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บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือเปรียบเทยีบตวามสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษา

กอนและหลังการเรียน เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดง

บทบาทสมมติ และเพื่อศึกษาความพึงพอใจที่มีตอการเรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตาม

ขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ประชากรที่ใชการวิจัยครั้งนี้ไดแก 

นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) ชั้นปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยอง

บริหารธุรกิจ จํานวน 1 หองเรียน รวมทั้งสิ้น 36 คน กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ไดแก นักศึกษาระดับ

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) ชั้นปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ ท่ีมี

คะแนนจากการทดสอบวัดความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตกอนเรียนวิชาการจัดการขาย เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติอยูในระดับต่ําและ

ต่ํามาก จํานวน 12 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบทดสอบวัดความสามารถ และแบบประเมินความพึงพอใจ 

สถิติที่ใชในการวิจัย คือ คาความถี่ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคา t-test แบบ Dependent 

 ผลการวิจัยพบวา ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจกอนและหลังเรียน รายวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

สูงกวากอนเรียนอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 (Sig.=.000) ความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีตอการเรียนวิชาการ

จัดการขายเรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติใน

ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ( 𝑥̅ =4.81) 

 



ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 สังคมในปจจุบัน มีแนวโนมเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมเปนอยางมาก การเปลี่ยนแปลงและความ

เจริญกาวหนาทางดานเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม ความกาวหนาทางเทคโนโลยีและการสื่อสารที่ไรพรมแดน 

หรือเรียกอีกอยางวากระแสโลกาภิวัตน (Globalization) ทําใหเด็กตองปรับตัวเพ่ือใหสอดรับกับสถานการณที่

เปลี่ยนแปลงดังกลาว ท้ังนี้เพื่อใหเด็ก ๆ สามารถดํารงชีวิตอยูในสังคมไดอยางมีความสุข การพัฒนาและฝกฝนให

เด็กมีความรูและทักษะที่จําเปนในดานตาง ๆ มีความจําเปนอยางย่ิง โดยเฉพาะการพัฒนาบุคลิกภาพที่ดีความ

เชื่อมั่นในตนเองเปนคุณลักษณะที่มีความสําคัญอยางยิ่ง ในการที่จะทําใหสามารถพัฒนาไปสูความสามารถในดาน

อ่ืน ๆ เชน พัฒนาการทางสติปญญา ความคิดสรางสรรค ความสามารถในการคิดอยางมีเหตุผล ความสามารถใน

การตัดสินใจและแกปญหาตาง ๆ ไดอยางเหมาะสม ดังนั้นความเชื่อมั่นในตนเองเปนคุณลักษณะพ้ืนฐานที่สําคัญ 

การที่มคีวามเชื่อมั่นในตนเอง สามารถสังเกตไดจากพฤติกรรมหรือการกระทําที่เกิดขึ้นในการดํารงชีวิตในแตละวัน 

เชน การกลาพูด กลาแสดงออก กลาแสดงความคิดเห็น ไมขี้อาย ไมประหมา มีจิตใจมั่นคง มีความภาคภูมิใจใน

ตนเองมีความมั่นใจ ในความคิดของตนเองและพรอมที่จะรับฟงความคิดเห็นของผูอ่ืน กลาตัดสินใจโดยไมลังเล ไม

มีความวิตก กังวล กลาเผชิญตอความจริง รูจักปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอม ซึ่งลักษณะดังกลาวจะนําไปสูการสราง

ความสําเร็จในดานตาง ๆ ของชีวิต 

 ดังนั้น วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ มีนโยบายใหครูผูสอนนําวิจัยในชัน้เรียนไปใชแกไขปญหาที่

เกิดข้ึนในระหวางการเรียน เพ่ือลดปญหานักศึกษามีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนต่ํา นักศึกษาไมมีความสุขในการเรียน 

ไมสนใจเรียน ตลอดจนเพ่ือพัฒนากระบวนการเรียนการสอนใหมีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน ซึ่งวิชาการจัดการขายเปน

วิชาที่มุงเนนใหผูเรียนมีความรูความเขาใจสามารถปฏิบัติการขายมีทักษะในการปฏิบัติงานขายตามกระบวนการ

ขาย และบริการลูกคา การเขาพบและการเสนอขายไดจริง โดยฝกทักษะการเสนอขายตามข้ันตอนกระบวนการ

และหมั่นศึกษาหาความรูใหมีความหลากลายตามกิจกรรมการขาย ตามกระแสการเปลี่ยนแปลงดานสังคม เพ่ือให

เกิดการพัฒนาทักษะของตนเองใหมคีวามชํานาญ ท่ีผานมาการสอนวิชาการจัดการขายประสบปญหานักศึกษาขาด

ความเชื่อมั่นในการจัดกิจกรรมการการขายและบริการลูกคาตามหลักการและข้ันตอนกระบวนการขายมาใชไมตรง

ตามวัตถุประสงค เนื่องจากนักศึกษาขาดความม่ันใจในตนเอง เกิดความรูสึกประหมาขี้อาย ขาดเรียนบอย ไมสนใจ

เรียน มรีะดับความรูและความเขาใจในเทคนิคการนําเสนอขายขั้นตอนการเขาพบลูกคาไมเปนไปตามวัตถุประสงค

โดยพิจารณาจากคะแนนสอบวัดผลการเรียนเรื่องกระบวนการขาย ขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิต พบวา 

นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด จํานวน 12 คน มีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนต่ํากวาเกณฑ ซึ่งหากปลอยใหปญหานี้ตอไป

อาจสงผลใหนักศึกษาไมประสบความสําเร็จทางดานการเรียน 

 ทางผูวิจัยจึงไดเล็งเห็นความสําคัญของการแสดงออกเพ่ือใหนักศึกษามีความเชื่อมั่นในการนําเสนอขาย

สินคาและบริการจึงคิดวาควรคนหาวิธีการหรือนวัตกรรมมาใชประกอบการเรียนการสอน เพ่ือใหการเรียนการสอน

มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น จึงไดใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติมาใชในการจัดการเรียนการสอนในครั้งนี้ ซึ่งจะ



นําผลการวิจัยดังกลาวไปพัฒนาการเรียนการสอนในรายวิชาการจัดการขาย เพื่อสรางความภาคภูมิใจและความคิด

ที่จะสรางสรรคงานดีในสาขาวิชาชีพของตนเองเพ่ือใหยกระดับมาตรฐานของสาขาวิชาชีพของตนใหสูงข้ึน 

วัตถุประสงคของการวิจัย  

1) เพ่ือเปรียบเทียบตวามสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษากอนและหลังการเรียน เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

2) เพื่อศึกษาความพึงพอใจที่มีตอการเรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการ

เสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1) นักศึกษามีความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตหลังเรียนสูงกวากอนเรียนรายวิชาการจัดการ

ขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการเสนอขายและการสาธิตโดยใชกิจกรรมการแสดงบทบาท

สมมติ 

2) นักศึกษามีความพึงพอใจตอการเรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการ

เสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติอยูในระดับมากที่สุด 

นิยามศัพทเฉพาะ 

 การแสดงบทบาทสมมติ หมายถึง การจัดกิจกรรมการเรียนการสอนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตโดยใชกิจกรรมบทบาทที่สมมติขึ้นจากสถานการณืใด

สถานการณหนึ่งที่ใกลเคยีงกับความเปนจริงมาใชเปนเครื่องมือสอน โดยใหผูเรียนสวมบทบาทการแสดง 

 ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิต หมายถึง ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิต

ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) ชั้นปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยอง

วิธีการสอนโดยใชกิจกรรม 

การแสดงบทบาทสมมติ 

ความสามารถในการนําเสนอ

ขายและการสาธิต 

ความพึงพอใจท่ีมีตอการเรยีน

รายวิชาการจดัการขาย เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการ

เสนอขายและการสาธิต โดยใช

กิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 



บริหารธุรกิจ โดยวัดจากแบบทดสอบวัดความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตกอนและหลังการเรียน

วิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาท

สมมติ 

 ความพึงพอใจ หมายถึง ความชอบ ความพอใจ หรือความรูสึกทางบวก นักศึกษาระดับประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) ชั้นปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจที่มีตอการเรียนรายวิชา

การจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตโดยใชกิจกรรมบทบาทที่สมมติ 

แนวคิดเกี่ยวกับการแสดงบทบาทสมมติ 

 กิจกรรมบทบาทสมมติ เปนกิจกรรมประเภทหนึ่งที่นิยมนํามาใชในการเรียน มุงเนนและเปดโอกาสให

ผูเรียนไดใชบุคลิกภาพของตนเองในการเรียนดวยการเลียนแบบและแสดงทาทาง จินตนาการ รวมท้ังความจํา 

อารมณ ความรูสึก เจตคติที่มีตอบทบาท เปนกิจกรรมที่เอ้ือใหผูเรียนสามารถใชทักษะทางภาษา ในการแสดง

พฤติกรรมตามบทบาทที่ไดรับจากสถานการณที่ใกลเคียงความเปนจริง อาจควบคุมหรือไมควบคุมก็ได ข้ึนอยูกับ

ความสามารถของผูเรียน ซึ่งมีจุดมุงหมายสําคัญคือ ใหผูเรียนสามารถนําเสนอขายและการสาธิตการใชผลิตภัณฑ

ได นอกจากนี้ยังเปนกิจกรรมที่ชวยกระตุนใหผูเรียนสามารถใชภาษาสื่อความหมายไดเหมาะสมกับสภาพทางสังคม 

เพราะผูเรียนสามารถสวมบทบาทท่ีผูเรียนมีโอกาสนําไปประยุกตใชในชีวิตจริง เชน ระหวางการซื้อขายของลูกคา

กับคนขายของ การขายสินคาออนไลน เปนตน  

 สินนุม พรม อธิบายวา การสอนแบบแสดงบทบาทสมมติ เปนวิธีสอนที่ผูสอนกําหนดหัวขอเรื่อง ปญหา

ตาง ๆ หรือสรางสถานการณขึ้นมาใหคลายกับสภาพความเปนจริง แลวใหผูเรียนไดเตรียมการลวงหนา แลวจึง

แสดงบทบาทตามที่สมมติขึ้นมาอันเปนแนวทางที่สามารถนําไปแกปญหาตาง ๆ ที่อาจจะประสบในชีวิตประจําวัน 

(สิน, 2556) 

 การแสดงบทบาทสมมติเปนสถานการณของการแสดงโดยไมมีการเตรียมตัว (ตรรกพร, 2555) เนน

ความสําคัญที่บุคคลและบทบาท ผูเรียนสวมบทบาทคนใดคนหนึ่งและแสดงหรือปฏิบัติบทบาทของผูที่เขาเปนใน

สถานการณเฉพาะที่กําหนดขึ้น จุดมุงหมายสําคัญเพื่อเพิ่มพูนความเขาใจลึกซึ้ง (insight) ในความรูสึกของผูเรียน

เก่ียวกับสถานการณเฉพาะนั้น ๆ  

 วิธีสอนที่ใชบทบาทที่สมมติขึ้นจากความเปนจริงมาเปนเครื่องมือในการสอน โดยครูเปนผูสราง

สถานการณสมมติและบทบาทใหผูเรียนไดแสดงออกตามที่ตนคิดวาควรจะเปน มีการนําการแสดงออกทั้งดาน

ความรู ความคิด และพฤติกรรมของผูแสดงมาใชเปนพ้ืนฐานในการใหความรูและสรางความเขาใจแกผูเรียนในเรื่อง

ความรูสึกและพฤติกรรม และปญหาตาง ๆ ไดอยางเหมาะสม (สุพิน, 2538) 

 

 

 



แนวคิดเกี่ยวกับความสามารถในการเสนอขายและการสาธิต 

การเสนอขาย (Presentation) หมายถึง ความพยายามของพนักงานขายในการอธิบายรายละเอียดตาง ๆ 

เก่ียวกับสินคา/บริการและผลประโยชน รวมถึงสิทธิประโยชนตาง ๆ ที่ผูมุงหวังจะไดรับ โดยใชการโนมนาวใหผู

มุงหวังเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อสินคา 

การสาธิต (Demonstration) หมายถึง การแสดงวิธีการใชสินคาอาจจะดวยตัวบุคคล อุปกรณหรือวัสดุ 

หรือการสรางเหตการณจําลองขึ้น เพ่ือใหผูมุงหวังเห็นถึงคุณสมบัติและประสิทธิภาพการทํางานของสินคานั้น ๆ วา

จะตอบสนองความตองการไคอยางใร (อภิญญา, 2560) 

แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ  

 Shelly อางโดย (ประกายดาว, 2536) ไดเสนอแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจวา ความพึงพอใจเปน

ความรูสึกสองแบบของมนุษย คือ ความรูสึกทางบวกและความรูสึกทางลบ ความรูสึกทางบวก เปนความรูสึกที่

เกิดขึ้นแลวจะทําใหเกิดความสุข ความสุขนี้เปนความรูสึกที่แตกตางจากความรูสึกทางบวกอ่ืน ๆ  กลาวคือ เปน

ความรูสึกที่มีระบบยอนกลับความสุขสามารถทําใหเกิดความรูสึกทางบวกเพิ่มขึ้นไดอีก ดังนั้นจะเห็นไดวาความสุข

เปนความรูสึกที่สลับซับซอนและความสุขนี้จะมีผลตอบุคคลมากกวาความรูสึกในทางบวกอ่ืน ๆ  ขณะท่ี (พิทักษ, 

2538) กลาววา ความพึงพอใจเปนปฏิกิริยาดานความรูสึกตอสิ่งเราหรือสิ่งกระตุนที่แสดงผลออกมาในลักษณะของ

ผลลัพธสุดทายของกระบวนการประเมิน โดยบงบอกทิศทางของผลการประเมินวาเปนไปในลักษณะทิศทางบวก

หรือทิศทางลบหรือไมมีปฏิกิริยาคือเฉย ๆ ตอสิ่งเราหรือสิ่งที่มากระตุน  

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 ณัฐชญา บุปผาชาติ (2561) ไดทําการศึกษา การใชกิจกรรมบทบาทสมมติเพื่อพัฒนาทักษะการพูด

ภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสารสําหรับนักเรียนชั้นประถมศึกษาปที่ 4 โรงเรียนยอแซฟอุปถัมภอําเภอสามพราน 

จังหวัดนครปฐม ผลการวิจัยปรากฏวา 1) ทักษะการพูดภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสารหลังเรียนโดยใชกิจกรรม

บทบาทสมมติสูงขึ้นกวากอนเรียนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ 2) นักเรียนมีความพึงพอใจตอบทบาท

สมมติเพื่อพัฒนาทักษะการพูดภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสารอยูในระดับพึงพอใจมากที่สุด (Mean = 4.75, S.D. = 

0.42) (ณัฐชญา บุปผาชาต,ิ 2561)  (ธัญศญา ธรรมิสกุล, 2562) 

 ธัญศญา ธรรมิสกุล (2562) ไดทําการศกึษา การปรับพฤติกรรมการกลาแสดงออกโดยวิธีการแสดงบทบาท

สมมติ ในรายวิชาการขายเบื้องตนของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นปที่ 1 วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถ

วิทยพณิชยการ ผลการวิจัยพบวา 1.จากการสอนโดยใชวิธีการแสดงบทบาทสมมติพบวา คาเฉลี่ยคะแนนกอนเรียน 

คือ 2.42 และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานคือ 0.55 และคาเฉลี่ยคะแนนหลังเรียนคือ 4.36 และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

คือ 0.50 และการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยคะแนนกอนเรียนและคาเฉลี่ยคะแนนหลังเรียน พบวา คะแนนหลังเรียนสูง

กวาคะแนนกอนเรียนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงวาการใชวิธีการแสดงบทบาทสมมติทําให



นักศึกษามีผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนดีขึ้น 2.การสํารวจความพึงพอใจที่มีตอวิธีการแสดงบทบาทสมมติโดยภาพรวม 

อยูในระดับมาก  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรที่ใชการวิจัยครั้งนี้ไดแก นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) ชั้นปที่ 1 สาขาวิชา

การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ จํานวน 1 หองเรียน รวมทั้งสิ้น 36 คน  

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ไดแก นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) ชั้นปที่ 1 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ ที่มีคะแนนจากการประเมินวัดความสามารถในการ

นําเสนอขายและการสาธิตกอนเรียนวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการเสนอขายและการ

สาธิตท่ีใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติอยูในระดับต่ําและต่ํามาก จํานวน 12 คน การกําหนดกลุมตัวอยางแบบ

ไมอาศยัความนาจะเปนโดยเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

1) เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาครั้งนี้คอื 

1.1) หลักสูตรแมแบบรายวิชา 30202-2001 การจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการ

เสนอขายและการสาธิต 

1.2) แบบทดสอบวัดความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษากอนและหลังเรียน

วิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรม

การแสดงบทบาทสมมติ 

1.3) แบบประเมินความพึงพอใจที่มีตอการเรียนวิชาการจัดการขายเรื่อง กระบวนการขาย ตาม

ขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตท่ีใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ  

1.4) บันทึกประจําวันของผูสอนและวิดีโอบันทึกภาพการแสดงบทบาทสมมติของนักศึกษา 

2) ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 

2.1) ศึกษาเอกสาร ศึกษาขอมูลวิธีการจัดการเรียนการสอนโดยใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

และศึกษาแนวคิด ทฤษฎีที่เก่ียวของ 

2.2) ออกแบบแบบทดสอบวัดความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษากอนและ

หลังเรียนและแบบประเมินความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีตอการจัดการเรียนการสอนวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการ

แสดงบทบาทสมมติ นําเสนอตอผูเชี่ยวชาญ 3 คน ไดแก ผูอํานวยการสถานศึกษา หัวหนาฝาย

วิชาการ และหัวหนาแผนกสาขาวิชา  

2.3) ปรับปรุงและแกไข โดยนําขอเสนอแนะจากผูเชี่ยวชาญปรับแกเพ่ือใหเกิดความสมบูรณมากยิ่งขึ้น 

2.4) นําแบบทดสอบวัดความสามารถและแบบประเมินความพึงพอใจ ไปใชกับกลุมตัวอยางท่ีเลือกไว 



การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ไดเก็บรวบรวมขอมูล ประสิทธิผลของการใชการแสดงบทบาทสมมติในรายวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) ชั้นปท่ี 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ โดยดําเนินการ

ตามลําดับดังนี้ 

1) เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบทดสอบวัดความสามารถจํานวน 10 ขอ 

2) แบบประเมินความพึงพอใจจํานวน 10 ขอ 

3) วิเคราะหผล สรุปผล จากแบบทดสอบความสามารถและแบบประเมินความพึงพอใจ 

สถิติที่ใชในการวิจัย  

 คาความถี่ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคา t-test แบบ Dependent 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 1) การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้น

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ กอนและหลังเรียน

วิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาท

สมมติ 

ตารางที่ 1 แสดงคาความถี่ คาเฉลี่ย ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้น

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปท่ี 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ กอนเรียนวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ  

เลข

ที ่

แบบวัดความสามารถ 

รวม 
คา 

เฉลี่ย 

การ

แปลผล 
ขอท่ี 

1 

ขอท่ี 

2 

ขอท่ี 

3 

ขอท่ี 

4 

ขอท่ี 

5 

ขอท่ี 

6 

ขอท่ี 

7 

ขอท่ี 

8 

ขอท่ี 

9 

ขอท่ี 

10 

1 1 1 3 1 3 1 3 3 1 1 18 1.80 ต่ํามาก 

2 3 3 3 5 5 5 3 3 5 1 36 3.60 สูง 

3 5 3 5 3 3 5 5 3 5 3 40 4.00 สูง 

4 3 3 5 5 3 3 5 5 5 3 40 4.00 สูง 

5 1 1 1 1 3 1 3 3 3 1 18 1.80 ต่ํามาก 

6 1 1 3 1 3 1 3 3 3 1 20 2.00 ต่ํา 

7 1 1 1 1 3 1 1 3 1 1 14 1.40 ต่ํามาก 

8 5 3 5 5 3 3 3 3 5 3 38 3.80 สูง 

9 5 5 3 3 5 3 5 3 3 3 38 3.80 สูง 



เลข

ที ่

แบบวัดความสามารถ 

รวม 
คา 

เฉลี่ย 

การ

แปลผล 
ขอท่ี 

1 

ขอท่ี 

2 

ขอท่ี 

3 

ขอท่ี 

4 

ขอท่ี 

5 

ขอท่ี 

6 

ขอท่ี 

7 

ขอท่ี 

8 

ขอท่ี 

9 

ขอท่ี 

10 

10 3 3 5 3 3 5 5 3 3 5 38 3.80 สูง 

11 1 3 1 1 1 3 1 1 1 3 16 1.60 ต่ํามาก 

12 3 3 3 5 3 3 3 5 5 5 38 3.80 สูง 

13 1 3 1 1 3 1 1 1 3 3 18 1.80 ต่ํามาก 

14 5 5 3 3 5 3 5 3 3 3 38 3.80 สูง 

15 5 3 5 3 3 5 5 3 5 3 40 4.00 สูง 

16 1 1 1 1 1 3 1 1 3 3 16 1.60 ต่ํามาก 

17 5 3 5 3 3 5 5 3 5 3 40 4.00 สูง 

18 3 3 5 3 5 3 3 3 3 3 34 3.40 ปานกลาง 

19 5 3 3 3 3 5 3 3 3 3 34 3.40 ปานกลาง 

20 5 5 5 3 3 5 5 5 3 3 42 4.20 สูง 

21 3 5 5 3 3 3 3 3 3 5 36 3.60 สูง 

22 5 3 3 3 3 3 3 3 5 3 34 3.40 ปานกลาง 

23 3 3 5 3 3 3 3 1. 1 1 26 2.60 ต่ํา 

24 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 48 4.80 สูงมาก 

25 3 3 3 3 5 5 3 3 3 5 36 3.60 สูง 

26 1 3 5 1 1 3 3 1 3 1 22 2.20 ต่ํา 

27 3 3 5 3 5 3 3 3 3 3 34 3.40 ปานกลาง 

28 3 3 5 3 3 3 3 1 3 1 28 2.80 ปานกลาง 

29 3 5 5 3 3 3 3 3 3 5 36 3.60 สูง 

30 3 3 3 3 5 5 3 3 3 5 36 3.60 สูง 

31 3 3 5 3 5 3 3 3 3 3 34 3.40 ปานกลาง 

32 3 3 3 3 3 3 3 1 3 1 28 2.60 ต่ํา 

33 3 5 5 3 3 3 3 3 3 5 36 3.60 สูง 

34 1 1 3 1 3 1 1 3 1 1 16 1.60 ต่ํามาก 

35 3 1 1 1 1 1 1 3 3 1 16 1.60 ต่ํามาก 

36 5 5 3 3 5 5 5 3 3 5 42 4.20 สูงมาก 



 จากตารางที่ 1 พบวา คะแนนวัดความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้น

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ กอนเรียนวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

ดังนี้ 

1) มีความสามารถอยูในระดับสูงมาก คาเฉลี่ย 4.21-5.00 จํานวน 2 คน 

2) มีความสามารถอยูในระดับสูง คาเฉลี่ย 3.41-4.20 จํานวน 16 คน 

3) มีความสามารถอยูในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 2.61-3.40 จํานวน 6 คน 

4) มีความสามารถอยูในระดับต่ํา คาเฉลี่ย 1.81-2.60 จํานวน 3 คน 

5) มีความสามารถอยูในระดับต่ํามาก คาเฉลี่ย 1.00-1.80 จํานวน 9 คน 

 สรุปไดวา ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพ

ชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ กอนเรียนวิชาการจัดการขาย เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตท่ีใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ มีความสามารถอยู

ในระดับต่ําและต่ํามาก จํานวน 12 คน ไดแก เลขที่ 1 5 6 7 11 13 16 23 26 32 34 และ 35  ผูวิจัยจึงนํามาเปน

กลุมตัวอยางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 

ตารางที่ 2 แสดงคาความถี่ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาจรฐาน ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิต

ของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยอง

บริหารธุรกิจ กอนเรียนวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใช

กิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ในภาพรวม 

รายการประเมิน S.D. 𝒙ഥ 
การแปล

ผล 

1. การเตรียมความพรอม .904 1.50 ต่ํามาก 

2. การนําเสนอสวนประสมทางการตลาดตอลูกคาไดครบถวนสมบูรณถูกตอง 

สอดคลอง 

1.029 1.83 ต่ํา 

3. การขจัดขอโตแยง/ปดการขาย/กระตุนใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 1.557 2.33 ต่ํา 

4. การสรางบรรยากาศเนื้อเรื่อง .778 1.33 ต่ํามาก 

5. การใชคําพูดและน้ําเสียง ภาษา ถูกตองและชัดเจน .984 2.33 ต่ํา 

6. การบริหารเวลาใหตรงตามเกณฑ 1.029 1.83 ต่ํา 

7. บุคลิกภาพ/กิริยาทาทาง 1.044 2.00 ต่ํา 

8. ความคิดสรางสรรคของการนําเสนอหรือบทบาทสมมุติ 1.044 2.00 ต่ํา 

9. การมีสวนรวมในการนําเสนอ 1.029 2.17 ต่ํา 

n=12 



รายการประเมิน S.D. 𝒙ഥ 
การแปล

ผล 

10. การแสดงออกทางทัศนคติของพนักงานขาย .904 1.50 ต่ํามาก 

รวม 1.88 ต่ํา 

 จากตารางที่  2 พบวา ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้น

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ กอนเรียนวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

ในภาพรวม อยูในระดับต่ํา (𝑥̅=1.90) 

ตารางที่ 3 แสดงคาความถี่ คาเฉลี่ย ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้น

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปท่ี 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังเรียนวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

เลข

ที ่

แบบวัดความสามารถ 

รวม 
คา 

เฉลี่ย 

การ

แปลผล 
ขอท่ี 

1 

ขอท่ี 

2 

ขอท่ี 

3 

ขอท่ี 

4 

ขอท่ี 

5 

ขอท่ี 

6 

ขอท่ี 

7 

ขอท่ี 

8 

ขอท่ี 

9 

ขอท่ี 

10 

1 5 3 3 5 5 5 5 5 5 5 46 4.60 สูงมาก 

5 5 3 5 5 3 5 5 5 5 5 46 4.60 สูงมาก 

6 5 3 5 5 3 5 5 3 5 5 44 4.40 สูงมาก 

7 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 46 4.60 สูงมาก 

11 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 5.00 สูงมาก 

13 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 5.00 สูงมาก 

16 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 5.00 สูงมาก 

23 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 44 4.40 สูงมาก 

26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 5.00 สูงมาก 

32 3 3 3 3 3 3 3 1 3 1 48 4.80 สูงมาก 

34 1 1 3 1 3 1 1 3 1 1 50 5.00 สูงมาก 

35 3 1 1 1 1 1 1 3 3 1 48 4.80 สูงมาก 

 

 

 



ตารางที่ 4 แสดงคาความถี่ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาจรฐาน ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิต

ของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยอง

บริหารธุรกิจ หลังเรียนวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใช

กิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ในภาพรวม 

รายการประเมิน S.D. 𝒙ഥ 
การแปล

ผล 

1. การเตรียมความพรอม .000 5.00 สูงมาก 

2. การนําเสนอสวนประสมทางการตลาดตอลูกคาไดครบถวนสมบูรณถูกตอง 

สอดคลอง 

.904 4.50 สูงมาก 

3. การขจัดขอโตแยง/ปดการขาย/กระตุนใหลูกคาตัดสินใจซื้อ .904 4.50 สูงมาก 

4. การสรางบรรยากาศเนื้อเรื่อง .000 5.00 สูงมาก 

5. การใชคําพูดและน้ําเสียง ภาษา ถูกตองและชัดเจน 1.029 4.17 สูง 

6. การบริหารเวลาใหตรงตามเกณฑ .577 4.83 สูงมาก 

7. บุคลิกภาพ/กิริยาทาทาง 0.000 5.00 สูงมาก 

8. ความคิดสรางสรรคของการนําเสนอหรือบทบาทสมมุติ .778 4.67 สูงมาก 

9. การมีสวนรวมในการนําเสนอ 0.000 5.00 สูงมาก 

10. การแสดงออกทางทัศนคติของพนักงานขาย 0.000 5.00 สูงมาก 

รวม 4.77 สูงมาก 

 จากตารางที่  4 พบวา ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้น

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังเรียนวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

ในภาพรวม อยูในระดับสูงมาก (𝑥̅=4.77) 

 2) การเปรียบเทียบตวามสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ กอนและหลังการเรียน เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ โดยการวิเคราะห

แบบ T-test dependent ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสมมติฐานการวิจัย ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 นักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยี

ระยองบริหารธุรกิจ มีความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตหลังเรียนสูงกวากอนเรียนรายวิชาการจัดการ

ขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตโดยใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 



ตารางที่ 5 แสดงผลการเปรียบเทียบตวามสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้น

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจกอนและหลังเรียน 

เรื่อง กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการเสนอขายและการสาธิตท่ีใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

คะแนน N 𝒙ഥ S.D. t 

กอนเรียน 12 1.88 .395 
.000 

หลังเรียน 12 4.77 .239 

 จากตารางที่ 5 พบวา ผลการเปรียบเทียบตวามสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษา

ระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจกอนและ

หลังเรียน รายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตท่ีใชกิจกรรมการ

แสดงบทบาทสมมติแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 (Sig.=.000) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ยอมรับ

สมมติฐานรอง(H1) 

 สรุปไดวา ผลการเปรียบเทียบตวามสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้น

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจหลังเรียน สูงกวา

กอนเรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการ

แสดงบทบาทสมมติ  

สมมติฐานที่ 2 นักศึกษามีความพึงพอใจตอการเรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอน

การเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติอยูในระดับมากที่สุด 

ตารางท่ี 6 แสดงคาความถี่ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีตอการเรียน

วิชาการจัดการขายเรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาท

สมมติ 

รายการประเมิน 

ระดับความพึงพอใจ 

𝒙ഥ SD 
แปล

ผล 
มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

1. ผูเรียนคดิวาทักษะการนําเนอขาย

และการสาธิตไมยากเกินที่จะเรียน 

5 

(41.70) 

7 

(58.30) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.41 .515 มาก

ที่สุด 

2. ผูเรียนคิดวาการฝกทักษะการนํา

เนอขายและการสาธิตเปนเรื่องที่สนุก

ไมนาเบื่อ 

8 

(66.70) 

4 

(33.30) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.67 .492 มาก

ที่สุด 



รายการประเมิน 

ระดับความพึงพอใจ 

𝒙ഥ SD 
แปล

ผล 
มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

3. ผูเรียนกลาแสดงออกมากขึ้นเม่ือ

เรียนโดยใชกิจกรรมการแสดงบทบาท

สมมติ 

10 

(83.30) 

2 

(16.70) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.83 .389 มาก

ที่สุด 

4. การฝกทักษะการนําเนอขายและ

การสาธิตโดยใชกิจกรรมการแสดง

บทบาทสมมติทาํใหผูเรียนสามารถ

นําไปใชในการประกอบอาชีพใน

อนาคตได 

12 

(100.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

5.00 .000 มาก

ที่สุด 

5. ผูเรียนคดิวาการฝกทักษะการนํา

เนอขายและการสาธิตโดยใชกิจกรรม

การแสดงบทบาทสมมติทําใหผูเรียน

นําเสนอขายไดอยางคลองแคลวมาก

ยิ่งขึ้น 

12 

(100.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

5.00 .000 มาก

ที่สุด 

6. กิจกรรมการแสดงบทบาทสมมตทิํา

ใหผูเรียนมคีวามกระตือรือรนในการ

เรียนวิชาการจัดการขาย 

5 

(41.70) 

7 

(58.30) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.58 .515 มาก

ที่สุด 

7. หากมีการทดสอบความสามารถใน

การนําเสนอขายและการสาธิต ผูเรียน

คิดวาตนสามารถทําคะแนนไดดี

หลังจากเรียนโดยใชใชกิจกรรมการ

แสดงบทบาทสมมติ 

12 

(100.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

5.00 .000 มาก

ที่สุด 

8. ผูเรียนชอบฝกทักษะการนําเสนอ

ขายและการสาธิตโดยใชกิจกรรม

บทบาทสมมติมากกวาการเรียนโดยวิธี

อ่ืนเพราะเปนการฝกนําเสนอขายและ

สาธิตท่ีใกลเคยีงกับสถานการณจริง

มากที่สุด 

10 

(83.30) 

2 

(16.70) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.83 .389 มาก

ที่สุด 



รายการประเมิน 

ระดับความพึงพอใจ 

𝒙ഥ SD 
แปล

ผล 
มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

9. ผูเรียนคิดวาการนํากิจกรรมการ

แสดงบทบาทสมมติมาใชในการเรียน

การสอนทาํใหผูเรียนพัฒนา

ความสามารถในการนําเสนอขายและ

การสาธิตไดยิ่งข้ึน 

10 

(83.30) 

2 

(16.70) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.83 .389 มาก

ที่สุด 

10. ความสนุกสนานและประโยชนที่

ไดรับจากการเรียนโดยใชกิจกรรมการ

แสดงบทบาทสมมติทําใหผูเรียนมี

ทัศนคติที่ดีตอการเรียนวิชาการ

จัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย 

ตามข้ันตอนการเสนอขายและการ

สาธิต 

12 

(100.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

5.00 .000 มาก

ที่สุด 

รวม 4.81 .269 
มาก

ที่สุด 

 จากตารางที่ 6 พบวา ความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีตอการเรียนวิชาการจัดการขายเรื่อง กระบวนการ

ขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตท่ีใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ในภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด 

( 𝑥̅ =4.81) 

สรุปผลการวิจัย 

1) การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษากอนและหลังเรียน

วิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาท

สมมติ พบวา 

1.1) ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 

ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ กอนเรียนวิชาการจัดการขาย 

เรื่อง กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ 

มีความสามารถอยูในระดับต่ําและต่ํามาก จํานวน 12 คน ไดแก เลขที่ 1 5 6 7 11 13 16 23 26 32 

34 และ 35 



1.2) ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 

ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังเรียนวิชาการจัดการขาย เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ใน

ภาพรวม อยูในระดับสูงมาก (𝑥̅=4.77) 

2) การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน พบวา 

2.1) สมมติฐานที่ 1 นักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัย

เทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ มีความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตหลังเรียนสูงกวากอน

เรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตโดยใช

กิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ผลการวิจัยพบวา ผลการเปรียบเทียบความสามารถในการนําเสนอ

ขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด 

วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจกอนและหลังเรียน รายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการ

ขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 (Sig.=.000) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ดังนั้น 

ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ป

ที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจหลังเรียน สูงกวากอนเรียนรายวิชา

การจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการ

แสดงบทบาทสมมติ 

2.2) สมมติฐานที่ 2 นักศึกษามีความพึงพอใจตอการเรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย 

ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติอยูในระดับมากที่สุด

ผลการวิจัยพบวา ความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีตอการเรียนวิชาการจัดการขายเรื่อง กระบวนการ

ขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ในภาพรวมอยูใน

ระดับมากที่สุด ( 𝑥̅ =4.81) 

การอภิปรายผลการวิจัย 

 การวิจัยเรื่อง ประสิทธิผลของการใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติในรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิต ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 

ชั้นปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ มีประเด็นสําคัญที่สามาถนํามาอภิปรายผลได

ดังนี้ 

 1) ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 

(ปวส.) ชั้นปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังเรียนวิชาการจัดการขาย เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ผลการวิจัยพบวา



ความสามารถในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจกอนและหลังเรียน รายวิชาการจัดการขาย เรื่อง 

กระบวนการขาย ตามข้ันตอนการเสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 (Sig.=.000) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ดังนั้น ความสามารถ

ในการนําเสนอขายและการสาธิตของนักศึกษาระดับชั้นประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง ปที่ 1 สาขาวิชาการตลาด 

วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจหลังเรียน สูงกวากอนเรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย 

ตามข้ันตอนการเสนอขายและการสาธิตท่ีใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ สอดคลองกับผลการวิจัยของ 

ณัฐชญา บุปผาชาติ (2561) ไดทําการศึกษา การใชกิจกรรมบทบาทสมมติเพื่อพัฒนาทักษะการพูดภาษาอังกฤษ

เพื่อการสื่อสารสําหรับนักเรียน ชั้นประถมศึกษาปที่ 4 โรงเรียนยอแซฟอุปถัมภอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

พบวา ทักษะการพูดภาษาอังกฤษเพ่ือการสื่อสารหลังเรียนโดยใชกิจกรรมบทบาทสมมติสูงข้ึนกวากอนเรียนอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เนื่องจากหลังจากการเรียนนักศึกษาจะมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับเนื้อหาใน

รายวิชานั้น ๆ ทําใหคะแนนวัดและประเมินผลหลังเรียนสูงกวากอนเรียน 

 2) นักศึกษามีความพึงพอใจตอการเรียนรายวิชาการจัดการขาย เรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการ

เสนอขายและการสาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติอยูในระดับมากท่ีสุด ผลการวิจัยพบบวา ความพึง

พอใจของนักศึกษาที่มีตอการเรียนวิชาการจัดการขายเรื่อง กระบวนการขาย ตามขั้นตอนการเสนอขายและการ

สาธิตที่ใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติ ในภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ( 𝑥̅ =4.81) สอดคลองกับแนวคิดของ 

พิทักษ (2538) กลาววา ความพึงพอใจเปนปฏิกิริยาดานความรูสึกตอสิ่งเราหรือสิ่งกระตุนท่ีแสดงผลออกมาใน

ลักษณะของผลลัพธสุดทายของกระบวนการประเมิน โดยบงบอกทิศทางของผลการประเมินวาเปนไปในลักษณะ

ทิศทางบวกหรือทิศทางลบหรือไมมีปฏิกิริยาคือเฉย ๆ ตอสิ่งเราหรือสิ่งที่มากระตุนและสอดคลองกับผลการวิจัย

ของ ธัญศญา ธรรมิสกุล(2562) ไดทําการศึกษา การปรับพฤติกรรมการกลาแสดงออกโดยวิธีการแสดงบทบาท

สมมติ ในรายวิชาการขายเบื้องตน ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นปที่ 1 วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถ

วิทยพณิชยการ ผลการวิจัยพบวา การสํารวจความพึงพอใจที่มีตอวิธีการแสดงบทบาทสมมติโดยภาพรวมอยูใน

ระดับมาก เนื่องจากเมื่อนักศึกษาไดทําการเรียนรูสิ่งใด ๆ จนเกิดความรูและความเขาใจแลว ก็จะมีความพึงพอใจ

ตอสิ่งนั้น ๆ  

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

1) การใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติเปนกิจกรรมที่ผูสอนควรคํานึงถึงการควบคุมชั้นเรียน ผูสอนตอง

ควบคุมชั้นเรียนใหสามารถดําเนินกิจกรรมตามขั้นตอน 

2) การใชกิจกรรมการแสดงบทบาทสมมติเปนกิจกรรมที่สงเสริมใหผูเรียนไดแสดงออกทั้งทาทางและคําพูด 

ผูเรียนจะตองมีการพูดคุยปฏิสัมพันธกันและเคลื่อนไหวระหวางทํากิจกรรมตลอดเวลา ดังนั้นผูสอนจึงควร

ปองกันควบคุมการดําเนินกิจกรรมไมใหมีเสียงดังเกินควร 



3) การศึกษาครั้งนี้สามารถใชเปนแนวทางสําหรับอาจารยผูสอนนําไปประยุกตใชในรายวิชาตาง ๆ ไดอยาง
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