเห็นคุณค่าของตน 
4. ส่งเสริมให้บุคคลมีเจตคติ ความรู้สึก และการกระทำกับบุคคลอื่นในทางบวก 

ประโยชน์ของพฤติกรรมการกล้าแสดงออก หรือผลท่ีคาดว่าจะได้รับ  
1. นักเรียนนำพฤติกรรมการกล้าแสดงออกไปใช้ในชีวิตประจำวัน 
2. เป็นข้อมูลในการจัดการเรียนการสอนในรายวิชาอื่นๆหรือวิชาท่ี

เกี่ยวข้อง 
3. พฤติกรรมการกล้าแสดงออกของนักเรียนสอดคล้องกับความต้องการ

ของสถานประกอบการ 
 
ความหมายของผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน 
 Good (1973 อ้างถึงใน วิษา สำราญใจ, 2552, หน้า20 ) ได้ให้ความหมายของผลสัมฤทธิ์ทางการ
เรียนว่า ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนหมายถึง ความรู้ท่ีได้รับ หรือทักษะท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้ในวิชาต่างๆ ซึ่งวัด
ได้จากคะแนนท่ีครูผู้สอนให้ หรือคะแนนท่ีได้รับจากการทดสอบ 
 Eysenck, Arnold and Meili (1972 อ้ างถึ งใน  พัฒ นาพงษ์  สีก า , 2551, หน้ า 31 )ได้ ให้
ความหมายของผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน หมายถึง ขนาดของความสำเร็จท่ีได้จากการเรียนโดยอาศัย
ความสามารถเฉพาะตัวของบุคคล โดยผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนอาจได้จากการทดสอบ เช่น การสังเกต หรือ
การตรวจการบ้านหรือเกรดของการเรียน ซึ่งต้องอาศัยกระบวนการท่ีซับซ้อนและระยะเวลา หรืออาจวัดด้วย
แบบวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนท่ัวไป 
 พัฒนาพงษ์ สีกา (2551, หน้า 32 ) ได้ให้ความหมายของผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน หมายถึง ผลท่ีเกิด
จากการกระทำของบุคคล ซึ่งเป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเนื่องจากการท่ีได้รับประสบการณ์โดยการเรียนรู้
ด้วยตนเอง หรือจากการเรียนการสอนในช้ันเรียนและสามารถประเมินหรือวัดค่าประมาณค่าได้จากการ
ทดสอบหรือการสังเกตพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลง 
ความหมายของบทบาทสมมติ 
 ทิศนา  แขมมณี  (2550 , หน้า 358) กล่าวถึงวิธีสอนโดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ  คือ  
กระบวนการท่ีผู้สอนใช้ในการช่วยให้ผู้เรียนเกิดการเรียนรู้ตามวัตถุประสงค์ท่ีกำหนด  โดยการให้ผู้เรียนสวม
บทบาทในสถานการณ์ซึ่งมีความใกล้เคียงกับความเป็นจริง  และแสดงออกมาตามความรู้สึกนึกคิดของตน  
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และนำเอาการแสดงออกของผู้แสดง  ท้ังทางด้านความรู้  ความคิด  ความรู้สึกและพฤติกรรมท่ีสังเกตพบว่า
เป็นข้อมลูใน  การอภิปราย  เพื่อให้ผู้เรียนเกิดการเรียนรู้ตามวัตถุประสงค์ 
 
บทที่ 2 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 วาสนา จิตรมณี (2552, หน้า 12 ) การพัฒนาความกล้าแสดงออกของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี 
2/6 ด้วยนาฎยประดิษฐ์ ผลการวิเคราะห์ข้อมูล ท่ีได้จากการสังเกตและรวบรวมข้อมูลจากแบบสังเกตความ
กล้าแสดงออกของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี 2/6 โรงเรียนอัสสัมชัญ ธนบุรี ปีการศึกษา 2552 จำนวน 
1 ห้องเรียน 
 ชญาภา ลือวรรณ์(2559, หน้า 11) พัฒนาผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนวิชาการขาย2 รหัส 3200 -
1005 เรื่องการปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขายและบริการลูกค้าของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพ(ปวช.) ช้ันปีท่ี1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีพายัพและบริหารธุรกิจโดยใช้การแสดงบทบาท
สมมติ โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 36 คน พบว่า นักศึกษามีผลการพัฒนาพฤติกรรมการกล้าแสดงออกอยู่ใน
ระดับดี อย่างต่อเนื่อง 
 
บทที ่3 
ระเบียบวิธีวิจัย 
ประชากร/กลุ่มตัวอย่าง 
 1. ประชากร  นักเรียนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา 2563 วิทยาลัย
เทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ จำนวน  185   คน 
 2  กลุ่มตัวอย่าง นักเรียนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา 2563 สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ จำนวน 39 คน ซี่งได้โดยการเลือกแบบเจาะจง  
เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาค้นคว้า 
 ในการทำวิจยัครั้งนี้ ใช้เครื่องมือประเมินมาตรฐานวิชาชีพ แบบประเมินการปฏิบัติงานขาย 
ของศูนย์ประเมินสรรถนะผู้เรียนอาชีวศึกษา จังหวัดระยอง 
 วิธีดำเนินการวิจัย 
 นำแบบประเมินการปฏิบัติงานขายของศูนย์ประเมินสมรรถนะผู้เรียนอาชีวศึกษา จังหวัดระยอง 
ให้ผู้เช่ียวชาญ ตรวจสอบเครื่องมือ ดังนี้ 

1. นางสาวศิริพร อริยวณิชย์ หัวหน้าแผนกสาขาวิชาการตลาด  
2. นางบุษบง    ชูชัย          หัวหน้าฝ่ายวิชาการ 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล   
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ใช้เครื่องมือประเมินมาตรฐานวิชาชีพ โดยแบบประเมินการ
ปฏิบัติงาน มาใช้ประเมินนักเรียนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา 2563 สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ จำนวน 39  คน  
สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
 ผู้วิจัยใช้ค่าร้อยละในการวิเคราะห์ข้อมูล  
           
บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบประเมิ นผลการปฏิบั ติงานขายของนักเรียน สามารถแสดง
รายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 1    แบบประเมินผลการปฏิบัติงานขายของนักเรียนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันปีท่ี 1 สาขาวิชา

การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ ภาคเรียนท่ี 1 ปีการศึกษา 2563 (ครั้งท่ี 1) 

ข้อ รายการ 
มากที่สุด 

5 
มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
2 

ปรับปรุง 
1 

1 การเตรียมความพร้อมในการเสนอขาย 12.82 30.77  56.41  
2 การจัดแสดงสินค้า   53.85 46.15  
3 บุคลิกภาพนักขาย  87.18 12.82   
4 เทคนิคการเสนอขาย  30.77 17.95 20.51 30.77 
5 การใช้คำพูดขาย  17.95 12.82 30.77 38.46  
6 การปฏิบัติต่อข้อโต้แย้ง  30.77 41.03 7.69 20.51 
7 การปิดการขายและกรบิรการหลังการ

ขาย 
 10.26 38.46 28.21 23.07 

8 กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 79.49 20.51    
9 การใช้เวลาในการปฏิบัติการขาย 89.74 10.26    
10 จัดสถานท่ีให้เรียบร้อยในสภาพเดิม 92.31 7.69    

   
 
 

 

 



9 

 

ตารางท่ี 2    แบบประเมินผลการปฏิบัติงานขายของนักเรียนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันปีท่ี 1 สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ ภาคเรียนท่ี 1 ปีการศึกษา 2563 (ครั้งท่ี 2) 

 

ข้อ รายการ 
มากที่สดุ 

5 
มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
2 

ปรับปรุง 
1 

1 การเตรียมความพร้อมในการเสนอขาย 92.31 7.69    
2 การจัดแสดงสินค้า 89.74 10.26    
3 บุคลิกภาพนักขาย 100     
4 เทคนิคการเสนอขาย 71.80 20.51 7.69   
5 การใช้คำพูดขาย 64.10 15.39 12.82 7.69   
6 การปฏิบัติต่อข้อโต้แย้ง 61.54 15.38 12.82 7.69  
7 การปิดการขายและการบริการหลัง

การขาย 
48.72 23.08 28.21   

8 กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 89.74 10.26    
9 การใช้เวลาในการปฏิบัติการขาย 100     
10 จัดสถานท่ีให้เรียบร้อยในสภาพเดิม 97.44 2.56    

 
 จากแบบประเมินการปฏิบัติงานขาย เปรียบเทียบ การจัดการเรียนรู้วิชาการขายเบื้องต้น เรื่องการ
ปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขาย ของนักเรียนระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพ ช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา 
2563 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ โดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ พบว่า 
นักเรียนมีผลสัมฤทธิ์ที่ดีขึ้น ดังนี้ 

1. การเตรียมความพร้อมในการเสนอขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ
92.31 รองลงมาอยู่ในระดับมาก ร้อยละ 7.69 

2. การจัดแสดงสินค้า พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 89.74 รองลงมาอยู่
ในระดับมากร้อยละ 10.26 

3. บุคลิกภาพนักขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 100 
4. เทคนิคการเสนอขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุดร้อยละ71.80 รองลงมา

อยู่ในระดับมาก ร้อยละ 20.51 และอยู่ในระดับปานกลาง ร้อยละ 7.69 
5. การใช้คำพูดขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุดร้อยละ 64.10 รองลงมาอยู่ใน

ระดับมาก ร้อยละ 15.39 ประเมินอยู่ในระดับปานกลาง ร้อยละ 12.82 และประเมินอยู่ในระดับน้อย 
7.69 
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6. การปฏิบัติต่อข้อโต้แย้ง พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุดร้อยละ 61.54 
รองลงมาอยู่ในระดับมาก ร้อยละ 15.38 ประเมินอยู่ในระดับปานกลาง ร้อยละ 12.82 และประเมิน
อยู่ในระดับน้อย 7.69 

7. การปิดการขายและการบริการหลังการขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด
ร้อยละ 48.72 รองลงมาอยู่ในระดับมาก ร้อยละ 23.08 และอยู่ในระดับปานกลาง ร้อยละ 28.21 

8. กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 89.74 
รองลงมาอยู่ในระดับมากร้อยละ 10.26 

9. การใช้เวลาในการปฏิบัติการขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 100 
10. จัดสถานท่ีให้เรียบร้อยในสภาพเดิม พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 

97.44 รองลงมาอยู่ในระดับมากร้อยละ 2.56 
 

บทที่ 5 
สรุปผลอภิปรายข้อเสนอแนะ 
สรุป  

1. การเตรียมความพร้อมในการเสนอขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ร้อยละ92.31 รองลงมาอยู่ในระดับมาก ร้อยละ 7.69 

2. การจัดแสดงสินค้า พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 89.74 
รองลงมาอยู่ในระดับมากร้อยละ 10.26 

3. บุคลิกภาพนักขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 100 
4. เทคนิคการเสนอขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุดร้อยละ71.80 

รองลงมาอยู่ในระดับมาก ร้อยละ 20.51 และอยู่ในระดับปานกลาง ร้อยละ 7.69 
5. การใช้คำพูดขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุดร้อยละ 64.10 รองลงมา

อยู่ในระดับมาก ร้อยละ 15.39 ประเมินอยู่ในระดับปานกลาง ร้อยละ 12.82 และประเมินอยู่ใน
ระดับน้อย 7.69 

6. การปฏิบัติต่อข้อโต้แย้ง พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุดร้อยละ 61.54 
รองลงมาอยู่ในระดับมาก ร้อยละ 15.38 ประเมินอยู่ในระดับปานกลาง ร้อยละ 12.82 และ
ประเมินอยู่ในระดับน้อย 7.69 

7. การปิดการขายและการบริการหลังการขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุดร้อยละ 48.72 รองลงมาอยู่ในระดับมาก ร้อยละ 23.08 และอยู่ในระดับปานกลาง ร้อยละ 
28.21 

8. กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 
89.74 รองลงมาอยู่ในระดับมากร้อยละ 10.26 
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9. การใช้เวลาในการปฏิบัติการขาย พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 
100 

10. จัดสถานท่ีให้เรียบร้อยในสภาพเดิม พบว่า ผลประเมินปฏิบัติงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด ร้อย
ละ 97.44 รองลงมาอยู่ในระดับมากร้อยละ 2.56 

 
อภิปรายผล 
 การจัดการเรียนรู้วิชาการขายเบื้องต้น เรื่องการปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขาย ของนักเรียน
ระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพ ช้ันปีท่ี 1 ปีการศึกษา 2563 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยอง
บริหารธุรกิจ โดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ  โดยการแบ่งกลุ่มๆละ 3 คน จำนวน 13 กลุ่ม จำนวน 39 คน 
แสดงให้เห็นว่ามีผลการพัฒนาพฤติกรรมการกล้าแสดงออกอยู่ในระดับดี  มีความประหม่า ขี้อาย น้อยลง มี
ความมั่นใจมากขึ้น สอดคล้องกับแนวคิดของชญาภา ลือวรรณ์(2559, หน้า 11) พัฒนาผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน
วิชาการขาย2 รหัส 3200-1005 เรื่องการปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขายและบริการลูกค้าของนักศึกษา
ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ(ปวช.) ช้ันปีท่ี1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีพายัพและบริหารธุรกิจ
โดยใช้การแสดงบทบาทสมมติ โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 36 คน พบว่า นักศึกษามีผลการพัฒนาพฤติกรรม
การกล้าแสดงออกอยู่ในระดับดี อย่างต่อเนื่อง 
 
ข้อเสนอแนะ  

1.  ผู้สอนควรคำนึงถึงกิจกรรมการเรียนการสอนและหน่วยการเรียนท่ีเกี่ยวเพื่อจัดทำกิจกรรมการ
เรียนการสอนให้สอดคล้องกับหน่วยการเรียน และเพื่อให้เกิดการเสริมสร้างพฤติกรรมการกล้า
แสดงออกทางด้านต่างๆ 

2.  ในรายวิชาอื่นๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับการพัฒนาพฤติกรรมความกล้าแสดงออก ควรจัดกิจกรรมให้เกิดการ
พัฒนาต่อไป 
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