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บทคัดย่อ 
 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ คือ 1) เพื่อศึกษาคะแนนก่อนเรียนและคะแนนหลังเรียนของทักษะการ
วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ชุดแบบฝึกของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 
1 ห้อง 8  สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ 2) เพื่อเปรียบเทียบคะแนนก่อนเรียน
และคะแนนหลังเรียนของทักษะการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ชุดแบบฝึกของนักศึกษา
ระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยอง
บริหารธุรกิจ 3) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 
สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังจากท่ีเรียนโดยใช้ชุดแบบฝึกการวิเคราะห์ส่วน
ประสมทางการตลาด กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ นักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ัน
ปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด จ านวน 24 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ ชุดแบบฝึกเพื่อใช้ในการ
วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดแบบประเมินความพึงพอใจ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คือ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน IOC และ t-test 
 ผลการวิ จัยพบว่า คะแนนก่อนเรียนและหลังเรียน โดยใช้ชุดแบบฝึกของนักศึกษาระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด มีระดับคะแนนดีขึ้น จากการเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียคะแนนก่อนเรียนและค่าเฉล่ียคะแนนหลังเรียน มีค่า t-test เท่ากับ -18.74 และค่า Sig. เท่ากับ .000 
พบว่าคะแนนหลังเรียนสูงกว่าคะแนนก่อนเรียนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แสดงว่าการใช้ชุดแบบ
ฝึกท าให้ทักษะวิเคราะห์ 7 P’s ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8  สาขาวิชา
การตลาดดีขึ้น การศึกษาศึกษาความพึงพอใจของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 
ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังจากท่ีเรียนโดยใช้ชุดแบบฝึกการ
วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ความพึงพอใจต่อการจัดการเรียนการสอนโดยใช้แบบฝึกท่ีเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (𝑥̅= 4.90) 
 

 
 



1. ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง พุทธศักราช 2563 เป็นหลักสูตรท่ีพัฒนาขึ้นเพื่อใช้ในการจัด
การศึกษาด้านวิชาชีพระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงและเพื่อยกระดับการศึกษาวิชาชีพของบุคคลให้สูงขึ้น 
สอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ แผนการศึกษาแห่งชาติเป็นไปตามกรอบคุณวุฒิแห่งชาติ
มาตรฐานการศึกษาของชาติและกรอบคุณวุฒิอาชีวศึกษาแห่งชาติ ตลอดจนยึดโยงกับมาตรฐานอาชีพ โดยเน้น
การเรียนรู้สู่การปฏิบัติเพื่อพัฒนาสมรรถนะก าลังคนระดับเทคนิค รวมท้ังคุณธรรม จริยธรรม จรรยาบรรณ
วิชาชีพและกิจนิสัยท่ีเหมาะสมในการท างานให้สอดคล้องกับความต้องการก าลังคนของตลาดแรงงาน ชุมชน 
สังคม และสามารถประกอบอาชีพอิสระได้โดยเปิดโอกาสให้ ผู้เรียนเลือกระบบและวิธีการเรียนได้อย่าง
เหมาะสมตามศักยภาพ ตามความสนใจและโอกาสของตน ส่งเสริมให้มีการประสานความร่วมมือเพื่อจัด
การศึกษาและพัฒนาหลักสูตรร่วมกันระหว่างสถาบันสถานศึกษา หน่วยงาน สถานประกอบการและองค์กร
ต่าง ๆ ท้ังในระดับชุมชน ระดับท้องถิ่นและระดับชาติ 
 วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ เปิดสอนหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง สาขาวิชา
การตลาด ตามมาตรฐานการอาชีวศึกษา ซึ่งเนื้อหาเรื่อง ส่วนผประสมทางการตลาด เป็นเรื่องพื้นฐานของ
วิชาการตลาดท่ีผู้เรียนทุกคนจะต้องเรียนรู้ และเป็นทฤษฎีทางการตลาดท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุด ท้ังยังเป็น
หัวใจส าคัญและนับเป็นจุดเริ่มต้นของการท าธุรกิจอย่างถูกต้อง จากการสังเกตพฤติกรรมของนักศึกษาระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง ช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด ขณะการท าการเรียนการสอนพบว่า
นักศึกษาส่วนใหญ่ยังขาดความเข้าใจ เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix หรือ 7P’s โดยขาด
ความเข้าใจในเรื่องการวางแผนและการวิเคราะห์  
 จากปัญหาดังกล่าวอาจส่งผลให้นักศึกษาเกิดปัญหาการเรียนในระดับช้ันท่ีสูงขึ้นและวิชาอื่นท่ี
เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาวิธีการเรียนการสอนโดยใช้ชุดแบบฝึกของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตร
วิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด เพื่อเป็นการพัฒนาความรู้ให้ผู้เรียนเกิดความเข้าใจ สามารถ
วางแผน วิเคราะห์ และสามารถน าไปต่อยอดในการท าธุรกิจได้ต่อไปในอนาคต 
 
2. วัตถุประสงค์การวิจัย 

1) เพื่อศึกษาคะแนนก่อนเรียนและคะแนนหลังเรียนของทักษะการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 
โดยใช้ชุดแบบฝึก ของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8  สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ  

2) เพื่อเปรียบเทียบคะแนนก่อนเรียนและคะแนนหลังเรียนของทักษะการวิเคราะห์ส่วนประสมทาง
การตลาด โดยใช้ชุดแบบฝึก ของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 
สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ  

3) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 
สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังจากท่ีเรียนโดยใช้ชุดแบบฝึก การ
วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด  

 
3. นิยามศัพท์ 
 การแก้ปัญหาโดยใช้ชุดแบบฝึก หมายถึง การพัฒนาการเรียนรู้ของผู้เรียนโดยใช้ชุดแบบฝึกเข้ามาเป็น
ตัวเช่ือม เพื่อแก้ปัญหาเรื่องการขาดทักษะในการวิเคราะห์  



 ชุดแบบฝึกทักษะ หมายถึง เป็นชุดการเรียนรู้ เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีผู้สอนจัดท าขึ้นให้
ผู้เรียนได้ทบทวนเนื้อหาท่ีเรียนรู้มาแล้วเพื่อสร้างความรู้ความเข้าใจจะช่วยเพิ่มทักษะความช านาญ และช่วยฝึก
ทักษะการคิดให้มากขึ้น ท้ังยังมีประโยชน์ในการลดภาระให้กับผู้สอน อีกท้ังพัฒนาความสามารถของผู้เรียนท า
ให้ผู้เรียนมองเห็นความก้าวหน้าจากผลการเรียนรู้ของตนเองได้ 
 การคิดวิเคราะห์หมายถึง แสวงหาข้อเท็จจริงด้วยการระบุ จ าแนก แยกแยะ ข้อมูลในสถานการณ์ท่ี
เป็นแหล่งคิด วิเคราะห์ ท้ังท่ีเป็นข้อเท็จจริงกับความคิดเห็น หรือจุดเด่น จุดด้อย ในสถานการณ์เป็นการจัด 
ข้อมูลให้เป็นระบบเพื่อไปใช้เป็นพื้นฐานในการคิดระดับอื่น ๆ  
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์
ทางการตลาดและเป็นเนื้อหาท่ีส าคัญในรายวิชาของสาขาวิชาการตลาด 
 วิทยาลัย หมายถึง วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ  
 นักศึกษา หมายถึง ผู้เรียนท่ีก าลังศึกษาอยู่ในระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 
สาขาวิชาการตลาด 
 
4. แนวคิดและทฤษฎี 
 4.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด  
  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมใน
การวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
  ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์(Product) การจัดจ าหน่าย(Place) การ
ก าหนดราคา(Price) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) บุคคลและพนักงาน(People) การสร้างและการ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical) กระบวนการ(Process) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้
อีกอย่างหนึ่งว่า 7’Ps ส่วนประกอบท้ัง 7 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แต่ละตัวมีความส าคัญเท่าเทียมกัน 
แต่ขึ้นอยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน้ าหนักท่ี P ใดมากกว่ากัน เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตัวผู้บริโภค 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ กิจการนั้นจะต้องมีส่ิงท่ีจะ
เสนอขาย อาจเป็นสินค้าท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความต้องการได้ การศึกษา
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้น นักการตลาดมักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของผลิตภัณฑ์เบ็ดเสร็จ (Total 
Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้า บวกกับความพอใจและผลประโยชน์อื่นท่ีผู้บริโภคได้รับจากการซื้อ
สินค้านั้น ผู้บริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการท่ีผลิตขึ้นมาให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายโดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคและสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคเป็นส าคัญ ในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จะต้องศึกษาปัญหาต่าง ๆ ท่ีครอบคลุมถึงการ
เลือกตัวผลิตภัณฑ์ หรือสายผลิตภัณฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินค้าในสายผลิตภัณฑ์ ลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ ในเรื่องคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย การ
รับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มใด วงจร
ผลิตภัณฑ์ของสินค้ามีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภัณฑ์นั้น นักบริ หาร
การตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเมื่อต้องการท่ีจะสร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่
กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดได้
อย่างไร 



2) การก าหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมารวมท้ังหาช่องทางการจัดจ าหน่าย
และวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว ส่ิงส าคัญท่ีธุรกิจจะต้องด าเนินการต่อไปคือการก าหนดราคาท่ี
เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินค้า ธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะ
ต้ังราคาเพื่อต้องการก าไรหรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพื่อเป้าหมายอย่าง
อื่น อีกท้ังต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการต้ังราคาท่ีจะท าให้เกิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมายและสู้กับคู่
แข่งขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือท่ีคู่แข่งขันน ามาใช้ได้ผลรวดเร็วกว่าปัจจัย
อื่น ๆ เช่น การลดราคา หรืออาจต้ังราคาสินค้าให้สูงส าหรับสินค้าท่ีมีลักษณะพิเศษในตัวของมันเอง 
เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใช้ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการต้ังราคา การต้ังราคาสินค้าอาจมี
นโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสด ส่วนลดการค้า หรือส่วนลดปริมาณ ฯลฯ 
นอกจากนั้นธุรกิจจะต้องค านึงถึงกฎข้อบังคับทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาด้วยราคามูลค่า
ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตัดสินใจซื้อ 

3) การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ผลิตผลิตขึ้นมาได้นั้น ถึงแม้ว่าจะมีคุณภาพดี
เพียงใดก็ตาม ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหามาได้เมื่อเกิดความต้องการ 
ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตขึ้นมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังนั้น นักการตลาดจึงจ าต้อง 
พิจารณาว่าท่ีไหน เมื่อไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินค้า การจัดจ าหน่ายเป็นเรื่องท่ีซับซ้อนแต่ก็เป็น
ส่ิงจ าเป็นท่ีต้องศึกษา  

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดต่อส่ือสารไปยังตลาด
เป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย 
 วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่ายใน
ตลาดพยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพื่อเตือนความทรงจ ากับตัวผู้บริโภค  
 การส่งเสริมการตลาดจะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication 
Process) เพื่อเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับกับผู้ส่ง การส่งเสริมการตลาดมีเครื่องมือส าคัญท่ีจะ
ใช้อยู่ 4 ชนิดด้วยกันท่ีเรียกว่าส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ได้แก่  
 4.1) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบเผชิญหน้ากัน 
(Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผู้ซื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินค้า การส่งเสริม
การตลาดโดยวิธีนี้เป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใช้จ่ายสูง  
 4.2) การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริมการตลาด
โดยมิได้อาศัยตัวบุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ 
เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ท (Internet) ส่ือ โฆษณาเหล่านี้จะ
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินค้าท่ีต้องการกระจายตลาดกว้าง  
 4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหน้าท่ีช่วยพนักงานขาย
และการโฆษณาในการขายสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความต้องการใน
ตัวสินค้า การส่งเสริมการขายจัดท าในรูปของการแสดงสินค้า การแจกของตัวอย่าง แจกคูปอง ของ
แถม การใช้แสตมป์เพื่อแลกสินค้าการชิงโชคแจกรางวัลต่าง ๆ ฯลฯ  
 4.4) การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบันธุรกิจมัก
สนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจได้ใช้เงินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของกิจการ 
ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นท่ีการแสวงหาก าไร (Maximize Profit) เพียงอย่างเดียว ต้อง



เน้นท่ีวัตถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social Objective) เพราะความอยู่รอดของ
องค์การธุรกิจจะขึ้นอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคในสังคม ถ้าหากกลุ่มผู้บริโภคต่อต้านหรือมี
ความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่ค านึงถึงสังคมหรือผู้บริโภค เช่น การ
ผลิตสินค้าแล้วปล่อยน้ าเสียลงแม่น้ าหรือท าให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสียแก่ส่วนรวมโดยมิได้หา
วิธีแก้ไข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององค์การธุรกิจ  

5) ด้านบุคคล (People) หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กรต่าง ๆ 
ซึ่งนับรวมต้ังแต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหารระดับสูง ผู้บริหารระดับกลาง ผู้บริหารระดับล่าง พนักงาน
ท่ัวไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคัญ เนื่องจาก
เป็นผู้คิด วางแผนและปฏิบัติงานเพื่อขับเคล่ือนองค์กรให้เป็นไปในทิศทางท่ีวางกลยุทธ์ไว้ นอกจากนี้
บทบาทอีกอย่างหนึ่งของบุคลากรท่ีมีความส าคัญคือ การมีปฏิสัมพันธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกค้า 
เป็นส่ิงส าคัญท่ีจะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและเกิดความผูกพันกับองค์กรในระยะยาว  

6) ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการท่ีน าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว โดยในแต่ละ
กระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรมตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององค์กร ซึ่งหากว่า
กิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกัน จะท าให้กระบวนการโดยรวมมี
ประสิทธิภาพส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ท้ังนี้  กระบวนการท างานในด้านของการบริการ 
จ าเป็นต้องมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชัดเจน เพื่อให้พนักงานภายในองค์กรทุกคนเกิดความ
เข้าใจตรงกัน สามารถปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันได้อย่างถูกต้องและราบรื่น เช่นเดียวกับท่ี 
กนกพรรณ สุขฤทธิ์ (2557) ได้กล่าวไว้ (กนกพรรณ สุขฤทธิ์, 2557) 

7) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกค้าสามารถสัมผัสได้จากการ
เลือกใช้สินค้าและ/หรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ 
เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจัดจานอาหาร การแต่งกายของพนักงานในร้าน การพูดจาต่อ
ลูกค้า การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นต้น ส่ิงเหล่านี้จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง  ธุรกิจ
ทางด้านการบริการท่ีควรจะต้องสร้างคุณภาพในภาพรวม ซึ่งก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ี
ลูกค้าสามารถมองเห็นได้ ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกค้าให้ความพึงพอใจและความแปลกใหม่ของ
สภาพทางกายภาพท่ีแตกต่างไปจากผู้ให้บริการรายอื่น เช่นเดียวกันกับ สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2546, 
น. 106) กล่าวไว้ว่า ลักษณะกายภาพเป็นส่ิงท่ีลูกค้าสามารถสัมผัสจับต้องได้ในขณะท่ียังใช้สินค้าและ/
หรือบริการอยู่ นอกจากนี้ อาจหมายความถึงสัญลักษณ์ท่ีลูกค้าเข้าใจ ความหมายในการรับข้อมูลจาก
การท าการส่ือสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ (สมวงศ์ พงศ์สถาพร, 2546) 

  ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอตเลอร์ (Kotler, 2000) ได้ให้
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่าเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบัติ
ตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย  
  ธงชัย สันติวงษ์ (2540, หน้า 34) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึง 
การประสมท่ีเข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภัณฑ์ท่ี
เสนอขายและระบบการจัดจ าหน่ายซึ่งได้มีการจัดออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีต้องการ (ธงชัย 

สันติวงษ์, 2540)   ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, หน้า 53) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด
ว่า เป็นตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์และคณะ, 2546) เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 17) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 



Mix หรือ4Ps) ไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกัน
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือท่ีใช้ร่วมกันเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการ
ติดต่อส่ือสารขององค์การ (เสรี วงษ์มณฑา, 2542) 
  จากความหมายข้างต้น พอจะสรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความต้องการ
แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 4.2 แนวคิดและหลักการที่เกี่ยวข้องกับแบบฝึกทักษะ  

 ความหมายของแบบฝึก  
  แบบฝึกมีความจ าเป็นต่อการเรียนการสอนวิชาทักษะ การใช้แบบฝึกพัฒนาการเรียนการสอน
จะช่วยให้ครูและนักเรียนพบข้อบกพร่องทางการเรียนการสอนและแก้ไขข้อบกพร่องนั้นมีผู้กล่าวถึงความหมาย
ของแบบฝึกไว้ ดังนี้  
  พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน 2525 ได้ให้ความหมายของแบบฝึกไว้ว่า “แบบฝึก 
หมายถึง แบบตัวอย่าง ปัญหา หรือ ค าส่ังท่ีต้ังขึ้นเพื่อให้นักเรียนฝึกตอบ” (ราชบัณฑิตยสถาน, 2525) 
  ชัยยงค์ พรหมวงศ์ (2556) กล่าวถึงความหมายของแบบฝึกสรุปได้ว่า แบบฝึกหมายถึง ส่ิงท่ี
นักเรียนต้องใช้ควบคู่กับการเรียน มีลักษณะเป็นแบบฝึกหัดท่ีครอบคลุมกิจกรรมท่ีนักเรียนพึงกระท าจะแยกกัน
เป็นหน่วยหรือจะรวมเล่มก็ได้ แบบฝึกทางภาษาหมายถึง ส่ิงท่ีสร้างขึ้นเสริมสร้างความเข้าใจทางภาษาตาม
แนวหลักสูตรของกระทรวงศึกษาธิการและเสริมเพิ่มเติมเนื้อหาบางส่วนท่ีช่วยให้นักเรียนน าความรู้ไป ใช้ได้
อย่างถูกต้อง (ชัยยงค์ พรหมวงศ์, 2556) 
  จากความหมายของแบบฝึกดังกล่าว สรุปได้ว่า แบบฝึก หมายถึง ส่ิงท่ีสร้างขึ้นเพื่อเสริมสร้าง
ทักษะให้แก่นักเรียน มีลักษณะเป็นแบบฝึกหัดให้นักเรียนได้กระท ากิจกรรมโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อพัฒนา
ความสามารถของนักเรียนให้ดีขึ้น 
 ความส าคัญของแบบฝึก (เชาวนี เกิดเททางค์, 2524) 
  เชาวนี เกิดเพทางค์ (2524 :23) ได้กล่าวถึงความส าคัญของแบบฝึกไว้ว่า “แบบฝึกเป็น
เครื่องมือท่ีช่วยให้เกิดการเรียนรู้ ท าให้นักเรียนเกิดความสนใจและช่วยให้ครูทราบผลการเรียนของนักเรียน
อย่างใกล้ชิด”  
  แบบฝึกเป็นส่วนเพิ่มหรือเสริมจากหนังสือเรียนในการเรียนทักษะ เป็นอุปกรณ์การสอนท่ีช่วย
ลดภาระของครูได้มาก เพราะแบบฝึกเป็นส่ิงท่ีท าขึ้นอย่างเป็นระเบียบระบบช่วยให้นักเรียนฝึกทักษะการใช้
ภาษาดีขึ้น และช่วยเสริมทักษะทางภาษาให้คงทน นอกจากนี้แบบฝึกยังใช้เป็นเครื่องมือวัดผลการเรียน
หลังจากบทเรียนในแต่ละครั้ง แบบฝึกเป็นส่ือการเรียนชนิดหนึ่งท่ีท าขึ้นอย่างเป็นระบบสามารถพัฒนาการ
เรียนของนักเรียนได้ เป็นประโยชน์ต่อการจัดการเรียนการสอน คือ เป็นเครื่องมือท่ีช่วยให้เกิดการเรียนรู้ เป็น
เครื่องมือวัดผลและประเมินผลการเรียน ช่วยให้ครูทราบความก้าวหน้าหรือข้อบกพร่องของนักเรียน และช่วย
ให้นักเรียนประสบผลส าเร็จในการเรียน  
 ประโยชน์ของแบบฝึก  

1)  ใช้เสริมหนังสือแบบเรียนในการเรียนทักษะ  
2) เป็นส่ือการสอนท่ีช่วยแบ่งเบาภาระของครู  
3) เป็นเครื่องมือท่ีช่วยฝึกฝนและส่งเสริมทักษะการใช้ภาษาให้ดีขึ้น แต่จะต้องได้รับการดูแลและ

เอาใจใส่จากครูด้วย 



4) แบบฝึกท่ีสร้างขึ้นโดยค านึงถึงความแตกต่างระหว่างบุคคลจะเป็นการช่วยให้เด็กประสบ
ความส าเร็จตามระดับความสามารถของเด็ก  

5) จะช่วยเสริมทักษะให้คงอยู่ได้นาน  
6) เป็นเครื่องมือวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนหลังจบบทเรียนแต่ละครั้ง  
7) แบบฝึกท่ีจัดท าเป็นรูปเล่มจะอ านวยความสะดวกแก่นักเรียนในการเก็บรักษาไว้เพื่อทบทวน

ด้วยตนเองได้  
8) ช่วยให้ครูมองเห็นปัญหาและข้อบกพร่องในการสอน ตลอดจนทราบปัญหาและข้อบกพร่อง

และจุดอ่อนของนักเรียน ช่วยให้ครูสามารถแก้ปัญหาได้ทันท่วงที  
9) ช่วยให้เด็กมีโอกาสฝึกทักษะได้อย่างเต็มท่ี  
10)  แบบฝึกทักษะท่ีจัดพิมพ์ไว้เรียบร้อยแล้วจะช่วยครูประหยัดเวลา และแรงงานในการสอน 

การเตรียมการสอน การสร้างแบบฝึกทักษะและช่วยให้นักเรียนประหยัดเวลาในการลอก
โจทย์แบบฝึกหัด  

  จากความส าคัญของแบบฝึกดังกล่าว สรุปได้ว่า แบบฝึกนอกจากจะช่วยให้นักเรียนได้มี
โอกาสฝึกฝนทักษะและทบทวนได้ด้วยตนเองแล้ว ยังช่วยให้ครูมองเห็นปัญหาและข้อบกพร่องในการสอน 
ทราบปัญหาและข้อบกพร่อง จุดอ่อนของนักเรียน เพื่อครูจะได้แก้ไขได้ทันท่วงที นอกจากนี้ยังช่วย
ประหยัดเวลา แรงงาน ในการเตรียมการสอนของครู ตลอดจนช่วยประหยัดเวลาในการลอกโจทย์แบบฝึกหัด
ของนักเรียนด้วย  
 4.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 
  ดิเรก ฤกษ์หร่าย (2528) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติทางบวกของบุคคลท่ีมีต่อ
ส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เป็นความรู้สึกหรือทัศนคติท่ีดีต่องานท่ีท าของบุคคลท่ีมีต่องานในทางบวก ความสุขของบุคคลอัน
เกิดจากการปฏิบัติงานและได้รับผลเป็นท่ีพึงพอใจ ท าให้บุคคลเกิดความกระตือรือร้น มีความสุข ความมุ่งมั่นท่ี
จะท างาน มีขวัญและมีก าลังใจ มีความผูกพันกับหน่วยงาน มีความภาคภูมิใจในความส าเร็จของงานท่ีท า และ
ส่ิงเหล่านี้จะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการท างานส่งผลต่อถึงความก้าวหน้าและความส าเร็จของ
องค์การอีกด้วย (ดิเรก ฤกษ์หร่าย , n.d.) 
  วิรุฬ พรรณเทวี (2542) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกภายในจิตใจของมนุษย์ท่ีไม่
เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับแต่ละบุคคลว่าจะมีความคาดหมายกับส่ิงหนึ่งส่ิงใดอย่างไร ถ้าคาดหวังหรือมีความต้ังใจ
มากและได้รับการตอบสนองด้วยดีจะมีความพึงพอใจมากแต่ในทางตรงกันข้ามอาจผิดหวังหรือไม่พึงพอใจเป็น
อย่างยิ่ง เมื่อไม่ได้รับการตอบสนองตามท่ีคาดหวังไว้ท้ังนี้ขึ้นอยู่กับส่ิงท่ีต้ังใจไว้ว่าจะมีมากหรือน้อยสอดคล้อง
กับ ฉัตรชัย คงสุข (2535) กล่าวว่า ความพึงพอใจหมายถึงความรู้สึกหรือทัศนคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหนึ่งหรือ
ปัจจัยต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง ความรู้สึกพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อความต้องการของบุคคลได้รับการตอบสนองหรือบรรลุ
จุดมุ่งหมายในระดับหนึ่ง ความรู้สึกดังกล่าวจะลดลงหรือไม่เกิดขึ้น หากความต้องการหรือจุดมุ่งหมายนั้นไม่ได้
รับการตอบสนอง (วิรุฬ พรรณเทวี , 2542) (ฉัตรชัย คงสุข, 2535) 
  Shelly อ้างโดย (ประกายดาว, 2536) ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจว่า ความพึง
พอใจเป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย์ คือ ความรู้สึกทางบวกและความรู้สึกทางลบ ความรู้สึกทางบวก เป็น
ความรู้สึกท่ีเกิดขึ้นแล้วจะท าให้เกิดความสุข ความสุขนี้เป็นความรู้สึกท่ีแตกต่างจากความรู้สึกทางบวกอื่น ๆ  
กล่าวคือ เป็นความรู้สึกท่ีมีระบบย้อนกลับความสุขสามารถท าให้เกิดความรู้สึกทางบวกเพิ่มขึ้นได้อีก ดังนั้นจะ
เห็นได้ว่าความสุขเป็นความรู้สึกท่ีสลับซับซ้อนและความสุขนี้จะมีผลต่อบุคคลมากกว่าความรู้สึกในทางบวก
อื่นๆ  ขณะท่ี (พิทักษ์, 2538) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นปฏิกิริยาด้านความรู้สึกต่อส่ิงเร้าหรือส่ิงกระตุ้นท่ี



แสดงผลออกมาในลักษณะของผลลัพธ์สุดท้ายของกระบวนการประเมิน โดยบ่งบอกทิศทางของผลการประเมิน
ว่าเป็นไปในลักษณะทิศทางบวกหรือทิศทางลบหรือไม่มีปฏิกิริยาคือเฉย ๆ ต่อส่ิงเร้าหรือส่ิงท่ีมากระตุ้น  
  ส่ิงจูงใจท่ีใช้เป็นเครื่องมือกระตุ้นให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ มีด้วยกัน 4 ประการ คือ (สุเทพ, 
2541) 

1) ส่ิงจูงใจท่ีเป็นวัตถุ (material inducement) ได้แก่ เงิน ส่ิงของ หรือสภาวะทางกายท่ีให้แก่ผู้
ประกอบกิจกรรมต่าง ๆ  

2) สภาพทางกายท่ีพึงปรารถนา (desirable physical condition ) คือ ส่ิงแวดล้อมในการ 
ประกอบกิจกรรมต่าง ๆ ซึ่งเป็นส่ิงส าคัญอย่างหนึ่งอันก่อให้เกิดความสุขทางกาย  

3) ผลประโยชน์ทางอุดมคติ (ideal benefaction) หมายถึง ส่ิงต่าง ๆ ท่ีสนองความต้องการ
ของบุคคล 

4) ผลประโยชน์ทางสังคม (association attractiveness) หมายถึง ความสัมพันธ์ฉันท์มิตรกับผู้
ร่วมกิจกรรม อันจะท าให้เกิดความผูกพัน ความพึงพอใจและสภาพการร่วมกัน อันเป็นความพึงพอใจของบุคคล
ในด้านสังคมหรือความมั่นคงในสังคม ซึ่งจะท าให้รู้สึกมีหลักประกันและมีความมั่นคงในการประกอบกิจกรรม 
  ขณะท่ี ปรียากร (2535) ได้มีการสรุปว่า ปัจจัยหรือองค์ประกอบท่ีใช้เป็นเครื่องมือบ่งช้ีถึง
ปัญหาท่ีเกี่ยวกับความพึงพอใจในการท างานนั้นมี 3 ประการ คือ (ปรียากร, 2535) 

1) ปัจจัยด้านบุคคล (personal factors) หมายถึง คุณลักษณะส่วนตัวของบุคคลท่ีเกี่ยวข้องกับ
งาน ได้แก่ ประสบการณ์ในการท างาน เพศ จ านวนสมาชิกในความรับผิดชอบ อายุ เวลาในการ ท างาน 
การศึกษา เงินเดือน ความสนใจ เป็นต้น  

2) ปัจจัยด้านงาน (factor in the Job) ได้แก่ ลักษณะของงาน ทักษะในการท างาน ฐานะทาง
วิชาชีพ ขนาดของหน่วยงาน ความห่างไกลของบ้านและท่ีท างาน สภาพทางภูมิศาสตร์ เป็นต้น  

3) ปัจจัยด้านการจัดการ (factors controllable by management) ได้แก่ ความมั่นคงในงาน 
รายรับ ผลประโยชน์ โอกาสก้าวหน้า อ านาจตามต าแหน่งหน้าท่ี สภาพการท างาน เพื่อน ร่วมงาน ความรับผิด 
การส่ือสารกับผู้บังคับบัญชา ความศรัทธาในตัวผู้บริหาร การนิเทศงาน เป็นต้น 
 4.4 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง  (จุฬารัตน์ ชัยมณีวรรณ์, 2565) 
  จุฬารัตน์ ชัยมณีวรรณ์ (2565) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การพัฒนาทักษะการเขียนภาษาไทย 
โดยใช้ชุดแบบฝึก ของนักเรียนช้ันประถมศึกษาปีท่ี 6/3 โรงเรียนสาธิตมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่  
ผลการวิจัยพบว่า นักเรียนมีความรู้ ความเข้าใจ ในเรื่องการเขียนประเภทต่าง ๆ ได้รับการพัฒนาทักษะการ
เขียนภาษาไทย โดยมีคะแนนแบบทดสอบหลังเรียนคิดเป็นร้อยละ 80.75 คะแนนทดสอบก่อนเรียนคิดเป็น
ร้อยละ 61.15 แสดงให ้เห็นว่าการจัดการเรียนรู้โดยใช้ชุดแบบฝึกพัฒนาการเขียน นักเรียนช้ันประถมศึกษาปี
ท่ี 6/3 ท าให้มีผลสัมฤทธิ์ ทางการเรียนดีขึ้น มีคะแนนการพัฒนาการเขียนหลังการท าชุดแบบฝึกสูงขึ้นร้อยละ 
16.60 นักเรียนสามารถน าความรู้ไปใช้ในการเรียนวิชาอื่น ๆ ใช้ในชีวิตประจ าวันได้อย่างถูกต้องต่อไป 
  เกศินี เนาสุวรรณ (2563) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การพัฒนาผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนโดยใช้ใบ
กิจกรรมฝึกทักษะ รายวิชาการออกแบบและเทคโนโลยีระดับช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี 5 โรงเรียนสวัสด์ิรัตนาภิมุข 
ผลการศึกษา พบว่า วิธีการจัดการเรียนรู้โดยใบกิจกรรมฝึกทักษะ รายวิชาการออกแบบและเทคโนโลยีมี  
ประสิทธิภาพเท่ากับ 80.32/85.89 ซึ่งสูงกว่าเกณฑ์มาตรฐานท่ีต้ังไว้คือ 80/80 ซึ่งสูงกว่าเกณฑ์ท่ีต้ังไว้ จากผล
การทดสอบก่อนเรียนจากคะแนนเต็ม 20 คะแนนได้คะแนนเฉล่ีย 10.27 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 3.28 คิดเป็น
ร้อยละ 60.48 ผลการทดสอบหลังเรียนจากคะแนนเต็ม 20 คะแนน ได้คะแนนเฉล่ีย 17.17 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 2.07 ซึ่งพบว่าผลการเรียนรู้หลังเรียนสูงกว่าผลการเรียนรู้ก่อนเรียน (เกศินี เนาสุวรรณ์, 2563) 



  ศักด์ิชาย ขวัญสิน (2558) ได้ศึกษาการพัฒนาชุดฝึกเสริมทักษะการแก้โจทย์ปัญหา
คณิตศาสตร์เรื่องทักษะการแก้โจทย์ปัญหาคณิตศาสตร์ส าหรับช้ันประถมศึกษาปีท่ี ๖ ผลการวิจัย มีดังต่อไปนี้ 
1) ชุดฝึกเสริมทักษะการแก้โจทย์ปัญหาคณิตศาสตร์ เรื่อง ทักษะการแก้โจทย์ปัญหาคณิตศาสตร์ ช้ัน
ประถมศึกษาปีท่ี 6 ท่ีพัฒนาขึ้นมีประสิทธิภาพ 79.47/78.72 ซึ่งสูงกว่าเกณฑ์มาตรฐานท่ีก าหนดไว้ คือ 75/75 
2) ผลการเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน เรื่อง ทักษะการแก้โจทย์ปัญหาคณิตศาสตร์มีคะแนนหลังเรียน
สูงกว่าก่อนเรียนมีคะแนนเฉล่ียร้อยละท่ีเพิ่มข้ึนเท่ากับ 52.71 โดยคะแนนการทดสอบก่อนเรียนและหลังเรียน
มีคะแนนเฉล่ียร้อยละเท่ากับ 26.52 และ 78.85 ตามล าดับ 3. นักเรียนมีความพึงพอใจต่อการเรียน
คณิตศาสตร์โดยใช้ชุดเสริมทักษะการแก้โจทย์ปัญหาคณิตศาสตร์โดยรวมอยู่ในระดับมาก ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากับ 4.69 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.40 (ศักดิ์ชาย ขวัญสิน, 2558) 
 
5. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาในครั้งนี้เป็นนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงปีท่ี 1 
สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ  
 กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาในครั้งนี้เป็นนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง
ช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด ภาคเรียนท่ี 2 ปีการศึกษา 2566 วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ
จ านวน 24 คน (ก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการเจาะจง) 
 
6. เคร่ืองมือที่ใช้เก็บข้อมูล 

 การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้ชุดแบบฝึกเพื่อน าไปวิเคราะห์โดยใช้กระบวนการใช้แบบฝึกในรายวิชา 
การตลาดบริการ เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีแนวทางในการสร้างชุดแบบฝึกทักษะเพื่อการ
วิเคราะห์ดังนี้  
 ส่วนท่ี 1 เป็นชุดแบบฝึกเพื่อใช้ในการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี 2 แบบประเมินความพึงพอใจต่อการจัดการเรียนการสอนโดยใช้แบบฝึกท่ีเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาด 
ผู้วิจัยได้ก าหนดขั้นตอนในการวิจัยไว้ดังนี้  

1) ศึกษาหลักการทฤษฎีแนวคิดเกี่ยวกับแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดเกี่ยวกับ
ผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน ความหมายทักษะการคิดวิเคราะห์ ความส าคัญทักษะการคิด  วิเคราะห์
หลักการท่ีเกี่ยวข้องกับแบบฝึกทักษะ  

2) ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยเพื่อท าการศึกษาวิธีการเรียนการสอนโดยใช้ชุดแบบฝึก ในรายวิชา
การตลาดบริการของนักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ
ช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด ปีการศึกษา 2566 วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ 

3) ก าหนดวัตถุประสงค์  
4) ก าหนดกลุ่มประชากรในการวิจัยครั้งนี้ได้ก าหนดกลุ่มประชากร คือ นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ระยองบริหารธุรกิจ ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด ปี
การศึกษา 2566 วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ 

5) สร้างเครื่องมือการวิจัยโดยผู้วิจัยศึกษาจากหลักการ ทฤษฎี แนวคิด วัตถุประสงค์ เพื่อ จ าแนกว่าควร
สร้างเครื่องมือวัดด้านใดบ้างให้เหมาะสมกับสภาพของนักเรียน นักศึกษา ประกาศนียบัตรวิชาชีพ



ช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด ปีการศึกษา 2566 วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ 
จ านวน 24 คน ท่ีน ามาท าการวิจัยในครั้งนี้  

6) น าเสนอต่อผู้เช่ียวชาญ 3 คน ได้แก่ ผู้อ านวยการสถานศึกษา หัวหน้าฝ่ายวิชาการ และหัวหน้าแผนก
สาขาวิชา 

7) ปรับปรุงและแก้ไข โดยน าข้อเสนอแนะจากผู้เช่ียวชาญปรับแก้เพื่อให้เกิดความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 
8) เก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ด าเนินเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองโดยการใช้ชุดแบบฝึกและให้นักศึกษา

กลุ่มตัวอย่างได้ท าการทดสอบการวิเคราะห์  
9) สรุปผลการวิจัย 

 
7. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ได้เก็บรวบรวมข้อมูลการท่องจ าของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 
ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด ภาคเรียนท่ี 2 ปี การศึกษา 2566 วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ จ านวน 
24 คน โดยด าเนินการดังนี้  

1) แจ้งการศึกษาการท าวิจัยให้กับนักศึกษาในช้ันเรียนทราบ  
2) ด าเนินการเก็บข้อมูลและรวบรวมข้อมูลจากนักศึกษา  
3) ตรวจแบบทดสอบชุดแบบฝึกการวิเคราะห์  
4) ให้นักศึกษาท าชุดแบบฝึก  
5) อาจารย์จดบันทึก  
6) สรุปผลการวิเคราะห์จากแบบทดสอบชุดฝึกการวิเคราะห์  

 
8. สถิติที่ใช้ในการวิจัย 

 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าสถิติพื้นฐาน คือ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ ค่าสถิติ t-test 
dependent 
 
9. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การศึกษาเรื่อง การแก้ปัญหาการขาดทักษะการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้ชุดแบบฝึก 
ของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยี
ระยองบริหารธุรกิจ จ านวนนักศึกษา 24 คน ในรายวิชาการตลาดบริการ ภาคเรียนท่ี 2 ปีการศึกษา 2566  มี
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการศึกษาวิจัยดังนี้ 
ตารางที่ 1 คะแนนก่อนเรียนและหลังเรียนของนกัศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง ช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 
สาขาวิชาการตลาด ปีการศึกษา 2566 

เลขที ่ คะแนนก่อนเรียน คะแนนหลังเรียน 
1 5 8 
2 8 10 
3 8 12 
4 10 15 
5 7 14 



เลขที ่ คะแนนก่อนเรียน คะแนนหลังเรียน 
6 8 13 
7 6 10 
8 7 11 
9 7 12 
10 11 15 
11 13 17 
12 12 16 
13 10 15 
14 9 15 
15 9 14 
16 12 16 
17 14 17 
18 9 13 
19 8 10 
20 10 14 
21 11 16 
22 14 19 
23 13 17 
24 12 17 

 จากตารางท่ี 1 พบว่าคะแนนก่อนเรียนและหลังเรียน โดยใช้ชุดแบบฝึกของนักศึกษาระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 มีระดับคะแนนดีขึ้น 
 
ตารางที่ 2 แสดงค่าเฉล่ียคะแนนก่อนเรียนและค่าเฉล่ียคะแนนหลังเรียน โดยใช้ชุดแบบฝึกและเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียคะแนนก่อนเรียนและค่าเฉล่ียคะแนนหลังเรียนโดยใช้ชุดแบบฝึก 

คะแนนโดยใช้ชุดแบบฝึก N 𝒙 SD t-test Sig. 
ก่อนเรียน 24 9.71 2.54 

-18.74 .000 
หลังเรียน 24 14.00 2.80 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 จากตารางท่ี 2 พบว่าจากกการใช้ชุดแบบฝึก มีค่าเฉล่ียก่อนเรียน เท่ากับ 9.71 ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน เท่ากับ 2.54 (𝑥̅= 9.71, SD = 2.54) และมีค่าเฉล่ียคะแนนหลังเรียน เท่ากับ 14.00 ส่วน เบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 2.80 (𝑥̅= 14.00, SD = 2.80) จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียคะแนนก่อน เรียนและค่าเฉล่ีย
คะแนนหลังเรียน มีค่า t-test เท่ากับ -18.74 และค่า Sig. เท่ากับ .000 พบว่าคะแนนหลังเรียนสูงกว่าคะแนน
ก่อนเรียนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แสดงว่าการใช้ชุดแบบฝึกท าให้ทักษะวิเคราะห์ 7 P’s ของ
นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8  สาขาวิชาการตลาดดีขึ้น 
 
 



ตารางที่ 3 ความพึงพอใจต่อการจัดการเรียนการสอนโดยใช้แบบฝึกท่ีเกี่ยวกับส่วนประสมทาง การตลาด 

รายการประเมิน 𝒙 SD 
ระดับความ
พึงพอใจ 

1 แบบฝึกมีข้อแนะน าในการปฏิบัติกิจกรรมท่ีชัดเจน อ่านเข้าใจง่าย 4.46 0.66 มาก 
2 แบบฝึกมีขนาดตัวอักษรท่ีเหมาะสม 5.00 0.00 มากท่ีสุด 
3 เนื้อหาท่ีก าหนดในกิจกรรมการเรียนรู้มีความเหมาะสมกับ นักศึกษา 4.83 0.38 มากท่ีสุด 
4 กิจกรรมในแบบฝึกมีความเหมาะสมกับนักศึกษา 5.00 0.00 มากท่ีสุด 
5 เวลาท่ีใช้ในการท าแบบฝึกเพียงพอและเหมาะสม 4.46 0.66 มาก 
6 ขั้นตอนของกิจกรรมในแบบฝึก นักศึกษาสามารถปฏิบัติได้ 5.00 0.00 มากท่ีสุด 
7 แบบฝึกส่งเสริมให้นักศึกษาได้ใช้ความคิด โดยอาศัยความรู้และ ความ

เข้าใจเดิมเป็นพื้นฐาน 
5.00 0.00 มากท่ีสุด 

8 กจิกรรมในแบบฝึกท าให้นักศึกษารู้เกี่ยวกับส่วนประสมทาง การตลาด
เพิ่มขึ้น เข้าใจความหมายได้ดี น าไปใช้ได้อย่างถูกต้อง 

5.00 0.00 มากท่ีสุด 

9 แบบฝึกช่วยให้นักศึกษามีความสามารถและเกิดวิเคราะห์ส่วน ประสม
ทางการตลาดได้ 

5.00 0.00 มากท่ีสุด 

10 กิจกรรมในแบบฝึกท าให้นักศึกษาทราบความก้าวหน้าของตนเอง 5.00 0.00 มากท่ีสุด 
11 นกัศึกษาได้รับความรู้จากการท าแบบฝึกนี้ 5.00 0.00 มากท่ีสุด 
12 นกัศึกษาสามารถน าความรู้ไปใช้ในชีวิตประจ าวันได้ 5.00 0.00 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.90 0.14 มากที่สุด 
 จากตารางท่ี 3 พบว่า ความพึงพอใจต่อการจัดการเรียนการสอนโดยใช้แบบฝึกท่ีเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (𝑥̅= 4.90) 
 
10. สรุปผลการวิจัย 

 ศึกษาคะแนนก่อนเรียนและคะแนนหลังเรียนของทักษะการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้
ชุดแบบฝึก ของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัย
เทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ ปีการศึกษา 2566 พบว่า คะแนนก่อนเรียนและหลังเรียน โดยใช้ชุดแบบฝึกของ
นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด มีระดับคะแนนดีขึ้น 
 เปรียบเทียบคะแนนก่อนเรียนและคะแนนหลังเรียนของทักษะการวิเคราะห์ส่วน ประสมทางการ
ตลาดโดยใช้ชุดแบบฝึก ของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ พบว่าจากกการใช้ชุดแบบฝึก มีค่าเฉล่ียก่อนเรียน เท่ากับ 
9.71 ส่วนเบี่ยงเบน มาตรฐาน เท่ากับ 2.54 (𝑥̅= 9.71, SD = 2.54) และมีค่าเฉล่ียคะแนนหลังเรียน เท่ากับ 
14.00 ส่วน เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 2.80 (𝑥̅= 14.00, SD = 2.80) จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียคะแนน
ก่อนเรียนและค่าเฉล่ียคะแนนหลังเรียน มีค่า t-test เท่ากับ -18.74 และค่า Sig. เท่ากับ .000 พบว่าคะแนน
หลังเรียนสูงกว่าคะแนนก่อนเรียนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แสดงว่าการใช้ชุดแบบฝึกท าให้ทักษะ
วิเคราะห์ 7 P’s ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8  สาขาวิชาการตลาดดีขึ้น 
 ศึกษาความพึงพอใจของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังจากท่ีเรียนโดยใช้ชุดแบบฝึก การวิเคราะห์ส่วนประสม



ทางการตลาด พบว่า ความพึงพอใจต่อการจัดการเรียนการสอนโดยใช้แบบฝึกท่ีเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (𝑥̅= 4.90) 
 
11. อภิปรายผลการวิจัย 

 การวิจัย เรื่อง การแก้ปัญหาการขาดทักษะการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้ชุดแบบฝึก 
ของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาดวิทยาลัยเทคโนโลยี
ระยองบริหารธุรกิจ มีประเด็นส าคัญท่ีสามารถน ามาอภิปรายผลได้ดังนี้ 
 การศึกษาคะแนนก่อนเรียนและคะแนนหลังเรียนของทักษะการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด
โดยใช้ชุดแบบฝึก ของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด 
วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ ปีการศึกษา 2566 พบว่า คะแนนก่อนเรียนและหลังเรียน โดยใช้ชุด
แบบฝึกของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชาการตลาด มีระดับคะแนนดี
ขึ้น เนื่องจาก ชุดฝึกเป็นส่ือการสอนท่ีช่วยเสริมทักษะและครูสามารถใช้ชุดฝึกทักษะช่วยพัฒนาการเรียนรู้เพื่อ
น ามาใช้สอนหรือให้ผู้เรียนได้ฝึกฝนทักษะต่าง ๆ ได้ดีขึ้นหลังจากท่ีได้เรียนบทเรียนแล้ว สอดคล้องกับแนวคิด
ของ เชาวนี เกิดเพทางค์ (2524 :23) ได้กล่าวถึงความส าคัญของแบบฝึกไว้ว่า “แบบฝึกเป็นเครื่องมือท่ีช่วยให้
เกิดการเรียนรู้ ท าให้นักเรียนเกิดความสนใจและช่วยให้ครูทราบผลการเรียนของนักเรียนอย่างใกล้ชิด” และ
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ จุฬารัตน์ ชัยมณีวรรณ์ (2565) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การพัฒนาทักษะการเขียน
ภาษาไทย โดยใช้ชุดแบบฝึก ของนักเรียนช้ันประถมศึกษาปีท่ี 6/3 โรงเรียนสาธิตมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ 
ผลการวิจัยพบว่า นักเรียนมีความรู้ ความเข้าใจ ในเรื่องการเขียนประเภทต่าง ๆ ได้รับการพัฒนาทักษะการ
เขียนภาษาไทย โดยมีคะแนนแบบทดสอบหลังเรียนคิดเป็นร้อยละ 80.75 คะแนนทดสอบก่อนเรียนคิดเป็น
ร้อยละ 61.15 แสดงให้เห็นว่าการจัดการเรียนรู้โดยใช้ชุดแบบฝึกพัฒนาการเขียน นักเรียนช้ันประถมศึกษาปีท่ี 
6/3 ท าให้มีผลสัมฤทธิ์ ทางการเรียนดีขึ้น 
 เปรียบเทียบคะแนนก่อนเรียนและคะแนนหลังเรียนของทักษะการวิเคราะห์ส่วน ประสมทางการ
ตลาดโดยใช้ชุดแบบฝึก ของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8 สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ พบว่าจากกการใช้ชุดแบบฝึก มีค่าเฉล่ียก่อนเรียน เท่ากับ 
9.71 ส่วนเบี่ยงเบน มาตรฐาน เท่ากับ 2.54 (𝑥̅= 9.71, SD = 2.54) และมีค่าเฉล่ียคะแนนหลังเรียน เท่ากับ 
14.00 ส่วน เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 2.80 (𝑥̅= 14.00, SD = 2.80) จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียคะแนน
ก่อนเรียนและค่าเฉล่ียคะแนนหลังเรียน มีค่า t-test เท่ากับ -18.74 และค่า Sig. เท่ากับ .000 พบว่าคะแนน
หลังเรียนสูงกว่าคะแนนก่อนเรียนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แสดงว่าการใช้ชุดแบบฝึกท าให้ทักษะ
วิเคราะห์ 7 P’s ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8  สาขาวิชาการตลาดดีขึ้น 
เนื่องจาก ชุดแบบฝึกเป็นเครื่องมือท่ีช่วยให้เกิดการเรียนรู้ เป็นเครื่องมือวัดผลและประเมินผลการเรียน ช่วยให้
ครูทราบความก้าวหน้าหรือข้อบกพร่องของนักเรียน และช่วยให้นักเรียนประสบผลส าเร็จในการเรียน 
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ เกศินี เนาสุวรรณ(2563) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การพัฒนาผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน
โดยใช้ใบกิจกรรมฝึกทักษะ รายวิชาการออกแบบและเทคโนโลยีระดับช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี 5 โรงเรียนสวัสด์ิรัต
นาภิมุข ผลการศึกษา พบว่า ผลการทดสอบหลังเรียนจากคะแนนเต็ม 20 คะแนน ได้คะแนนเฉล่ีย 17.17 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 2.07 ซึ่งพบว่าผลการเรียนรู้หลังเรียนสูงกว่าผลการเรียนรู้ก่อนเรียน 
 การศึกษาความพึงพอใจของนักศึกษาระดับช้ันประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงช้ันปีท่ี 1 ห้อง 8สาขาวิชา
การตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีระยองบริหารธุรกิจ หลังจากท่ีเรียนโดยใช้ชุดแบบฝึก การวิเคราะห์ส่วนประสม
ทางการตลาด พบว่า ความพึงพอใจต่อการจัดการเรียนการสอนโดยใช้แบบฝึกท่ีเกี่ยวกับส่วนประสมทาง



การตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (𝑥̅= 4.90) เนื่องจาก ผู้เรียนเกิดความรู้สึกดีหรือพึงพอใจเมื่อได้รับ
ผลส าเร็จตามความมุ่งหมายหรือเป็นความรู้สึกขั้นสุดท้ายท่ีได้รับผลส าเร็จตามวัตถุประสงค์ สอดคล้องกับ
แนวคิดของ ดิเรก ฤกษ์หร่าย (2528) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติทางบวกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใด
ส่ิงหนึ่ง เป็นความรู้สึกหรือทัศนคติท่ีดีต่องานท่ีท าของบุคคลท่ีมีต่องานในทางบวก ความสุขของบุคคลอันเกิด
จากการปฏิบัติงานและได้รับผลเป็นท่ีพึงพอใจ ท าให้บุคคลเกิดความกระตือรือร้น มีความสุข ความมุ่งมั่นท่ีจะ
ท างาน มีขวัญและมีก าลังใจ มีความผูกพันกับหน่วยงาน มีความภาคภูมิใจในความส าเร็จของงานท่ีท า และส่ิง
เหล่านี้จะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการท างานส่งผลต่อถึงความก้าวหน้าและความส าเร็จของ
องค์การอีกด้วย และผลการวิจัยของ ศักดิ์ชาย ขวัญสิน (2558) ได้ศึกษาการพัฒนาชุดฝึกเสริมทักษะการแก้
โจทย์ปัญหาคณิตศาสตร์เรื่องทักษะการแก้โจทย์ปัญหาคณิตศาสตร์ส าหรับช้ันประถมศึกษาปีท่ี ๖ ผลการวิจัย
พบว่า นักเรียนมีความพึงพอใจต่อการเรียนคณิตศาสตร์โดยใช้ชุดเสริมทักษะการแก้โจทย์ปัญหาคณิตศาสตร์
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.69 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.40 
 

12. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลวิจัยไปใช ้
1) สถานศึกษาควรมีนโยบายในการสร้างส่ือการสอนต่าง ๆ ให้ทันสมัยและจัดอบรมให้ความรู้แก่

ครูผู้สอนสามารถสร้างส่ือด้วยเทคนิคพิเศษต่าง ๆ 
2) ควรปรับปรุงแบบฝึกอย่างต่อเนื่องเพื่อให้ได้กรณีศึกษาท่ีสอดคล้องกับสภาวะการตลาดในปัจจุบัน  
3) อาจารย์ท่ีสอนเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด สามารถน าแบบฝึกนี้ไปใช้กับนักศึกษาปีการศึกษา

ต่อไปได้ 
4) ควรมีการสัมภาษณ์นักศึกษาและให้นักศึกษาได้เสนอแนะความคิดเห็นเกี่ยวกับการจัด กิจกรรมท่ีจัด

ขึ้นในการวิจัยและการจัดกิจกรรมท่ีต้องการให้มีในครั้งต่อไป เพื่อท่ีจะพัฒนาศักยภาพของนักศึกษาใน
ด้านการพัฒนาศักยภาพทางการเรียนและการเพิ่มประสิทธิภาพในการจ าให้ดียิ่งขึ้น 

 
13. ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
 ควรท าการวิจัยเกี่ยวกับเนื้อหา บทเรียน หรือรายวิชาอื่น ๆ เพื่อเป็นการพัฒนาผู้เรียนในทุกรอบด้าน 
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