
 
บทท่ี 1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
สงัคมในยุคปจัจุบนัเป็นสงัคมแห่งข้อมูลข่าวสาร ข้อมูลและองค์ความรูต่้างๆ ได้ขยายตวั

ออกไปอย่างกว้างขวางด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศที่ก้าวไกล ผนวกกับการตื่นตัวและการเห็น
ความส าคญัในการปฏริูปการศึกษา การจดัการเรยีนรู้จากเดิมที่เน้นครูผู้สอนเป็นหลกัมาเป็นเน้น
ผูเ้รยีนเป็นส าคญัโดยบูรณาการเนื้อหา เทคนิค วธิกีารเรยีนการสอนในรูปแบบที่หลากหลาย มกีาร
ใช้เทคโนโลยแีละนวตักรรมการศกึษาเป็นสื่อและกิจกรรมเสรมิการเรยีนรู้ เพื่อให้ผู้เรยีนเกิดการ
ความรู้ ทกัษะและประสบการณ์ร่วมกนัมากยิง่ขึน้ กระบวนการเรยีนรู้เหล่านี้จะเกดิขึ้นได้อย่าง
เหมาะสมและน าไปใช้กบัผู้เรยีนได้ตามความถนัดและความสามารถของตนเอง ซึ่งสนองตอบต่อ
พระราชบญัญตักิารศกึษาแห่งชาติ พ.ศ. 2542 มาตรา 65 ว่าดว้ยแนวทางในการสนับสนุนใหม้กีาร
ใชเ้ทคโนโลยเีพื่อการศกึษาทีเ่หมาะสม ใหผู้เ้รยีนมสีทิธิไ์ดร้บัความรูแ้ละทกัษะ ทัง้ยงัแสวงหาความรู้
ดว้ยตนเองไดอ้ยา่งต่อเนื่องตลอดชวีติ (ส านกังานคณะกรรมการการศกึษาแห่งชาต,ิ 2542)   

ตามมาตรา 22 และ 24 ในหมวด 4 แห่งพระราชบญัญตักิารศกึษาแห่งชาต ิพ.ศ. 2542 และ
แก้ไขเพิ่มเติม (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2545 ระบุว่าการจดัการศึกษาต้องยึดหลักให้ผู้เรียนทุกคนมี
ความสามารถในการเรยีนรู้และพฒันาตนเองได้และถือว่าผู้เรยีนมคีวามส าคญัที่สุด กระบวนการ
จดัการศกึษาต้องส่งเสรมิใหผู้เ้รยีนสามารถพฒันาตามธรรมชาตแิละเตม็ตามศกัยภาพ สถานศกึษา
และผูส้อนซึง่เป็นผูท้ี่มหีน้าทีแ่ละบทบาทส าคญัต้องพฒันาการเรียนการสอนดว้ยการจดัเนื้อหาและ
กจิกรรมให้สอดคล้องกบัความสนใจและความถนัดของผู้เรยีน โดยค านึงถงึความแตกต่างระหว่าง
บุคคลฝึกทกัษะกระบวนการคดิ จดักจิกรรมฝึกปฏบิตัใิหค้ดิเป็นท าไดโ้ดยผสมผสานสาระความรูด้า้น
ต่าง ๆ อย่างสมดุล รวมทัง้ปลูกฝงัคุณธรรมที่ดีงาม ส่งเสริมสนับสนุนเกี่ยวกับสถานที่ เวลา 
บรรยากาศ โดยผูเ้กีย่วขอ้งรว่มกนัพฒันาผูเ้รยีนตามศกัยภาพ 

จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น จึงเป็นสาเหตุที่ส าคัญยิ่งที่ผู้วิจยัเห็นว่าการน าเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใชเ้พื่อการเรยีนรู้ จะช่วยแก้ปญัหาการเรยีนรูใ้หเ้กดิประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้และเป็น
กจิกรรมเสรมิรายการเรยีนรูใ้นวชิาการสื่อสารทางการตลาดของนักศึกษาสาขาวชิาการตลาด แต่
ดว้ยเทคโนโลยเีจรญิกา้วหน้า สามารถช่วยนกัศกึษาในการศกึษาคน้ควา้หาขอ้มลูไดอ้ย่างรวดเรว็ไม่
ว่าจะค้นคว้าในหนังสือจากระบบ E-book จากนิตยสารในลักษณะออนไลน์โดยผ่านระบบ
อนิเตอรเ์น็ต นักศกึษาจงึไดร้บัความสะดวกสบายในการจดัท ารายงานตามทีไ่ดร้บัมอบหมายโดยมี
คอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ตเป็นเครื่องมอืช่วยในการท างานต่างๆ ส่งอาจารย์ตามที่ได้รบั
มอบหมาย โดยนกัศกึษาสามารถคน้ควา้ขอ้มลูและคดัลอกขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ตเพื่อใชป้ระกอบการ
ท ารายงานไดใ้นเวลาเพยีงไม่กี่นาท ีท าใหน้ักศกึษาใชท้กัษะในการพรรณนาความในการท ารายงาน



 

หรอืการเขยีนอธบิายความน้อยลง เป็นผลใหน้ักศกึษาประสบปญัหาในการวเิคราะห์ขอ้เสนอและ
เขยีนบรรยายเพื่อตอบค าถามของขอ้เสนอ 

วชิาการสื่อสารทางการตลาด (3542402) เป็นวชิาเฉพาะดา้น หมวดวชิาเฉพาะบงัคบัเรยีน 
ของหลกัสตูรบรหิารธุรกจิบณัฑติ โดยมคี าอธบิายดงันี้ ศกึษาลกัษณะทัว่ไป และความส าคญัของการ
สื่อสาร กระบวนการสื่อสารทางการตลาด รปูแบบของการประชาสมัพนัธท์างการตลาด กระบวนการ
ประชาสมัพนัธท์างการตลาดทัง้ภายในและภายนอกหน่วยงาน เทคนิคและเครื่องมอืในการสื่อสาร
และประชาสัมพันธ์ทางการตลาด การสื่อสารกับการโฆษณาและประชาสัมพันธ์  (หลักสูตร
บรหิารธุรกจิบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร, 2547: 32) 

 
วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 

1. เพื่อวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนของนกัศกึษาในวชิาการสื่อสารทางการตลาดโดยใชแ้บบ
ฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันยั 

2. เพื่อเปรยีบเทยีบผลสมัฤทธิท์างการเรยีนก่อนเรยีนกบัหลงัเรยีนโดยใชแ้บบฝึกขอ้เสนอ
แบบอตันยั 
 
ขอบเขตของกำรวิจยั 

การวจิยัในครัง้นี้ผูว้จิยัมุง่ศกึษาผลการใชแ้บบฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันัย ของนักศกึษา
สาขาวชิาการตลาด โดยการวจิยัน้ีมขีอบเขตการวจิยัดงันี้ 

1. กลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ นักศกึษาสาขาวชิาการตลาด คณะวทิยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร ทีเ่รยีนวชิาการสื่อสารทางการตลาด ในภาคเรยีนที่ 1 ปีการศกึษา 
2554 จ านวน 50 คน  

2. ระยะเวลาทีท่ าการศกึษาวจิยัภาคการศกึษาที ่1 ปีการศกึษา 2554 
3. เนื้อหาทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั ได้แก่ กระบวนการสื่อสารทางการตลาด รูปแบบของการ

ประชาสมัพนัธ์ทางการตลาด กระบวนการประชาสมัพนัธ์ทางการตลาดทัง้ภายในและภายนอก
หน่วยงาน เทคนิคและเครือ่งมอืในการสื่อสารและประชาสมัพนัธท์างการตลาด 

4. ตวัแปรทีศ่กึษา ไดแ้ก่ 
ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ การใชแ้บบฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันยั รายวชิาการสื่อสารทาง

การตลาด ของนกัศกึษาสาขาวชิาการตลาด 
ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ผลสมัฤทธิท์างการเรยีนของนกัศกึษาในวชิาการสื่อสารทางการ

ตลาด  
 
 

นิยำมศพัทเ์ฉพำะ 



 

1. ผลสมัฤทธิท์างการเรยีน หมายถงึ ผูเ้รยีนตอ้งมคีวามสามารถในการรวบรวม เรยีบเรยีง 
และล าดบัความคดิของตนใหเ้ป็นระบบระเบยีบ ทัง้ยงัตอ้งมคีวามสามารถในการเขยีนถ่ายทอด
ความรู ้ความคดิเหล่านัน้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ชดัเจน 

2. แบบฝึกขอ้เสนอแบบอตันยั หมายถงึ แบบฝึกทีม่ลีกัษณะเป็นโจทยค์ าถามซึง่ผูท้ าแบบ
ฝึกสามารถตอบอยา่งอสิระโดยการเขยีนบนัทกึค าตอบ ซึง่ผ่านกระบวนการคดิทีเ่ป็นไปตามทฤษฎี
และรปูแบบทีก่ าหนดไว ้

3. การฝึกเขยีนตอบขอ้เสนอแบบอตันัย หมายถงึ การเขยีนตอบที่ผู้ตอบสามารถแสดง
ความรู้และความคดิเห็นของผู้ตอบเองได้ ตอบได้ครบถ้วนทุกค าถาม ตอบได้ตรงประเดน็และใน
มุมมองที่กว้างเพยีงพอ มกีารอ้างองิสิง่ที่ได้เรยีนมา มกีารล าดบัเรื่องราวได้อย่างเหมาะสม มกีาร
ขยายความ  
 

ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 
  1. นกัศกึษาสามารถเขยีนอธบิายถงึความรูค้วามสามารถและการประยุกต์ใชแ้นวคดิ ทฤษฎี
ไดค้รอบคลุมเนื้อหาวชิา และตามความเขา้ใจของผูเ้รยีน 
  2. ผูเ้รยีนเกดิความตระหนกัถงึความส าคญั  เลง็เหน็ถงึประโยชน์ มเีจตคตทิี่ด ี
ต่อการตอบขอ้เสนอแบบอตันยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทท่ี 2 



 

เอกสำรและงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
 การวจิยันี้ ผู้วจิยัได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีตลอดจนงานวิจยัที่เกี่ยวข้องเพื่อวดัผลสมัฤทธิ ์
ทางการเรยีนของนักศึกษาในวชิาการสื่อสารทางการตลาดที่ได้รบัการฝึกการตอบข้อเสนอแบบ
อตันยั  
 
ทฤษฎีกำรเรียนรู้ 
 การเรยีนรู ้(Learning) หมายถงึ การเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมซึ่งเนื่องมาจากประสบการณ์ 
หรือแบบฝึก และพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงนัน้มีลกัษณะค่อนข้างมัน่คงถาวร มีนักจิตวิทยาได้
ท าการศกึษาคน้ควา้วจิยัและทดลองเกี่ยวกบัเรื่องการเรยีนรูข้องมนุษยแ์ละสตัว ์จนท าใหเ้กดิทฤษฎี
มากมาย ปจัจุบนัการศกึษาด้านจติวทิยาจงึเน้นการศกึษาดา้นพฤตกิรรม ซึ่งจติวทิยาการเรยีนรูค้อื 
การศกึษาพฤตกิรรมการเรยีนรูข้องบุคคล ทฤษฎทีีส่ าคญัประกอบดว้ย 
 ธอรน์ไดต์ (Edward L. Thorndike) ผูเ้สนอทฤษฎลีองผดิลองถูก โดยศกึษาค้นควา้วจิยั
เกี่ยวกบัพฤติกรรมของสตัวต่์าง ๆ เน้นวธิกีารสงัเกตและท านายพฤตกิรรมการเรยีนรู ้เสนอวธิกีาร
วดัพฤตกิรรมทีเ่ป็นรปูธรรม จากการศกึษาทดลอง สรปุเป็นกฎเกณฑก์ารเรยีนรูไ้ด ้3 ประการ คอื 
 1. กฎความพรอ้ม การเรยีนรูเ้กดิขึน้เมือ่บุคคลพรอ้มทีจ่ะกระท า 
 2. กฎผลทีไ่ดร้บั พฤตกิรรมการเรยีนรูจ้ะเกดิขึน้เมือ่บุคคลไดร้บัผลตอบแทนตามทีต่อ้งการ 
 3. กฎการฝึกหดั พฤตกิรรมการเรยีนรูจ้ะเกดิขึน้เพราะบุคคลกระท าซ ้าและยิง่ท ามากความ
ช านาญจะเกดิขึน้ไดง้า่ย (ไพบลูย ์ เทวรกัษ์, 2540: 10-23) 
 วตัสนั (John B. Waston) ผูร้เิริม่ลทัธพิฤตกิรรมนิยม ซึง่หลกีเลีย่งที่จะกล่าวถงึจติใจมนุษย ์
โดยอธบิายเรือ่งจติใจ ซึง่เน้นการกระท าเป็นหลกั กล่าวคอื พฤตกิรรมของมนุษยแ์ละสตัวเ์กดิขึน้และ
แปรเปลีย่นไปตามสภาวะแวดลอ้มหรอืสิง่เรา้ต่าง ๆ ทีถู่กจดัสรา้งขึน้หรอืเป็นไปตามสภาพธรรมชาติ
เราสามารถควบคุมและท านายพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคลได้ โดยพฤติกรรมต่าง ๆ นั ้น
เปลีย่นแปลงไปตามเขม็ของสิง่เรา้ในขณะนัน้ 
 สกนิเนอร ์(B.F. Skinner) ไดศ้กึษาการเรยีนรูด้ว้ยการกระท า โดยมกีารเสรมิแรงเป็นตวัการ
เมือ่บุคคลตอบสนองการเรา้ของสิง่เรา้ควบคู่กนัในช่วงเวลาทีเ่หมาะสม สิง่เรา้นัน้จะรกัษาระดบัหรอื
เพิม่การตอบสนองให้เข้มขึ้น คอื เมื่อบุคคลแสดงพฤติกรรมเพราะได้รบัการเสรมิแรง และแสดง
พฤตกิรรมใกล้เคยีงจะไดร้บัการเสรมิแรงและท าซ ้าจะไดร้บัการเสรมิแรง พฤตกิรรมการเรยีนรูก้็จะ
ปรากฏอยา่งชดัเจน (ไพบลูย ์ เทวรกัษ์, 2540: 25-38) 
 
 
ผลสมัฤทธ์ิทำงกำรเรียน (Learning Achievement) 



 

ผลสมัฤทธิท์างการเรยีน (Leaning Achievement) เป็นผลทีเ่กดิจากปจัจยัต่าง ๆ ในการจดั
การศกึษา นักศกึษาได้ใหค้วามส าคญักบัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน และเน่ืองจากผลสมัฤทธิท์างการ
เรยีนเป็นดชันีประการหนึ่งทีส่ามารถบอกถงึคุณภาพการศกึษา ดงัที ่กู้ด (Good 1973: 7,อา้งถงึใน 
อรญัญา นามแกว้ 2538: 49) กล่าวถงึผลสมัฤทธิท์างการเรยีน สรุปไดว้่า หมายถงึความรูห้รอืทกัษะ
อนัเกดิจากการเรยีนรูท้ีไ่ดเ้รยีนมาแลว้ทีไ่ดจ้ากผลการสอนของครผููส้อน ซึง่อาจพจิารณาจากคะแนน
สอบทีก่ าหนด ใหค้ะแนนที่ได้จากงานทีค่รมูอบหมายให้หรอืทัง้สองอย่าง ซึง่สอดคล้องกบัไพศาล 
หวงัพานิช (2536: 89) ทีใ่ห้ความหมายผลสมัฤทธิท์างการเรยีนว่าหมายถงึ คุณลกัษณะและ
ความสามารถของบุคคลอันเกิดจากการเรียนการสอนเป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและ
ประสบการณ์การเรยีนที่เกิดขึ้นจากการฝึกอบรมหรือการสอบ จึงเป็นการตรวจสอบระดับ
ความสามารถของบุคคลว่าเรยีนแลว้มคีวามรู้เท่าใด สามารถวดัได้โดยการใชแ้บบทดสอบต่าง ๆ 
เชน่ ใชข้อ้สอบวดัผลสมัฤทธิ ์ขอ้สอบวดัภาคปฏบิตั ิเป็นตน้ 

จากความหมายข้างต้นสรุปได้ว่า ผลสมัฤทธิท์างการเรยีน หมายถึง ผลการวดัการ
เปลี่ยนแปลงและประสบการณ์การเรยีนรู้ ในเนื้อหาสาระที่เรยีนมาแล้วว่าเกิดการเรยีนรูเ้ท่าใดมี
ความสามารถชนิดใด โดยสามารถวดัไดจ้ากแบบทดสอบวดัสมัฤทธิใ์นลกัษณะต่าง ๆ และการวดัผล
ตามสภาพจรงิ เพื่อบอกถงึคุณภาพการศกึษา 
 

กำรวดัผลสมัฤทธ์ิทำงกำรเรียน 
สุรชยั ขวญัเมอืง (2532: 232) กล่าวว่า การวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน หมายถงึ การ

ตรวจสอบดวู่าผูเ้รยีนไดบ้รรลุถงึจดุมุง่หมายทางการศกึษาตามทีห่ลกัสตูรก าหนดไว้แลว้เพยีงใดทัง้นี้ 
ยกเวน้ในทางดา้นอารมณ์ สงัคมและการปรบัตวั นอกจากนี้แล้วยงัหมายรวมไปถงึการประเมนิผล
ความส าเรจ็ต่าง ๆ ทัง้ที่เป็นการวดัโดยใช้แบบทดสอบ แบบให้ปฏบิตักิาร และแบบที่ไม่ใช่
แบบทดสอบดว้ย 

เสรมิศกัดิ ์วศิาลาภรณ์ และ เอนกกุล กรแีสง (2522: 22) ใหค้วามหมายการวดัผลสมัฤทธิ ์
ทางการเร ี ยนว่า เป็นกระบวนการวดัปรมิาณของผลการศกึษาเล่าเรยีนว่าเกดิขึน้มากน้อยเพยีงใด 
ค านึงถงึเฉพาะการทดสอบเท่านัน้ 

ไพศาล หวงัพานิช (2536: 89) กล่าวไวว้่า การวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน หมายถงึ
คุณลกัษณะ และความสามารถของบุคคลอนัเกดิจากการเรยีนการสอน เป็นการเปลี่ยนแปลง
พฤตกิรรมและประสบการณ์การเรยีนรูท้ี่เกดิจากการฝึกฝน อบรม หรอืจากการสอน ผลสมัฤทธิ ์
ทางการเรยีนจงึเป็นการตรวจสอบระดบัความสามารถ หรอืถามสมัฤทธิผ์ลของบุคคลว่าเรยีนแลว้รู้
เทา่ใด 

สรุปไดว้่า การวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน หมายถงึ กระบวนการวดัผลการศกึษาเล่าเรยีน
ว่า ผูเ้รยีนเกดิการเรยีนรูม้ากน้อยเพยีงใดหลงัจากเรยีนในเรือ่งนัน้ ๆ 
 



 

แบบฝึก  
 แบบฝึกเป็นสื่อส าหรบัใหน้ักศกึษาไดฝึ้กปฏบิตัเิพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจและเป็นการฝึกทกัษะ
ใหเ้กดิความช านาญ ซึง่จะปรากฏอยูใ่นทา้ยบทเรยีน 
 สมวงษ์  แปลงประสพโชคและคณะ (2538: 10 – 14) กล่าวถงึหลกัการท าแบบฝึกหดัไว้
ดงันี้ 
 1. แบบฝึกหดัและกจิกรรมควรเรยีงจากง่ายไปหายาก 
 2. ควรให้ค าตอบของแบบฝึกหดับางขอ้เพื่อใหน้ักเรยีนตรวจสอบงานและควรมขีอ้แนะน า
อธบิายขอ้ทีย่าก  
 3. ควรใหน้กัเรยีนท าแบบฝึกหดัในชัว่โมเรยีนจะไดจ้ าแนกขอ้ยากและมโีอกาสซกัถาม 
 4. หลกีเลี่ยงการให้แบบฝึกหดัที่ซ ้าซากและกิจกรรมที่ท าเป็นกิจวตัร ควรสอดแทรกเกม
ปรศินา และกจิกรรมทดลองทีน่่าสนใจ 
 5. ควรมแีบบฝึกหดัแบบปลายเปิดทีน่กัเรยีนเลอืกปญัหาดว้ยตนเอง 
 6. นักเรยีนควรได้รบัอนุญาตให้ท างานเป็นคู่หรอืกลุ่มเลก็ในบางโอกาส พยายามส่งเสรมิ
การท างานเป็นกลุ่มและลดการลอกงานกนั 
 ลักษณะของแบบฝึกที่ดีนัน้จะมีองค์ประกอบหลายประการและได้มีนักการศึกษาให้
ขอ้เสนอแนะเกี่ยวกบัลกัษณะดงักล่าวไว ้เช่น ต้องเกี่ยวขอ้งกบัเนื้อหาที่เรยีนมาแล้ว เหมาะสมกบั
ความสามารถ มคี าชี้แจงสัน้พอเขา้ใจได้ ให้เวลาที่พอสมควรและน่าสนใจตลอดจนท้าทายเพื่อให้
แสดงความสามารถ บา้งกว็่าควรใชจ้ติวทิยาเขา้มาช่วยโดยสรา้งแรงจงูใจ ใหผู้เ้รยีนมสี่วนร่วม การ
ใชภ้าษาไมค่วรใชค้ ายากเกนิไปและไมง่่ายเกนิไป 
 สรุปหลักการและข้อเสนอแนะที่กล่าวมาแล้วนัน้พอสรุปได้ว่าในการสร้างแบบฝึกที่มี
คุณภาพควรมลีกัษณะดงัต่อไปนี้ 
 1. เกีย่วขอ้งกบัเนื้อหาทีเ่รยีนโดยล าดบัจากง่ายไปหายาก 

2. ค าสัง่ตอ้งกะทดัรดัและชดัเจน 
3. ก าหนดเวลาในการท าแบบฝึกใหเ้หมาะสม 
4. รปูแบบของแบบฝึกควรมคีวามหลากหลาย 
5. ตอ้งมคี าตอบหรอืเฉลยพรอ้มค าอธบิาย 
6. ขอ้ค าถามทีย่ากสลบัซบัซอ้นควรอนุญาตใหผู้เ้รยีนท าเป็นกลุ่มเลก็ ๆ ได้ 

 
 
 
รปูแบบแบบฝึก 
 1. แบบท าเครื่องหมาย แบบฝึกมลีกัษณะเป็นการใหผู้ท้ าแบบฝึกเลอืกค าตอบทีก่ าหนดมา
ให ้โดยท าเครือ่งหมาย ซึง่อาจเป็นเครือ่งหมายถูก  หรอืผดิ  กไ็ด ้



 

 2. แบบเตมิค า แบบฝึกมลีกัษณะทีใ่หค้ าหรอืขอ้ความมาเพื่อให้ผูท้ าแบบฝึกเลอืกค าตอบที่
ก าหนดใหเ้ตมิลงไปในทีว่่างทีเ่วน้ไวใ้ห ้
 3. แบบจับคู่  แบบฝึกมีลักษณะที่ให้ค าหรือข้อความมาโดยแบ่งเป็น 2 ด้าน 
ซึง่แยกเป็นดา้นซา้ย – ดา้นขวา ใหผู้ท้ าแบบฝึกเลอืกจบัคู่ค าหรอืขอ้ความระหว่าง 2 ดา้น ซึง่ค าหรอื
ขอ้ความดงักล่าวจะตอ้งมคีวามหมายสอดคลอ้งตรงกนั 
 4. แบบบนัทกึ แบบฝึกมลีกัษณะเป็นโจทย์ค าถามซึ่งผู้ท าแบบฝึกจะตอบอย่างอิสระโดย
เขยีนบนัทกึค าตอบ ซึง่ผ่านกระบวนการคดิทีเ่ป็นไปตามทฤษฎแีละรปูแบบทีก่ าหนดไว้ 
 
ประโยชน์ของแบบฝึก 
 1. เป็นส่วนเพิม่หรอืเสรมิหนังสอืเรยีน เป็นอุปกรณ์การสอนทีช่่วยลดภาระครไูดม้ากเพราะ
แบบฝึกเป็นสิง่ทีจ่ดัขึน้มาอยา่งมรีะบบระเบยีบ 
 2. เป็นเครือ่งมอืใหผู้เ้รยีนฝึกทกัษะ การใชภ้าษาใหด้ขีึน้ ช่วยในเรื่องความแตกต่างระหว่าง
บุคคล เพราะความสามารถทางภาษาแตกต่างกนั 
 3. ช่วยเสรมิใหท้กัษะทางภาษาคงทน โดยกระท าดงันี้ 
    3.1 ฝึกทนัทหีลงัจากผูเ้รยีนไดเ้รยีนรู ้
    3.2 ฝึกซ ้าหลาย ๆ ครัง้ 
    3.3 เน้นเฉพาะเรือ่งทีต่อ้งการ 
 4. เป็นเครือ่งมอืวดัผลการเรยีนหลงัจากจบบทเรยีนในแต่ละครัง้ 
 5. แบบฝึกที่จดัท าเป็นรูปเล่มผู้เรยีนสามารถเก็บรกัษาไว้ใช้เป็นแนวทางเพื่อทบทวนด้วย
ตวัเองต่อไป 
 6. ท าใหค้รมูองเหน็จดุเด่นหรอืปญัหาต่าง ๆ ของเดก็ไดช้ดัเจน ซึง่จะท าใหค้รปูรบัปรุงแก้ไข
ปญัหานัน้ ๆ ไดท้นัท่วงท ี
 7. แบบฝึกทีจ่ดัท าขึน้นอกเหนือจากในหนงัสอืเรยีนจะช่วยใหผู้เ้รยีนไดฝึ้กฝนอยา่งเตม็ที่ 
 8. แบบฝึกทีจ่ดัพมิพไ์วเ้รยีบรอ้ยแลว้ จะช่วยให้ครปูระหยดัเวลาและแรงงาน ส าหรบัผูเ้รยีน
ไมต่อ้งเสยีเวลาออกแบบฝึกจากต าราเรยีน 
 
 
 
 
 
แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทำงกำรเรียน (Achievement Tests) 

นกัการศกึษาหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนไวด้งันี้ 



 

สุรชยั ขวญัเมอืง (2532: 233) ไดก้ล่าวไว้ว่า แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน 
หมายถงึ แบบทดสอบทีว่ดัความรู้ ทกัษะและสมรรถภาพสมองต่าง ๆ ทีเ่ดก็ไดร้บัจากประสบการณ์
ทัง้ปวงจากทางโรงเรยีนและจากทางบา้น ยกเวน้การวดัทางรา่งกาย ความถนัดและทางบุคคล สงัคม 
ไดแ้ก่ อารมณ์และการปรบัตวั เป็นตน้ 

ภทัรา นิคมานนท์ (2538: 23) ได้กล่าวไวว้่า แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน 
หมายถงึ แบบทดสอบที่ใช้วดัปรมิาณความรู ้ ความสามารถ ทกัษะเกี่ยวกบัด้านวชิาการทีเ่ดก็ได้
เรยีนรูม้าในอดตี ว่ารบัรูไ้ดม้ากน้อยเพยีงใด โดยทัว่ไปแล้วมกัใช่หลงัจากท ากจิกรรมเรยีบร้อยแลว้ 
เพื่อประเมนิการเรยีนการสอนว่าไดผ้ลเพยีงใด 

ลว้น สายยศ และองัคณา สายยศ (2543: 218) และพวงรตัน์ ทวรีตัน์ (2530: 96) ได้
กล่าวถงึแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนในท านองเดยีวกนัว่า หมายถงึ แบบทดสอบทีว่ดั
ความรูข้องนกัเรยีนที ่ไดเ้รยีนไปแลว้ ซึง่มกัจะเป็นขอ้ค าถามให้นักเรยีนตอบด้วยกระดาษและดนิสอ
กบัใหน้ักเรยีนปฏบิตัจิรงิจากความหมายของแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนทีก่ล่าวมาแลว้ 
 สรุปได้ว่าแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน หมายถึง แบบทดสอบที่วดัความรู้
ความสามารถทางการเรยีนดา้นเน้ือหา ดา้นวชิาการและทกัษะต่าง ๆ ของวชิาต่าง ๆ 
 
หลกัเกณฑใ์นกำรสร้ำงแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทำงกำรเรียน 

ในการสร้างแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน เยาวด ี วบิูลยศ์ร ี (2540: 82) 
และวรญัญา วศิาลาภรณ์ (2533: 11) กล่าวถงึหลกัเกณฑไ์วส้อดคลอ้งกนั ดงันี้ 

1. เนื้อหาหรอืทกัษะที่ครอบคลุมในแบบทดสอบนัน้ จะต้องเป็นพฤตกิรรมที่สามารถวดั
ผลสมัฤทธิไ์ด ้

2. ผลสมัฤทธิท์างการเรยีนทีใ่ชแ้บบทดสอบวดันัน้ ถ้าน าไปเปรยีบเทยีบกนัจะต้องใหทุ้กคน
มโีอกาสเรยีนรูใ้นสิง่ต่าง ๆ เหล่านัน้ไดค้รอบคลุมและเท่าเทยีมกนั 

3. วดัใหต้รงกบัจดุประสงค ์การสรา้งแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน ควรจะวดัตาม
วตัถุประสงคท์ุกอยา่งของการสอน และจะตอ้งมัน่ใจว่าไดว้ดัสิง่ทีต่อ้งการจะวดัไดจ้รงิ 

4. การวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน เป็นการวดัความเจรญิงอกงามของนกัเรยีนการ
เปลีย่นแปลงและความก้าวหน้าไปสู่วตัถุประสงคท์ีว่างไว ้ดงันัน้ ครคูวรจะทราบว่าก่อนเรยีน
นกัเรยีนมคีวามรูค้วามสามารถอย่างไร เมือ่เรยีนเสรจ็แลว้มคีวามรูแ้ตกต่างจากเดมิหรอืไม่โดยการ
ทดสอบก่อนเรยีนและทดสอบหลงัเรยีน 

5. การวดัผลเป็นการวดัผลทางออ้ม เป็นการยากทีจ่ะใช่ขอ้สอบแบบเขยีนตอบวดัพฤตกิรรม
ตรง ๆ ของบุคคลได ้สิง่ทีว่ดัได ้คอื การตอบสนองต่อขอ้สอบ ดงันัน้ การเปลีย่นวตัถุประสงค์ใหเ้ป็น
พฤตกิรรมทีจ่ะสอบ จะตอ้งท าอยา่งรอบคอบและถูกตอ้ง 



 

6. การวดัการเรยีนรู ้ เป็นการยากทีจ่ะวดัทุกสิง่ทุกอย่างทีส่อนได้ภายในเวลาจ ากดั สิง่ทีว่ดั
ไดเ้ป็นเพยีงตวัแทนของพฤตกิรรมทัง้หมดเท่านัน้ ดงันัน้ ต้องมัน่ใจว่าสิง่ทีว่ดันัน้เป็นตวัแทนแท่จรงิ
ได ้

7. การวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนเป็นเครื่องช่วยพฒันาการสอนของครู และเป็นเครื่องช่วย
ในการเรยีนของเดก็ 

8. ในการศกึษาทีส่มบรูณ์นัน้ สิง่ส าคญัไมไ่ดอ้ยูท่ีก่ารทดสอบแต่เพยีงอย่างเดยีวการทบทวน
การสอนของครกูเ็ป็นสิง่ส าคญัยิง่ 

9. การวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน ควรจะเน้นในการวดัความสามารถในการใช้ความรูใ้ห้
เป็นประโยชน์ หรอืการน าความรูไ้ปใชใ้นสถานการณ์ใหม ่ๆ 

10. ควรใชค้ าถามใหส้อดคลอ้งกบัเนื้อหาวชิาและวตัถุประสงคท์ีว่ดั 
11. ใหข้อ้สอบมคีวามเหมาะสมกบันักเรยีนในด้านต่าง ๆ เช่น ความยากง่าย พอเหมาะมี

เวลาพอส าหรบันกัเรยีนในการท าขอ้สอบ 
จากที่กล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า ในการสร้างแบบทดสอบให้มคีุณภาพ วธิกีารสร้าง

แบบทดสอบที่เป็นค าถาม เพื่อวดัเนื้อหาและพฤตกิรรมที่สอนไปแล้วต้องตัง้ค าถามทีส่ามารถวดั
พฤตกิรรมการเรยีนการสอนไดอ่้างครอบคลุมและตรงตามจดุประสงคก์ารเรยีนรู ้
ขอ้สอบอตันัยเป็นขอ้สอบที่ให้ผู้เรยีนเขยีนตอบแบบบรรยาย เพื่อวดัผลว่าผู้เรยีนมคีวามรู ้ความ
เขา้ใจ ตลอดจนมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัสิง่ทีไ่ดเ้รยีนไปแลว้อย่างไรบา้ง ขอ้สอบอตันัยเปิดโอกาสให้
ผูเ้รยีนไดใ้ชค้วามรู ้ความคดิ และทศันคตไิดอ้ย่างกวา้งขวาง ทัง้นี้ผูเ้ขยีนต้องมคีวามสามารถในการ
รวบรวม เรยีบเรยีง และล าดบัความคดิของตนใหเ้ป็นระบบระเบยีบ ทัง้ยงัต้องมคีวามสามารถในการ
เ ขีย น ถ่ า ยทอดค ว าม รู้  ค ว ามคิด เ ห ล่ า นั ้น ไ ด้ อ ย่ า ง ถู ก ต้ อ ง  ชัด เ จนด้ ว ย 
         แบบทดสอบแบบอตันยัเป็นแบบทดสอบทีใ่หผู้ต้อบไดแ้สดงความคดิเหน็ เหมาะส าหรบัการ
วดัความรูข้ ัน้สูงกว่าความจ าและความเขา้ใจ ขอ้สอบแบบอตันัยแบ่งเป็น 2 แบบ คอื แบบไม่จ ากดั
ตอบ (extended response) และแบบจ ากดัตอบ (restricted response) ซึง่ขึน้อยู่กบัการใหอ้สิระแก่
นกัเรยีนในการตอบ จากการศกึษาพบว่าเดก็ระดบัประถมศกึษาเขยีนตอบแบบก าหนดโครงสรา้งให้
ตอบไดด้ ีส่วนนกัเรยีนในระดบัสงูเขยีนตอบแบบไมก่ าหนดโครงสรา้งใหต้อบไดด้ ี
  1. แบบไม่จ ากดัตอบ (extended response) ขอ้สอบแบบอตันัยแบบไม่จ ากดัค าตอบนี้ให้
อสิระเสรแีก่นักเรยีนอย่างเตม็ที่ ในการอภปิรายแสดงความคดิเหน็และรวบรวมขอ้มลูเทจ็จรงิต่างๆ 
มาใชใ้นการสอน โดยทัว่ไปขอ้สอบแบบนี้จะใหน้ักเรยีนแสดงความสามารถ ซึง่จ าเป็นต้องอาศยัการ
สงัเคราะหแ์ละการประเมนิผล ขอ้สอบนี้นับว่ามคีุณค่าอย่างยิง่ในการวดัขบวนการทางสมองทีสู่งขึน้ 
ตามขัน้ตอนดงันี้ 

ข ัน้ที ่1  ระลกึถงึความรูท้ีเ่รยีนไป  
ขัน้ที ่2  ประเมนิค่าความรูท้ีจ่ าได้  
ขัน้ที ่3  รวบรวมความรูแ้ละความคดิใหเ้ป็นระบบ  
ขัน้ที ่4  แสดงความคดิเหน็ออกมาอยา่งมเีหตุผล  



 

  ขอ้เสยีของขอ้สอบประเภทนี้คอืมคีวามเชื่อมัน่ค่อนขา้งต ่า แต่มขีอ้ดคีอื นักเรยีนมโีอกาส
แสดงความคดิเหน็ไดอ้ยา่งเสร ี 
  2.  แบบจ ากดัตอบ (restricted response) ขอ้สอบแบบนี้มกัจะก าหนดขอบเขตแบบฟอรม์
และเนื้อทีเ่ฉพาะใหน้ักเรยีนไม่มอีสิระเสรใีนการตอบมากนัก แบบทดสอบนี้ใหต้อบสัน้กว่าแบบแรก 
ค าตอบอยูภ่ายในขอบเขตทีก่ าหนดไวใ้นวงจ ากดั โดยทัว่ไปแลว้จะก าหนดขอบข่ายและความยาวใน
การตอบไวด้ว้ยตวัอยา่งเช่น 
   - จงอธบิายความหมายของ............... 
   - จงยกตวัอยา่ง................... 
  ส่วนดขีองขอ้สอบแบบนี้คอื ง่ายในการตรวจ มคีวามยุตธิรรมและมคีวามเชื่อมัน่สูงกว่า
ขอ้สอบประเภทไมจ่ ากดัค าตอบอกีดว้ย 
  จดุอ่อนของแบบทดสอบอตันยักค็อื การสรา้งโดยขาดการวางแผนทีด่ี การวางแผนการสรา้ง
แบบทดสอบอตันัยก็มคีวามส าคญั เช่นเดยีวกบัการวางแผนสรา้งแบบทดสอบปรนัยถงึแมว้่าจะมี
วธิกีารสรา้งและธรรมชาตต่ิางกนักต็าม  สิง่ทีผู่อ้อกขอ้สอบจะต้องค านึงถงึในการออกขอ้สอบแบบ
อตันยั ดงันี้ 
  1. จดุมุง่หมายของกลุ่มสาระนัน้ ๆ เหมาะสมกบัแบบทดสอบอตันยัหรอืไม่ 
  2. ผู้เขา้สอบมพีื้นฐานทัง้ในด้านความเรยีง และเนื้อหาวชิาเพยีงพอที่จะเขยีนตอบแบบ
อตันยัหรอืไม ่เช่น เดก็เลก็ๆ ไมค่วรใชข้อ้สอบอตันยัทดสอบอยา่งเดด็ขาด 
  3. ขอ้สอบนัน้เปิดโอกาสใหผู้ต้อบมอีสิระในการตอบ เปิดโอกาสใหแ้สดงความคดิเหน็หลาย
แง่หลายมุมหรอืไม่ หรอืจ ากดัวงค าตอบใหต้อบแค่แคบๆ เพยีงดา้นเดยีว เช่น ถามแต่ความจ าใน
เนื้อหาทีค่รสูอนไปกไ็มค่วรใชข้อ้สอบอตันยั 
  4. ก าหนดเวลาที่ใช้ในการสอบมากเพยีงพอหรอืไม่ เพราะการสอบแบบอตันัยนัน้ต้องใช้
เวลาในการเขยีนตอบนานมากกว่าแบบทดสอบปรนัย 
 
หลกัในกำรสร้ำงแบบทดสอบอตันัย 
  1. การสรา้งขอ้สอบควรค านึงถงึล าดบัความส าคญัของจุดมุ่งหมายทีว่างไว้ตามที่ปรากฏใน
ตารางการวเิคราะหห์ลกัสูตร จุดมุ่งหมายหรอืพฤตกิรรมใดมนี ้าหนักความส าคญัมากกอ็อกขอ้สอบ
เพื่อวดัพฤตกิรรมนัน้มากใหไ้ดส้ดัส่วนตามตารางวเิคราะหห์ลกัสูตร เพราะแบบทดสอบแบบนี้ถาม
ไดน้้อยขอ้ เนื่องจากตอ้งเสยีเวลาตอบนาน 
  2. พจิารณาใหร้อบคอบว่าจะสรา้งแบบขอ้สอบใหค้ลุมเนื้อหาอะไรบ้าง เช่น จะสอบเฉพาะ
เนื้อหาทีค่รบูรรยายอย่างเดยีว หรอืจะครอบคลุมไปถงึส่วนทีน่ักเรยีนร่วมอภปิราย ท ารายงานหรอื
อ่านนอกเวลาดว้ย และควรแจง้ใหผู้ส้อนทราบล่วงหน้า เพื่อจะไดเ้ตรยีมตวัศกึษาคน้ควา้อยา่งลกึซึง้ 



 

  3. ไม่ควรให้มกีารเลอืกตอบเป็นบางข้อ เพราะอาจมกีารได้เปรยีบเสียเปรยีบกนั อนั
เนื่องมาจากขอ้สอบมคีวามยากง่ายไม่เท่ากนั คะแนนทีไ่ดจ้งึน ามาเปรยีบเทยีบกนัไม่ไดเ้พราะตัง้อยู่
บนพืน้ฐานของการวดัทีไ่มเ่ท่ากนั 
  4. เขยีนค าสัง่ใหช้ดัเจนว่าขอ้สอบนัน้ๆ ต้องการใหผู้ส้อบท าอย่างไรมเีกณฑใ์นการพจิารณา
ใหค้ะแนนอยา่งไร ควรใหน้กัเรยีนอ่านค าสัง่ใหเ้ขา้ใจอยา่งถ่องแทเ้สยีก่อนทีจ่ะลงมอืปฏบิตัิ ควรบอก
ใหช้ดัเจนดว้ยว่ามกีารแบ่งส่วนคะแนนอย่างไร เพื่อผูส้อบจะไดว้างแผนการตอบไดเ้หมาะสม  
  ตวัอย่าง  ค าชีแ้จงค าถามมทีัง้หมด 4 ขอ้ ใหค้ะแนนขอ้ละ 20 คะแนน ผูต้อบควรแบ่งเวลา
ในการตอบขอ้สอบแต่ละขอ้ให้เท่ากนั เนื่องจากการเรยีบเรยีงขอ้ความในการตอบมผีลต่อการให้
คะแนน  
  ดงันัน้ก่อนการเขยีนค าตอบแต่ละข้อ ท่านควรจะใช้เวลาเล็กน้อย ส าหรบัก าหนดหวัข้อ 
(Outline) ในการตอบแต่ละขอ้ไวก่้อน เพื่อทีจ่ะท าใหไ้ดค้ะแนนดขีึน้ 
  5. ถามปญัหาที่แสดงว่านักเรยีนมคีวามรู้จรงิ ๆ สามารถตอบปญัหาได้โดยพยายามน า
กฎเกณฑ ์หรอืความรูไ้ปใชใ้นสถานการณ์ใหม่ๆ ไม่ควรเป็นค าถามทีน่ักเรยีนเคยพบหรอืเคยท ามา
ก่อนเพราะจะกลายเป็นการวดัความจ าไป 
  6. พยายามใช้ค าถามหลาย ๆ แบบ มใิช่มแีต่ค าถามประเภท ใคร อะไร ที่ไหน เมื่อไร 
เท่านัน้ เพราะค าถามประเภทนี้มลีกัษณะไปทางวดัความจ ามากกว่าวดัสมรรถภาพอื่น ค าถามทีใ่ช้
วดัสมรรถภาพที่สูงขึ้นควรจะเป็นค าถามประเภท ท าไม อย่างไร หรือให้บรรยาย  อธิบาย
เปรยีบเทยีบ หาความสมัพนัธ ์ความขดัแยง้ ตคีวาม วเิคราะหเ์หตุผล วจิารณ์ และประเมนิผล เป็น
ตน้ 
  7. เขยีนค าถามใหช้ดัเจนว่าต้องการใหต้อบอย่างไร พยายามเขยีนตอบใหเ้ฉพาะเจาะจงลง
ไป ค าถามประเภทใหแ้สดงความคดิเหน็ เป็นค าถามทีก่วา้งไป  
  8. ใชค้ าถามทีส่ามารถบอกไดว้่าค าตอบใดดกีว่าค าตอบใด ค าถามนัน้ ๆ เมื่อนักเรยีนตอบ
แลว้คนทีม่คีวามรูท้ ัง้หลายควรเหน็พอ้งกนัว่าเป็นค าตอบทีด่ ีค าตอบใดเป็นค าตอบทีไ่มด่ ี
  9. เมื่อเขยีนค าถามแลว้ควรเขยีนค าตอบที่ต้องการไว้ดว้ยเลยเพื่อเป็นการตรวจสอบดูว่า
ค าถามนัน้ชดัเจนดแีลว้หรอืยงั ค าถามนัน้เมื่ออ่านแลว้จะต้องตอบตามทีค่ดิไวห้รอืไม่ หากยงัไม่ตรง
จะไดแ้กไ้ขก่อนน าไปใชไ้ด ้
  10. ถ้าเป็นค าถามที่เกี่ยวกบัประเดน็ขดัแยง้ทีย่งัหาขอ้ยุตไิม่ได้ ขอ้สอบนัน้ควรมุ่งให้หา
หลกัฐานมายนืยนั หรอืมาสนับสนุนมากกว่าที่จะทดสอบอย่างอื่น เช่น ขอ้ความทีย่งัหาขอ้มูลยุติ
ไมไ่ดค้วรหลกีเลีย่ง การถามว่าถูกหรอืผดิ ใช่หรอืไม่ใช่ แต่ควรจะทดสอบการหาสาเหตุมาสนับสนุน
ประเดน็นัน้ ๆ 
  11. พยายามสรา้งขอ้ค าถามหลาย ๆ ขอ้ ใหพ้อเหมาะกบัเวลาทีส่อบ และควรก าหนดความ
ยาวของขอ้สอบ และความซบัซอ้นของขอ้สอบใหพ้อเหมาะกบัความสามารถของผูส้อบ 
  12. พยายามใหข้อ้สอบมจี านวนมากขอ้ เพื่อจะไดอ้อกใหค้รอบคลุมเนื้อหา ซึง่เกี่ยวขอ้งกบั
ค่าความเชื่อมัน่ของขอ้สอบดว้ย เราอาจเพิม่ขอ้สอบใหม้ากขอ้โดยก าหนดใหต้อบสัน้ ๆ 



 

  13. ถ้าขอ้สอบมหีลายขอ้ ควรจะเรยีงล าดบัจากง่ายไปหายาก เพื่อยัว่ยุใหอ้ยากตอบยิง่ขึน้ 
 

ข้อแนะน ำในกำรใช้แบบทดสอบอตันัย 
  1. ใช้ข้อสอบอตันัยเพื่อจะวดัในสิง่ที่ข้อสอบอตันัยสามารถวดัได้มากที่สุด  ซึ่งได้แก่ 
ความสามารถในการบรรยาย การแสดงขอ้คดิเหน็ การเรยีงความ และขอ้วจิารณ์ต่างๆ 
  2. ควรใช้ขอ้สอบอตันัยวดัพฤติกรรมที่ลกึซึ้งกว่าความรูค้วามจ าในเนื้อหาวชิา เพราะ
พฤติกรรมดงักล่าวขอ้สอบปรนัยวดัได้ดกีว่า ส าหรบัพฤตกิรรมด้านอื่นๆ เช่น ความเข้าใจ การ
วเิคราะห์ สงัเคราะห์ และประเมนิผลนัน้ ข้อสอบอตันัยและปรนัยมปีระโยชน์ด้วยกนัทัง้คู่ ส่วน
ขอ้สอบอตันัยจะมคีุณค่าเหนือกว่าในการใช้วดัเกี่ยวกบัการที่ให้นักเรยีนคดิหาเหตุผล  อธบิาย
ความสมัพนัธ ์บรรยายขอ้มลู กฎเกณฑแ์ละการสรปุความ ขยายความ 
  3. เนื่องจากขอ้สอบอตันัยนัน้ผูส้อบจ าเป็นต้องเขยีนตอบ ดงันัน้ความสามารถในการเขยีน
ของผูส้อบจงึมผีลต่อผู้สอบเป็นอย่างมาก การจะใช้ขอ้สอบประเภทนี้ควรจะพจิารณาทกัษะในการ
เขยีนของผูส้อบดว้ย การฝึกใหน้ักเรยีนไดต้อบขอ้สอบอตันัยบ่อย ๆ จะช่วยใหน้ักเรยีนมทีกัษะใน
การตอบขอ้สอบอตันยัมากขึน้ 
  4. ไม่ควรใชข้อ้สอบอตันัยและปรนัยปนกนัในฉบบัเดยีวกนั และใหท้ าในเวลาจ ากดัเพราะ
ก่อให้เกดิความยุ่งยากในการวางแผนการตอบ อกีประการหนึ่งการน าคะแนนจากขอ้สอบทัง้สอง
ชนิดมารวมกนัไมส่ามารถท าได ้เพราะเป็นการวดัคนละอยา่ง 
 
แนวค ำถำมของแบบทดสอบอตันัย 
  1. ใชค้ าถามประเภท ใคร อะไร ทีไ่หน เมือ่ไร เมือ่ตอ้งการวดัความจ า 
  2. ใหน้ิยาม หรอือธบิายความหมาย 
  3. ใหจ้ดัล าดบัเรือ่ง ล าดบัเหตุการณ์ 
  4. ใหจ้ าแนกประเภทของสิง่ต่าง ๆ 
  5. ใหเ้ขยีนเคา้โครงหรอืแผนด าเนินการต่าง ๆ 
  6. ใหเ้ขยีนบรรยาย หรอืพรรณนาสิง่ของ หรอืกระบวนการต่าง ๆ 
  7. ใหเ้ปรยีบเทยีบความแตกต่าง 
  8. ใหบ้อกความคลา้ยคลงึ 
  9. ใหอ้ธบิายวธิที า หรอืหาเหตุผลประกอบ 
  10. ใหอ้ธบิายเหตุผลยอ่ย ๆ เพื่อสนบัสนุนหรอืคดัคา้น 
  11. ใหอ้ภปิรายอยา่งกวา้งขวาง 
  12. ใหส้รปุความ ยอ่เรือ่ง 
  13. ใหป้ระเมนิ ตดัสอนคุณค่า หรอืพจิารณาว่าควรหรอืไมค่วร 
  14. ใหบ้อกสาเหตุ หรอืคาดคะเนผลทีจ่ะเกดิขึน้ 



 

  15. สรปุหรอืยอ่ความจากต าราเรยีนหรอืเรือ่งทีอ่่านมา 
  16. ใหห้าความสมัพนัธข์องสิง่ต่าง ๆ 
  17. ใหน้ ากฎเกณฑ ์หรอืหลกัการไปใชแ้กป้ญัหาในสถานการณ์ต่าง ๆ 
  18. ใหร้ะบุจดุประสงคข์องผูแ้ต่งหนงัสอืหรอืบทความต่าง ๆ 
  19. ใหว้พิากษ์วจิารณ์ เพื่อสรปุหาเหตุผลทีถู่กตอ้ง 
  20. ใหจ้ดัระเบยีบขอ้เทจ็จรงิขึน้ใหม่ 
  21. ใหบ้อกปญัหาทีจ่ะเกดิขึน้ใหม่ 
 
แนวคิดเก่ียวกบักำรส่ือสำรกำรตลำด 
 

 ปจัจุบนัการแข่งขนัทางการตลาดของสนิค้าและบรกิารต่าง ๆ มคีวามรุนแรงมากขึน้ การ
สื่อสารกับผู้บริโภคจึงจัดว่ามีบทบาทที่ส าคัญอย่างมากต่อธุรกิจ สถาบัน หรือองค์กรต่าง ๆ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านการตลาด การสื่อสารจึงนับได้ว่าเป็นหัวใจส าคัญของการน ากลยุทธ์
การตลาดใด ๆ มาใช้ ธุรกิจต้องก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน เพื่อก าหนดคุณลักษณะของ
ผลติภณัฑ ์การตัง้ราคาทีเ่หมาะสม การเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด การ
สื่อสารกบัลกูคา้เป้าหมายอยา่งสรา้งสรรค ์ตรงประเดน็ และน่าสนใจ เพื่อใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายของ
ธุรกจิเกดิความสนใจ ตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารของผูผ้ลติ และพฤตกิรรมการซือ้ในทีสุ่ด 
 การสื่อสารการตลาด เป็นเครือ่งมอืทางการตลาดทีเ่ป็นตวักระตุ้นและสรา้งความต้องการซือ้
ให้กบัลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของลูกค้าจะตดัสนิใจซื้อเมื่อตนเองมคีวามจ าเป็น
และความตอ้งการในสนิคา้และบรกิารนัน้ แต่บางครัง้ลกูคา้ไมท่ราบว่าตนเองจ าเป็นต้องใชส้นิคา้หรอื
บรกิารนัน้หรอืไม่ ดงันัน้นักการตลาดจงึจ าเป็นต้องใชก้ารสื่อสารทางการตลาดเป็นเครื่องมอืในการ
ชีแ้จงหรอืกระตุ้นใหลู้กค้าเหน็ถงึความจ าเป็น ความต้องการทีจ่ะต้องใช้สนิคา้หรอืบรกิารของธุรกจิ
เพื่อตอบสนองความจ าเป็น ความตอ้งการของตวัลกูคา้  
 
 
 
 
 
ควำมหมำยของกำรส่ือสำรกำรตลำด 
 Kotler Philip ไดใ้หค้ าจ ากดัความถอ้ยค าทีเ่กีย่วขอ้งกบัการสื่อสารการตลาดดงัต่อไปนี้ 
 การสื่อสาร (Communication) หมายถึง กระบวนการที่เป็นการถ่านทอดความคดิ และสื่อ
ความหมายร่วมกนั ระหว่างปจัเจกบุคคล (ผูบ้รโิภค) ดว้ยกนัเอง หรอืเป็นการสื่อสาระหว่างองคก์ร
ธุรกจิและปจัเจกบุคคล 



 

 การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการวางแผนและการปฏิบตัิการหรอืกิจกรรม
หลากหลายประเภท เพื่อสื่อสารและแลกเปลีย่นขอ้มลูเกี่ยวกบั แนวคดิ ราคา การส่งเสรมิการตลาด 
และช่องทางการจดัจ าหน่ายเกีย่วกบัความคดิ สนิคา้และบรกิาร ซึง่สามารถตอบสนองความพงึพอใจ
ใหก้บัทัง้องคก์รธุรกจิและปจัเจกบุคคล 
 การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) หมายถงึ กระบวนการสื่อสารเกี่ยวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดขององคก์ร บรษิทั อุตสาหกรรม ซึง่ก่อใหเ้กดิการแลกเปลีย่นโดยการสรา้ง
ความหมายร่วมกนัระหว่างองค์กรกบัลูกค้า การสื่อสารการตลาดสามารถเกิดขึ้นทัง้ในลกัษณะที่
ตัง้ใจ เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ หรอืบางกรณีอาจเกดิขึน้โดยไม่ได้ตัง้ใจ เช่น ลกัษณะ
ของตวัผลติภณัฑ ์บรรจภุณัฑห์รอืราคา 
 Don E. Schultz ไดน้ิยามการสื่อสารการตลาดว่า การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร เป็น
แนวคิดในการวางแผนการสื่อสารการตลาดที่ตระหนักถึงคุณค่าของแผนการสื่อสารการตลาด
โดยรวม ซึง่ประเมนิบทบาทของเครื่องมอื หรอืกจิกรรมการสื่อสารการตลาดหลาย ๆ เครื่องมอืหรอื
หลาย ๆ กิจกรรม เช่น การโฆษณา การใช้สื่อตอบกลบัโดยตรง การส่งเสรมิการขาย และการ
ประชาสมัพนัธ์ เป็นต้น และรวมเครื่องมอืหรอืกจิกรรมเหล่านี้เขา้ไว้ด้วยกนั เพื่อให้เกดิผลกระทบ
จากการสื่อสารอยา่งชดัเจน ต่อเนื่องและมากที่สุด 
 Terence A. Shimp ไดใ้หค้วามหมายของการสื่อสารการตลาดว่า เป็นเรื่องทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
การใชป้ระโยชน์จากสื่อทีเ่ป็นบุคคล (Personal Media) และไม่ใช่บุคคล (Impersonal Media) อย่าง
มปีระสทิธภิาพและไดร้บัก าไรสูงสุด โดยบรษิทัหรอืธุรกจิเป็นผูด้ าเนินการเพื่อก่อให้เกดิอทิธพิลต่อ
ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของตน นอกจากนี้ยงัรวมไปถงึการสรา้งใหธุ้รกจิหรอื
บรษิทันัน้ ๆ เป็นทีรู่จ้กั 
 Delozier’s ให้ความหมายการสื่อสารการตลาดว่า เป็นกระบวนการของการน าเสนอ
ตวักระตุ้น ซึ่งมลีกัษณะของการผสมผสานเขา้ด้วยกนัทางการตลาดในจ านวนที่สามารถก่อให้เกดิ
การตอบสนองทีค่าดหวงัไว ้รวมไปถงึเป็นการจดัช่องทางการสื่อสารเพื่อใหเ้กดิการรบัรู ้การตคีวาม 
และตอบสนองต่อข่าวสาร โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อขยายข่าวสารใหม่ ๆ จากองค์กรหรอืธุรกิจและ
ชีใ้หเ้หน็ถงึโอกาสทางการสื่อสารใหม่ 
 ชื่นจิต  แจ้งเจนกิจ กล่าวว่า การสื่อสาร (Communication) หมายถึง กระบวนการส่ง
ข่าวสารข้อมูลจากผู้ส่งสารไปยงัผู้รบัข่าวสาร โดยมีวตัถุประสงค์หลกั คือ เพื่อชกัจูงใจให้ผู้รบั
ขา่วสารมปีฏกิริยิาตอบสนองกลบัมาโดยคาดหวงัใหเ้ป็นไปตามทีผู่ส้่งสารตอ้งการ 
 การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) คือ รูปแบบของการสื่อสารที่ 
ผูส้่งข่าวสาร คอืผูผ้ลติสนิค้าหรอืบรกิาร ผู้จดัจ าหน่ายสนิค้า ฝ่ายโฆษณาของบรษิทั บรษิทัตวัแทน
โฆษณา พนักงานขาย เป็นต้น ส่งข่าวสารในรูปลกัษณ์ ภาพ เสยีง แสง การเคลื่อนไหว ตวัอกัษร 
ค าพูด เสยีงเพลง เป็นต้น ผ่านช่องทางการสื่อสารประเภทต่าง ๆ หรอืส่งตรงไปยงัผูร้บัข่าวสาร ซึ่ง
เป็นกลุ่มเป้าหมายของผูส้่งขา่วสาร โดยมวีตัถุประสงคใ์หผู้ร้บัสารตอบสนองไปในทศิทางทีต่อ้งการ 



 

 จากค าจ ากัดความของนักวิชาการตลาดข้างต้น พอสรุปได้ว่า การสื่อสารการตลาด 
(Marketing Communication) เป็นการสื่อสารข้อมูลของนักการตลาด บริษัท ส่งไปยงัตลาด 
หรอืกลุ่มเป้าหมาย (Target Market) ข้อมูลที่สื่อสารเป็นข้อมูลที่นักการตลาด ต้องการแจ้งให ้
ลูกค้าเป้าหมายรบัรู ้ต้องการสรา้งทศันคต ิสรา้งภาพพจน์ทีด่ใีห้กบัสนิค้าหรอืบรกิารหรอืบรษิทั จูง
ใจใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้ 
 กล่าวไดว้่า การสื่อสารการตลาดเป็นเสมอืนเครื่องมอืในการเชื่อมโยงธุรกจิกบัลูกคา้ เพื่อให้
ทัง้สองฝา่ยมคีวามเขา้ใจซึง่กนัและกนั และทราบถงึความเคลื่อนไหวของแต่ละฝ่าย ซึง่ประสทิธภิาพ
ของการด าเนินกจิกรรมทางการตลาดจะด าเนินไปในลกัษณะทีส่อดคลอ้งกนัหรอืเป็นไปตามข่าวสาร
หรอืขอ้มูลอย่างใดอย่างหนึ่งเสมอ ดงันัน้ ผู้บรโิภคได้รบัรูก้จิกรรมทางการตลาดที่นักการตลาดจดั
เสนอมาและประกอบกนัเขา้เป็นปฏกิริยิาตอบสนองทีแ่สดงออกหลงัจากไดร้บัขา่วสารแลว้ 
 ความส าคญัของการสื่อสารการตลาด เป็นตวักระตุ้นความต้องการซื้อ ดงันัน้จงึมคีวาม
จ าเป็นตอ้งอาศยัการสื่อสารการตลาดดว้ยเหตุผลต่อไปนี้ 
 1. ระยะทางระหว่างผูผ้ลติและผูบ้รโิภคอยู่ห่างไกลกนั และจ านวนลูกคา้ทีค่าดหวงัมจี านวน
มากขึน้ ดว้ยเหตุผลนี้ท าใหก้ารสื่อสารการตลาดมคีวามส าคญัมากขึน้ 
 2. การตดิต่อสื่อสารไปยงัผูบ้รโิภคนัน้ไม่เพยีงพอ จ าเป็นต้องตดิต่อสื่อสารโดยผ่านคนกลาง
โดยตอ้งใหข้อ้มลูแก่คนกลาง แลว้คนกลางจะตอ้งส่งเสรมิไปยงัผูบ้รโิภค 
 3. การแข่งขนัทีรุ่นแรงขึน้ ไม่ว่าจะเป็นการเสนอผลติภณัฑเ์พื่อตอบสนองความต้องการขัน้
พื้นฐาน หรอืความต้องการด้านจติวทิยาของลูกค้า จงึท าให้ลูกค้ามทีางเลอืกในการซื้อสนิค้ามาก
ยิง่ขึน้ ดว้ยเหตุนี้โปรแกรมหารตดิต่อสื่อสารการตลาดที่ดเีท่านัน้ที่จะสามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย
และจงูใจกลุ่มเป้าหมายใหเ้กดิความตอ้งการซือ้ได ้
 4. ภาวะเศรษฐกจิตกต ่า การสื่อสารการตลาดจะมคีวามจ าเป็นมากในภาวะเศรษฐกจิตกต ่า 
เน่ืองจากในช่วงนัน้ไม่มปีญัหาดา้นผลติภณัฑห์รอืช่องทางการจดัจ าหน่าย และราคาสนิคา้ยงัคงเดมิ 
แต่บุคคลขาดอ านาจซือ้ ดงันัน้การสื่อสารการตลาดจงึเป็นเครือ่งมอืทีจ่ะสามารถกระตุน้ยอดขายได้ 
 
ลกัษณะของกำรส่ือสำรกำรตลำด 
 การสื่อสารการตลาด ม ี5 ลกัษณะทีส่ าคญั ดงันี้ 
 1. เพื่อชกัชวนและใหข้อ้มลู (Persuasion and Information) การสื่อสารทางการตลาดเป็น
การชกัชวนกลุ่มเป้าหมายให้เปลี่ยนทศันคตหิรอืพฤตกิรรมต่อสนิค้า หรอืบรกิาร เช่น ห้างเทสโก
โลตสั ตอ้งการใหผู้บ้รโิภคเชื่อว่า หา้งเทสโกโลตสั จ าหน่ายสนิคา้ราคาถูกกว่าหา้งอื่น ดว้ยการแสดง
ราคาสนิคา้ทีถู่กกว่าใหก้ลุ่มเป้าหมายเหน็ โครงการรณรงคล์ดโลกรอ้น ต้องใหป้ระชาชนตระหนักต่อ
ภาวะโลกร้อนซึ่งจะมผีลกระทบต่อตนเองและบุคคลทัว่ไป ด้วยการบอกถงึอนัตรายของภาวะโลก
รอ้น เป็นตน้ นกัการตลาดใชก้ารสื่อสารเป็นเครือ่งมอืในการสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อชกัชวน ให้
ขอ้มลู เหตุผล และสิง่จงูใจ เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายเปลีย่นพฤตกิรรมตามทีน่กัการตลาดตอ้งการ  



 

 2. มวีตัถุประสงค์เพื่อเพิม่ยอดขาย (Sales Objectives) วตัถุประสงค์ทางการสื่อสาร
การตลาดโดยทัว่ไปคอื การท าให้ลูกค้าเป้าหมายรูจ้กัในตรายีห่้อ การส่งข่าวสาร การให้ความรูแ้ก่
ลูกค้า และการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดใีห้แก่ผลติภณัฑ์หรอืองค์กร โดยมเีป้าหมายสุดท้ายของการ
สื่อสารการตลาด คอื ช่วยเพิม่ยอดขายใหก้บัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร เช่น การสื่อสารการตลาดของ
บรษิัท เมื่อมกีารออกผลติภณัฑ์ใหม่ เพื่อให้ลูกค้ารู้จกัผลติภณัฑข์องบรษิัท ทราบคุณสมบตัิของ
ผลติภณัฑ์ มคีวามสนใจในผลติภณัฑ์ มคีวามต้องการในผลติภัณฑ์ และเกิดพฤติกรรมการซื้อใน
ทีสุ่ด  
 3. มุ่งสื่อสารทุกจุดสมัผสัลูกค้า (Contact Points) การที่บรษิทัจะบรรลุตามวตัถุประสงค์ใน
การสื่อสารทางการตลาดได้นัน้ ขึ้นอยู่กบัความสามารถในการจดัการการสื่อสารการให้ข้อมูลกบั
ลูกคา้ใหม้ากทีสุ่ดในตรงกบัจุดทีลู่กค้าสมัผสั เช่น การสื่อสารดว้ยการจดัเรยีงสนิค้าใหโ้ดดเด่น การ
ตดิวสัดุโฆษณา การให้พนักงานขายแนะน าสนิค้า ณ จุดขาย การโทรศพัท์ไปหาลูกค้าหรอืการลง
โฆษณาทางสื่ออื่น ๆ  เพื่อเป็นการสื่อสารกบัลูกคา้เป้าหมายโดนการวางแผนการสื่อสารการตลาด 
นักการตลาดจ าเป็นต้องคิดถึงจุดสัมผัสของลูกค้าทัง้หมดเท่าที่จะท าได้ แล้ววางแผนก าหนด
เครือ่งมอืการสื่อสารทีเ่หมาะสมมาใช ้เพื่อใหข้อ้มลูสนิคา้หรอืบรกิารเขา้ถงึลกูคา้ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 
 4. มหีลายฝ่ายทีเ่กี่ยวขอ้ง (Stakeholders) ในการสื่อสารการตลาดให้เกดิผลนัน้ นอกจาก
นักการตลาดต้องพจิารณาถึงกลุ่มเป้าหมายแล้วยงัต้องค านึงถึงปจัจยัอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องกบัการ
สื่อสารดว้ย ไดแ้ก่ พนกังานของธุรกจิ พ่อคา้คนกลาง สื่อโฆษณา และหน่วยงานราชการทีเ่กี่ยวขอ้ง
กับการสื่อสารด้วย ตัวอย่างเช่น การสื่อสารสร้างภาพพจน์ว่า ธุรกิจมบีรกิารที่ดีจ าเป็นต้องพึ่ง
พนักงานทุกฝ่ายในธุรกจิ ร่วมกนัให้บรกิารทีด่แีก่ลูกคา้ ตลอดจนต้องได้รบัความร่วมมอืจากพ่อค้า
คนกลางในการจดัจ าหน่ายสนิค้าในราคาพเิศษ ให้บรกิารที่ด ีตรงต่อเวลา เป็นต้น ในการสื่อสาร
จ าเป็นต้องตดิต่อกบัสื่อต่าง ๆ เพื่อจะได้รบัความร่วมมอืจากสื่อในการประชาสมัพนัธ์กจิกรรมของ
สนิคา้ และผูผ้ลติวสัดุสื่อสาร 
 5. สามารถสื่อสารข้อความได้หลายวิธี (Marketing Communication Message) 
การสื่อสารการตลาดสามารถท าไดห้ลายวธิ ีโดยแบ่งเป็นการสื่อสารแบบวางแผนและไมไ่ด้ วางแผน 
 5.1 การสื่อสารแบบวางแผน (Planned Communication) คอื การสื่อสารผ่านเครื่องมอื
สื่อสารการตลาด ดงันี้  
  5.1.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถงึ การสื่อสารผ่านสื่อทีม่ใิช่บุคคลโดยมกีาร
ระบุผู้ โฆษณาและต้องจ่ายเงินค่าสื่ อ  การโฆษณาอาจใช้สื่อมวลชน เช่น วิทยุโทรทัศน์ 
วทิยกุระจายเสยีง หนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร หรอืสื่อทีเ่ป็นเฉพาะกลุ่ม เช่น ไปรษณีย ์โทรศพัท ์โทรสาร 
และอนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ 
  5.1.2 การประชาสมัพนัธ ์(Public Relations) หมายถงึ การด าเนินกจิกรรมต่างๆ 
เพื่อมุ่งสรา้งภาพพจน์ที่ดใีห้แก่ สนิค้า บรกิาร หรอืองค์กร ได้แก่ การสนับสนุนกจิกรรมทางสงัคม 
ช่วยเหลอืสงัคม ตลอดจนการเผยแพรข่า่วสารของสนิคา้ บรกิาร หรอืองคก์รผ่านสื่อประเภทต่าง ๆ 



 

  5.1.3 ก า ร ข า ย โ ดย ใ ช้ พนั ก ง านข า ย  ( P e r s o n a l  S e l l i n g )  ห มา ยถึ ง 
การสื่อสารผ่านบุคคล หรอืพนักงานขายของบรษิัทซึ่งมหีน้าที่กระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายสนใจใน 
การซือ้สนิคา้ ไดแ้ก่ พนกังานขายของหน้ารา้น พนกังานขายตามบา้น ตวัแทนขายตดิต่อธุรกจิ 
  5.1.4 การส่ ง เสริมการขาย (Sa les Promot ion)  หมายถึง  กิจกรรมทาง 
การตลาดทีม่กีาร ใชข้อ้เสนอพเิศษแก่สนิคา้ หรอืบรกิารเฉพาะในช่วงเวลาทีก่ าหนด เพื่อกระตุ้นให้
ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ เช่น การลดราคา การแจกของแถม การชงิโชค เป็นต้น นอกจากนี้ ยงัรวมถงึ
การส่งเสรมิการขายพ่อคา้คนกลาง เพื่อจูงใจใหร้า้นคา้ซือ้สนิคา้ไปขายมากขึน้ และการจดักจิกรรม
จงูใจใหพ้นกังานขายของบรษิทัเพื่อใหพ้นกังานขาย เพิม่ความพยายามการขายมากขึน้ 
  5.1.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง กิจกรรมการสื่อสาร 
เฉพาะกลุ่ม โดยเป็นการสื่อสารสองทาง กลุ่มเป้าหมายสามารถทีจ่ะสื่อสารกลบัมาได ้(Response) 
โดยการส่งทางไปรษณยี ์การโทรศพัท ์การโทรสาร อนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ 
  5.1.6 การสื่อสาร ณ จุดขาย (Point-of-Purchase or Merchandise Materials) 
หมายถงึ วสัดุโฆษณาทีต่ดิไว ้ณ จดุขายสนิคา้ ไดแ้ก่ โปสเตอร ์ธงราวสติก๊เกอร ์การจดัหน้ารา้น 
  5.1.7 บรรจุภัณฑ์ (Packaging)  หมายถึง  หีบห่อส าหรับบรรจุผลิตภัณฑ ์
หรอืจดัโชว์ผลติภณัฑท์ี่ท าหน้าที่สื่อสารสรรพคุณ วธิกีารใช ้และกลุ่มเป้าหมายของผลติภณัฑผ์่าน
ฉลาก การออกแบบ สสีนัที่ใช้บนบรรจุภณัฑ ์จดัเป็นเครื่องมอืสื่อสารการตลาดตวัสุดท้าย ก่อนที่
ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
  5.1.8 การบรกิารลูกค้า (Customer Service) หมายถึง การบรกิารหลงัการขาย
ผลติภณัฑ ์เพื่อให้บรกิารที่ดแีก่ลูกค้า และสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกค้า นอกจากนี้ยงัหมายถงึการ
รบัประกนัสนิคา้ 
 5.2 การสื่อสารแบบไม่ไดว้างแผน (Unplanned Communication) คอื การสื่อสารในรปูแบบ
ต่าง ๆ ทีไ่มไ่ดเ้กดิจากเครือ่งมอืการสื่อสารการตลาด แต่สามารถสื่อสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่  
  5.2.1 พฤตกิรรมของพนักงาน (Employee Behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมต่าง ๆ 
ของพนกังาน ซึง่อาจมผีลต่อภาพพจน์ของผลติภณัฑห์รอืบรกิารในเชงิบวกและเชงิลบ 
  5.2.2 สิง่อ านวยความสะดวก (Facilities) หมายถงึ สถานที่ เครื่องมอื เครื่องจกัร
หรืออุปกรณ์ประกอบการขาย หรือบรกิารต่าง ๆ สามารถสะท้อนภาพพจน์ และคุณภาพของ
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารได ้
  5.2.3 การขนส่ง (Transportation) หมายถงึ ระยะเวลาในการขนส่งและ 
การตรงต่อเวลา ในการเคลื่อนยา้ยสนิคา้ จากแหล่งผลติจนถงึมอืผูบ้รโิภค สะทอ้นถงึความห่วงใย
และใหบ้รกิารทีด่แีก่ลกูคา้ 
  5.2.4 การบรหิารช่วงวกิฤต ิ(Crisis Management) หมายถงึ การด าเนินการเมือ่
เกดิวกิฤตกิบัสนิคา้หรอืบรกิาร สามารถสะทอ้นความสามารถและความรบัผดิชอบต่อสงัคมของ
ผูผ้ลติ 
 



 

บทบาทสินค้าและบริการต่อการส่ือสาร 
 ผลติภณัฑเ์ป็นสิง่ที่เสนอแก่บุคคลเพื่อสนองความจ าเป็น หรอืความต้องการผลติภณัฑห์รอื
บรกิาร ซึ่งรวมถึงผลิตภณัฑ์ บรกิาร กิจกรรม บุคคล สถานที่ องค์กรหรอืความคิด การสื่อสาร
เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์เป็นการสื่อความหมายจากตวัผลติภณัฑแ์ละบรกิารใหผู้บ้รโิภคไดร้บัทราบขอ้มลู
ว่าผลติภณัฑน์ัน้ ๆ คอือะไร มปีระโยชน์อย่างไร เป็นต้น เป็นขอ้มลูเพื่อใชพ้จิารณาว่าผลติภณัฑน์ัน้
ตรงกบัความตอ้งการของเขาหรอืไม ่และใชเ้พื่อประกอบการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์การสื่อสาร
เกีย่วกบัผลติภณัฑจ์งึเป็นสิง่ทีส่ าคญัไมน้่อยในการจ าหน่ายสนิคา้และการบรกิารแต่ละประเภทนัน้ซึง่
จะแสดงบทบาทเป็นสญัลกัษณ์ในการสื่อความหมายหรอืถ่ายทอดความคดิไปยงัผูบ้รโิภคเป้าหมาย 
ผลติภณัฑช์นิดเดยีวกนัแต่ต่างตรายีห่อ้จะแสดงบทบาททางการสื่อสารที่ก่อใหเ้กดิผลต่อความรูส้กึ
แก่ผูบ้รโิภคทีต่่างกนั ขอ้มลูในการสื่อสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์บ่งไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ คอื 
 1. ข้อมูลทางกายภาพ (Tangible Attribution) คือ ข้อมูลที่เกี่ยวกับผลิตภณัฑ์ที่เรา 
สามารถอธบิายไดช้ดัเจน เช่น ส่วนผสม ขนาด ชื่อยีห่อ้ ตวัผลติภณัฑ ์วธิใีช ้เป็นตน้ 
 2. ข้อมูลทางจติวทิยา (Intangible Attribution) คอื รายละเอียดเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ที่
เกีย่วขอ้งกบัความรูส้กึ ความพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ ์เช่น รปูลกัษณ์ ตรายีห่อ้ ภาพพจน์
ของผลติภณัฑ ์เป็นต้น ซึง่ไม่สามารถอธบิายเป็นขอ้ความหรอืค าพูดไดแ้ต่หากพจิารณาถงึบทบาท
ของผลิตภณัฑ์ในด้านการสื่อสารในการที่จะสร้างความรู้สึกหรอืความพึงพอใจให้ผู้บรโิภคแล้ว
ความรูส้กึหรอืความพงึพอใจนัน้จะเกดิขึน้ใน 2 กรณ ีคอื 
  2.1 ความพงึพอใจในตวัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (Physical Satisfaction) เป็นความ
พงึพอใจในกรณทีีผ่ลติภณัฑน์ัน้สามารถแกไ้ขปญัหาหรอืมคีุณประโยชน์ต่อผูบ้รโิภคคุม้ค่ากบัจ านวน
เงนิทีต่อ้งจา่ยไปในการซือ้ผลติภณัฑแ์ละบรกิารนัน้ ๆ 
  2.2 ความพงึพอใจดา้นจติวทิยา (Psychological Satisfaction) เป็นการสื่อสารทีไ่ม่
เน้นที่คุณสมบตัิของตวัผลติภณัฑ์มาก แต่ใช้การสื่อสารในลกัษณะที่สามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการดา้นจติใจของผู้บรโิภค เช่น ด้านการมรีสนิยม ความเป็นที่ยอมรบัของสงัคม เป็นต้น โดย
การสื่ อ สาร เกี่ ย วกับผลิตภัณฑ์จะสื่ อ สารผ่ านบรรจุภัณฑ์  ( P ackag i ng )  เ ป็นส าคัญ 
บรรจุภณัฑเ์ป็นเครื่องมอืในการจ าหน่าย ผลติภณัฑ ์การเก็บรกัษา การห่อหุม้ผลติภณัฑ ์ตลอดจน
ท าหน้าทีใ่นการสื่อสารเกีย่วกบัตวัผลติภณัฑไ์ปจนถงึการส่งเสรมิการขาย บรรจุภณัฑจ์ะท าหน้าทีน่ า
ตวัผลิตภณัฑ์ไปสู่ผู้บรโิภคได้อย่างปลอดภยั คงรูปลกัษณะและคุณภาพไว้เป็นอย่างดี ผู้ผลติยงั
สามารถเพิม่ตรายีห่อ้และรายละเอยีดต่าง ๆ เกี่ยวกบัผลติภณัฑล์งบนบรรจุภณัฑไ์ด ้ท าใหผู้บ้รโิภค
เกดิการจดจ าและสามารถระบุผลิตภณัฑท์ี่ตนต้องการไดอ้ย่างถูกต้อง บรรจุภณัฑจ์งึมคีวามส าคญั
มากในฐานะทีเ่ป็นเครือ่งมอืในการสื่อสารและแสดงสนิคา้ ซึง่การออกแบบบรรจุภณัฑท์ีด่ยีงัสามารถ
ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑท์ าใหผู้บ้รโิภคเกดิความพอใจ และกระตุ้นใหเ้กดิการซือ้ 
ประโยชน์ของบรรจภุณัฑป์ระกอบดว้ย 



 

 - แจง้ความรู ้ข่าวสารแก่ผูบ้รโิภค ตัง้แต่ ตรา ยีห่อ้ กรรมวธิกีารผลติ ส่วนผสม วธิใีชส้นิค้า 
ตลอดจนขอ้มลูพเิศษทีผู่ผ้ลติตอ้งการแก่ใหผู้บ้รโิภคทราบ เช่น การส่งเสรมิการขาย 
 - สร้างความเด่นชดัและขายตัวเอง บรรจุภณัฑ์ที่ได้รบัการออกแบบอย่างดี มีสีสันและ
รูปแบบที่สวยงามย่อมมคีวามน่าสนใจ สรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง และสามารถช่วยขายตวัเอง
และดงึดดูใจผูบ้รโิภคได ้มผีูบ้รโิภคจ านวนมากทีย่อมซือ้สนิคา้เพราะพงึพอใจในตวับรรจุภณัฑ์ 
 - ใชใ้นการตัง้แสดงสนิคา้ใหส้วยงาม 
 - ท าใหเ้กดิภาพพจน์ทีด่แีก่ผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑห์ลายอย่างโดยเฉพาะผลติภณัฑป์ระเภท
อาหาร บรรจุภณัฑส์ามารถสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหส้นิคา้ได ้เช่น ขนมคุกกี้ จากทีใ่ส่ถุงธรรมดา เมื่อ
น าไปบรรจใุนกล่องทีอ่อกแบบภาพภายนอกทีส่วยงามท าใหส้ามารถจ าหน่ายไดใ้นราคาทีส่งูขึน้ 
 
บทบาทด้านราคาต่อการส่ือสารการตลาด 
 การตัง้ราคาผลติภณัฑใ์นการจ าหน่ายสนิคา้เป็นอกีช่องทางหนึ่งในการสื่อสารการตลาดจาก
ผู้ผลติไปยงัผู้บรโิภค โดยเป็นการท าหน้าที่ในการส่งเสรมิการตลาด ทัง้ยงัเป็นการโน้มน้าวใจให้
ผู้บรโิภคเกดิความรูส้กึที่ดต่ีอผลติภณัฑ์ซึ่งจะเป็นผลให้เกิดความต้องการซื้อในที่สุด บรษิทัผู้ผลติ
สนิค้าบางแห่งใช้ระดบัราคาเป็นเครื่องมอืในการแบ่งส่วนตลาด และเป็นตวัก าหนดคุณภาพของ
ผลติภณัฑ ์โดยผลติภณัฑ์ที่ตัง้ราคาในระดบัสูงผู้บรโิภคก็จะเกิดความรู้สกึว่าสนิค้านัน้คุณภาพสูง
ดว้ย เช่น นาฬิกาโรเลก็ซ์ เหมาะส าหรบัผูบ้รโิภคทีม่ฐีานะด ีเป็นต้น ในขณะทีก่ารรกัษาระดบัราคา
อย่างต่อเนื่องเป็นการรกัษาภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑไ์วไ้ด้เช่นกนั ดงัจะเหน็ไดจ้ากผลติภณัฑบ์าง
ประเภท เช่น กระเป๋าหลุยวติอง จะไมม่กีารลดราคาสนิคา้เลย ทัง้ยงัมกีารคดัเลอืกลูกคา้เพื่อเป็นการ
รกัษาภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑไ์ว ้เป็นต้น หากผลติภณัฑใ์ดมกีารส่งเสรมิการขายโดยการลดราคา
บ่อยเกนิไปจะท าให้ภาพลกัษณ์ของตรายีห่้อก็จะเสื่อมถอยลง และยงัท าให้ความภกัดใีนตรายีห่้อ
ของผู้บรโิภคลดน้อยลงตามไปดว้ย อกีทัง้ยงัเป็นสิง่เสพตดิทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส้กึว่าถ้าไม่มี
การลดราคาลง กจ็ะไมซ่ือ้สนิคา้ดงักล่าว ปจัจยัในการก าหนดราคาทีม่สี่วนช่วยในการสื่อความหมาย
ดา้นคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละบรกิารไปยงักลุ่มเป้าหมาย สามารถแยกไดเ้ป็น 2 ประเดน็หลกั คอื 
 1. คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์และบริการ คุณลกัษณะของผลติภณัฑแ์ละบรกิารมสี่วน
ส าคญัต่อบทบาทของราคาทางการสื่อสารการตลาด ดงันี้ 
 1.1 การรบัรูท้ี่แตกต่างกนัในดา้นคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละบรกิาร จะมผีลต่อการก าหนด
ราคาทีแ่ตกต่างกนั ทัง้นี้แมจ้ะเป็นผลติภณัฑช์นิดเดยีวกนั ตัง้ราคาเหมอืนกนั หากผูบ้รโิภคเกดิการ
รบัรู้ว่าคุณภาพต่างกัน ผู้บริโภคย่อมเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีกว่าในทางตรงกันข้ามหาก
ผูบ้รโิภครบัรูว้่าผลติภณัฑใ์ด ๆ ทีร่าคาต่างกนัแต่คุณภาพไม่ต่างกนั ผูบ้รโิภคย่อมเลอืกผลติภณัฑท์ี่
ราคาถูกกว่า 



 

 1.2 ส่วนผสมพเิศษหรอืสูตรพเิศษ เมื่อใดกต็ามทีผ่ลติภณัฑแ์ละบรกิารมกีารเพิม่สูตรพเิศษ
หรอืส่วนผสมพเิศษ ซึง่ตรายีห่อ้อื่น ๆ ไม่ม ีผลติภณัฑน์ัน้จะสามารถสรา้งความรูส้กึและการรบัรูแ้ก่
ผูบ้รโิภคไดว้่าเป็นผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพสงูกว่าหรอืดกีว่า ท าใหส้ามารถก าหนดราคาใหส้งูได้ 
 1.3 ชื่อหรือตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ ถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่รู้จ ักและยอมรับในกลุ่ม
ผู้บริโภคเป้าหมายอยู่แล้วว่าเป็นผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพสูง กลาง หรือต ่า การก าหนดราคาจะ
สามารถกระท าไดต้ามระดบัคุณภาพของการรบัรูใ้นตรายีห่อ้นัน้ ๆ 
 1.4 ผลติภณัฑใ์หม่ ในการแนะน าสนิคา้เขา้สูงตลาด การวางสนิค้าใหอ้ยู่ในใจของผูบ้รโิภค
นัน้เป็นสิง่ส าคญั การตัง้ราคาผลติภณัฑจ์งึเป็นปจัจยัที่ส าคญัประการหน่ึงในการก าหนดต าแหน่ง
ของผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ การตัง้ราคาสูงสามารถท าให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกและรบัรู้ว่าเป็น
ผลติภณัฑท์ีคุ่ณภาพสงู แต่หากมกีารตัง้ราคาต ่าในช่วงแนะน าผลติภณัฑใ์หม่แลว้ ผูบ้รโิภคย่อมเกดิ
ความรูส้กึว่าผลติภณัฑม์คีุณภาพต ่า 
 2. คุณลกัษณะของผู้บริโภค คุณลกัษณะของผู้บรโิภคมสี่วนส าคญัต่อบทบาทของราคา
ทางการสื่อสารการตลาด ดงันี้ 
 2.1 ประสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค
นัน้ประสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑแ์ละการบรกิารเป็นส าคญั กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคขาด
ประสบการณ์เกี่ยวกบัผลติภณัฑ์และบรกิาร หรอื ไม่มขี้อมูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์และบรกิารนัน้ ๆ 
ราคาจะแสดงบทบาทที่ส าคญัอย่างมากต่อการสื่อสารการตลาด เพื่อให้ผู้บรโิภคสามารถรบัรู้ถึง
คุณภาพของผลติภณัฑน์ัน้ และการตดัสนิใจซือ้หรอืไมซ่ือ้ 
 2.2 ความภาคภูมใิจที่ได้เป็นเจา้ของผลติภณัฑ ์การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑแ์ละบรกิารของ
ผูบ้รโิภคบางรายนัน้ จะพจิารณาเลอืกซื้อโดยใชร้าคาเป็นตวัก าหนดในการตดัสนิใจซื้อ ทัง้นี้เพราะ
ตอ้งการใหร้าคาของผลติภณัฑแ์สดงถงึฐานะของตน 
 
บทบาทของสถานท่ีจดัจ าหน่ายต่อการส่ือสารการตลาด 
 สถานทีจ่ดัจ าหน่ายแห่งเดยีวกนัอาจใหภ้าพพจน์ (Image) หรอืใหค้วามรูส้กึในการรบัรูข้อง
ผู้บรโิภคต่างกัน ดงันัน้ในการออกแบบตกแต่งร้านค้าสถานที่จ าหน่าย ตลอดจนการออกแบบ
โครงสร้างองค์กรหรอืบรษิัท จงึจ าเป็นที่จะต้องพจิารณารายละเอยีดองค์ประกอบของสถานที่จดั
จ าหน่าย ซึง่มคีวามสมัพนัธก์บัความรูส้กึและการรบัรูอ้นัจะมผีลใหเ้กดิพฤตกิรรมการยอมรบั การไม่
ยอมรบั การซือ้หรอืไมซ่ือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารได้ 
 สถานทีจ่ดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย สถานทีจ่ าหน่ายธุรกจิคา้ปลกีขนาดใหญ่ ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์
และไฮเปอรม์ารเ์กต็อย่างเทสโก้โลตสัซูเปอรเ์ซน็เตอร ์บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์ทีม่สีาขาครอบคลุมทัว่
ประเทศ การวางสนิคา้ที่หาง่าย ทัง้ยงัใหภ้าพลกัษณ์ของความเป็นผูบ้รโิภคยุคใหม่ การใช้ช่องทาง
การจ าหน่ายน้ีกจ็ะช่วยส่งเสรมิผลติภณัฑข์องบรษิทัได ้สถานทีจ่ าหน่ายผลติภณัฑน์อกจากจะสื่อถงึ
ภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑแ์ลว้ ยงัสามารถสื่อถงึภาพลกัษณ์ของผูบ้รโิภคทีเ่ขา้ไปใชบ้รกิารหรอืซื้อ



 

สนิค้าจากสถานที่จ าหน่ายนัน้ นอกจากนี้ในทางกลบักนัสนิค้าที่มภีาพลกัษณ์ด ีเขม้แขง็ในสายตา
ผูบ้รโิภค หากน าไปวางจ าหน่าย ณ สถานทีใ่ด กส็ามารถช่วยใหส้ถานทีน่ัน้มภีาพลกัษณ์ดขีึน้ไดบ้า้ง 
สถานทีใ่นการจดัจ าหน่ายแห่งเดยีวกนัอาจใหภ้าพลกัษณ์หรอืใหค้วามรูส้กึในการรบัรูข้องผูบ้รโิภคที่
แตกต่างกันด้วย ฉะนัน้จึงต้องให้ความส าคัญกับการออกแบบร้าน สถานที่จ าหน่าย ซึ่งจะมี
ความสมัพนัธ์กบัความรู้สกึและการรบัรู้ของผู้บรโิภคอนัจะก่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อหรอืไม่ซื้อ
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารได ้องคป์ระกอบทีต่อ้งพจิารณา ไดแ้ก่ 
 1. การออกแบบและการตกแต่งภายนอกสถานทีจ่ าหน่าย เป็นจุดเริม่ต้นของขบวนการใน
การถ่ายทอดความคดิทางการสื่อสารการตลาด เพราะสิง่ที่ผูบ้รโิภคได้มองเหน็และสมัผสัภายนอก
สถานทีจ่ าหน่ายนัน้ เป็นเสมอืนการสญัญากบัผูบ้รโิภคว่าสถานทีท่ีผู่บ้รโิภคไดพ้บเหน็จากการเขา้ไป
สมัผสับรรยากาศภายในนัน้เป็นอยา่งไร เช่นเดยีวกบับรรจภุณัฑข์องผลติภณัฑท์ีท่ าหน้าทีห่รอืแสดง
บทบาททางการสื่อสารการตลาด โดยสญัญากับผู้บรโิภคว่าผลติภณัฑ์ภายในนัน้จะเป็นอย่างไร 
ฉะนัน้สิง่ต่าง ๆ ที่จะต้องพจิารณาเกี่ยวกบัการออกแบบและการตกแต่งภายนอก คอื ขนาดของ
สถานที่จ าหน่าย รูปแบบของสถานที่จ าหน่าย ให้ความรู้สกึแก่ผู้บรโิภคในด้านของความโดดเด่น
ความหรูหรา และความมัง่คงการตกแต่งหรอืการจดับรเิวณด้านหน้าสถานที่จ าหน่ายซึ่งเป็นส่วน
หนึ่งที่จะสรา้งความประทบัใจใหผู้้บรโิภคตัง้แต่การจดัแสดงไฟหน้าสถานที่จ าหน่ายจะมคีวามรูส้กึ
ด้านความสวยงาม อารมณ์ และภาพพจน์ที่ดี เพราะแสงไฟจะเป็นส่วนที่ช่วยเสรมิความหรูหรา 
ความบนัเทิง สนุกสนาน เร้าอารมณ์ หรอืบรรยากาศที่ดูเป็นกันเอง สบาย ตลอดจนความรู้สึก
ทางดา้นความปลอดภยั 
 2. การออกแบบและการตกแต่งภายใน เมื่อผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายไดเ้ขา้มาภายในสถานที่
จดัจ าหน่ายแล้ว การตกแต่งภายในจะแสดงบทบาททางการสื่ อสารการตลาดภายนอก เพื่อให้
ผู้บรโิภคเกิดภาพพจน์ หรอืเกิดความรู้สกึและการรบัรู้ตามที่คาดหมายไว้ก่อนที่จะเข้ามาภายใน
สถานทีจ่ดัจ าหน่ายดงักล่าว ฉะนัน้สิง่ทีค่วรค านึงถงึในการตกแต่งภายในคอื สสีนั แสงไฟ เสยีง วสัดุ
อุปกรณ์ อุณหภูม ิกลิน่ จ านวน หรอืประเภทของผลติภณัฑ์และบรกิารของพนักงานในสถานที่จดั
จ าหน่าย เป็นบุคคลที่มคีวามส าคญัเป็นอย่างยิง่ในการสร้างความรู้สกึและการรบัรู้ที่จะก่อให้เกิด
ภาพพจน์ทีด่ใีหก้บัผลติภณัฑแ์ละสถานทีจ่ดัจ าหน่าย 
 3. พนักงานผู้ปฏิบตัิงานในสถานที่จดัจ าหน่าย พนักงานเป็นบุคคลส าคัญในการแสดง
บทบาทเพื่อสรา้งความประทบัใจ สิง่ที่พนักงานจะต้องมเีพื่อสรา้งความประทบัใจให้กบัลูกค้าหรอื
ผู้บรโิภค คือ ความพร้อมในด้านต่าง ๆ เช่น ความพร้อมในด้านการแต่งกายและบุคลิกภาพทัง้
ภายในและภายนอก ความพรอ้มในเรื่องของความรูใ้นผลติภณัฑ ์ความพรอ้มทางด้านเทคนิคการ
สรา้งมนุษยสมัพนัธ์กบัลูกคา้ เมื่อลูกคา้ซือ้สนิคา้มปีญัหาต่าง ๆ แลว้เกดิภายในสถานทีจ่ดัจ าหน่าย 
พนักงานขายจะต้องให้ความช่วยเหลือลูกค้า เพราะความพร้อมทัง้หมดที่กล่าวถึง ถ้าผู้บรหิาร
สถานที่จดัจ าหน่ายนัน้ละเลยเป็นผลให้เกิดผลเสียเป็นอย่างมากต่อความรู้สึกและการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค เป็นผลใหเ้กดิภาพพจน์ทีไ่ม่ดแีต่ถ้ามคีวามพรอ้มทุกประการเป็นอย่างดกีจ็ะสามารถสรา้ง
ความประทบัใจใหก้บัผูบ้รโิภคได ้



 

 4. การจดัแสดงสินค้าภายในสถานที่จดัจ าหน่าย การจดัแสดงผลิตภณัฑ์เป็นการสื่อสาร
การตลาดกับผู้บริโภคและมีความสมัพันธ์ในการสร้างภาพพจน์ของสถานที่จดัจ าหน่ ายนัน้ คือ 
ประเภทหรอืชนิดของผลติภณัฑท์ีเ่ลอืกสรรมา ระดบั ราคา ปรมิาณและคุณภาพผลติภณัฑ์ 
 5. เครื่องหมายหรอืสญัลกัษณ์ เครื่องหมายหรอืสญัลกัษณ์ของสถานทีจ่ดัจ าหน่าย นับเป็น
องคป์ระกอบทีส่ าคญัอกีประการหน่ึง เพราะเป็นสิง่ทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเกดิการเรยีนรู ้การรบัรู้ และสรา้ง
ความทรงจ าตลอดจนจะเป็นสิง่ทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมในการซือ้ซ ้าหรอืการบอกกนัต่อ ๆ ไป 
 6. รูปแบบการโฆษณาและการส่งเสรมิการขาย การโฆษณาการขาย การโฆษณาเป็นการ
สื่อสารการตลาดผ่านสื่อประเภทต่าง ๆ ฉะนัน้สิง่ที่จะต้องพจิารณาเรื่องการโฆษณาที่มผีลต่อการ
รบัรูข้องผูบ้รโิภค คอื การเลอืกภาพในการโฆษณาและการจดัภาพโฆษณาตลอดจนขอ้ความหรอืบท
โฆษณาเพราะสิง่เหล่านี้จะเป็นสิง่ที่สื่อความหมายถงึภาพพจน์ของสถานที่จดัจ าหน่ายนัน้ ๆ เป็น
อยา่งไรหรอืจดัอยูใ่นระดบัใด 
 7. ท าเลทีต่ ัง้ การเลอืกท าเลทีต่ ัง้จากธุรกจิค้าปลกีขนาดใหญ่ ซูเปอรเ์ซน็เตอรแ์ละไฮเปอร์
มารเ์กต็จะมผีลกระทบต่อภาพพจน์ของสถานทีจ่ าหน่ายใน 2 ลกัษณะดงันี้ 
 - ถ้าเป็นธุรกจิค้าปลกีขนาดใหญ่ ซูเปอรเ์ซน็เตอรแ์ละไฮเปอรม์ารเ์กต็หรอืสถานที่จ าหน่าย
ทีต่ ัง้อยู่ในท าเลที่ด ีผู้บรโิภคเป้าหมายที่มรีายไดสู้งก็จะท าให้สถานที่จ าหน่ายนัน้มภีาพพจน์ที่ดไีป
ดว้ย 
 - ถ้าสถานทีจ่ดัจ าหน่ายตัง้อยู่ในท าเลทีไ่ม่ดหีรอือยู่ในผูบ้รโิภคเป้าหมายทีม่รีายไดน้้อยกจ็ะ
ท าใหเ้ป็นสถานทีจ่ดัจ าหน่ายอกีระดบัหนึ่ง 
 8. การตดิต่อสื่อสารหลงัการซื้อ การตดิต่อสื่อสารหลงัการซือ้ของสถานทีจ่ดัจ าหน่ายในแต่
ละแห่งนัน้ มวีตัถุประสงค์เพื่อสรา้งความสมัพนัธ์ที่ต่อเนื่อง ทัง้นี้เพราะก่อให้เกิดความทรงจ าเพื่อ
ป้องกนัการเขา้ใจผดิ วธิทีีใ่ชก้นัอยูเ่สมอคอื ทางจดหมาย โทรศพัท ์และการโฆษณา 
 ดงันัน้บทบาทของสถานทีจ่ดัจ าหน่ายทางการสื่อสารการตลาดตอ้งประกอบดว้ยทัง้ภายนอก
และภายในสถานที่จดัจ าหน่ายมผีลต่อการสื่อสารการสร้างภาพพจน์ทัง้ทางบวกและทางลบ สิง่ที่
ส าคญัคือ สิ่งที่ผู้บริโภคได้พบเห็นภายนอกสถานที่จดัจ าหน่ายนัน้ จนท าให้ผู้บรโิภคเข้ามาซื้อ
ผลติภณัฑใ์นสถานที่จดัจ าหน่ายจะต้องไม่ขดักนั คอืเมื่อผูบ้รโิภคได้พบเหน็จากการตกแต่งสถานที่
จดัจ าหน่ายภายนอกเปรยีบเสมอืนเป็นการสญัญากบัผูบ้รโิภค ถา้เป็นตามทีส่ญัญาไว ้ท าใหผู้บ้รโิภค
เกดิความประทบัใจและยอมรบัสถานทีจ่ดัจ าหน่ายนัน้ แต่ถ้าไม่เป็นไปตามสญัญา ผูบ้รโิภคยอมเกดิ
ความรูส้กึทีไ่มย่อมรบัในสถานทีจ่ดัจ าหน่ายนัน้ 
 
บทบาทการส่งเสริมการตลาดต่อการส่ือสารการตลาด 
 วตัถุประสงคส์ าคญัในการด าเนินกจิกรรมการส่งเสรมิการตลาดม ี2 ประการคอื 
 1. เพื่อเปลีย่นแปลงความคดิและพฤตกิรรม 
 2. เพื่อเสรมิใหพ้ฤตกิรรมทีเ่ป็นอยูใ่นปจัจบุนัมคีวามมัง่คงไมเ่ปลีย่นแปลง 



 

 การสื่อสารการตลาดเป็นส่วนที่เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งจ าเป็นต้อง
อาศยักจิกรรมหลายอยา่งเพื่อใชเ้ป็นเครือ่งมอืทางการตลาดประกอบดว้ย 5 ประเภท ไดแ้ก่ 
 1. การโฆษณา (Advertising) 
 2. การเผยแพรข่า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) 
 3. การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) 
 4. การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) 
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

1. การโฆษณา (Advertising) 
การโฆษณา หมายถงึ ข่าวสารทีส่่งผ่านสื่อมวลชนโดยมผีูอุ้ปถมัภท์ีร่ะบุเป็นผูอ้อกค่าใชจ้่าย

ในการโฆษณานี้ การโฆษณาเป็นการตดิต่อสื่อสารทีม่ลีกัษณะเชญิชวน มลีกัษณะไม่เป็นกลาง และ
ค่อนขา้งมอีคต ิการโฆษณานัน้อาจท าได้ในหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็นสื่อมวลชนหรอืสื่อเฉพาะกิจ 
นอกจากสื่อนี้การโฆษณาอาจมวีตัถุประสงคท์ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ 

1. การโฆษณาเพื่อให้เกดิความรู ้ความเขา้ใจในสนิค้าและบรกิาร เช่น คุณภาพ กรรมวธิี
การผลิตเป็นการสร้างความคุ้นเคย กระตุ้นให้เกิดการซื้อผลิตภณัฑ์และบรกิารทัง้ทางตรงและ
ทางออ้ม 

2. การโฆษณาเพื่อใหข้า่วสาร เพื่อใหผู้บ้รโิภคทราบว่าผลติภณัฑท์ีโ่ฆษณาไปนัน้มจี าหน่าย
ที่ไหนบ้าง มคีุณสมบตัิอย่างไร มปีระโยชน์อย่างไร ท าให้ผู้บรโิภคมคีวามรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑม์ากขึน้และมโีอกาสเลอืกผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้ ส่วนผูผ้ลติกม็โีอกาสจ าหน่ายผลติภณัฑข์อง
ตนเองมากขึน้ 

3. การโฆษณาเพื่อชกัจูงใจ เป็นการโฆษณาที่มุ่งไปยงัผู้บรโิภคที่ทราบข่าวสารและขอ้มูล
ของผลติภณัฑแ์ลว้ แต่ยงัไม่ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์สามารถจงูใจใหผู้บ้รโิภคเปลีย่นรสนิยม ค่านิยม 
ความเชื่อ แลว้หนัมาบรโิภคผลติภณัฑท์ีท่ าการโฆษณา 

สิง่ควรพจิารณา 
- ขนาดของเนื้อหาทีโ่ฆษณา และจ านวนครัง้-ผลส าเรจ็ 
- สิง่ดงึดดูใจ และเนื้อหา-ผลส าเรจ็ 
- การใชส้ ีและสขีาวด า-ผลส าเรจ็ 
- วธิกีารต่าง ๆ ในการโฆษณาผลติภณัฑ ์

 2. การเผยแพร่ข่าวและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) 
 การประชาสมัพนัธ์ หมายถึง หน้าที่ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อกบัการประเมนิทศันคติของ
ประชาชนโดยพยายามก าหนดนโยบายและวิธกีารท างานขององค์กรให้เกี่ยวข้อง สอดคล้องกับ
ผลประโยชน์ของชุมชน และจดัท าเป็นแผนในการกระตุ้นความต้องการโดยไม่ต้องใชบุ้คคลเขา้ช่วย
เพื่อให้มคีวามต้องการในตวัผลติภณัฑห์รอืบรกิารมคีวามสนใจต่อองค์กร มวีธิกีารด าเนินงานโดย
การสอดแทรกข่าวสารขอ้มูลที่ส าคญัที่เกี่ยวข้องกบัผลติภณัฑห์รอืองค์กรให้ปรากฏอยู่ในเอกสาร



 

สิง่พมิพต่์าง ๆ หรอือาจปรากฏออกไปในรปูของข่าวสารวทิยุ โทรทศัน์ หรอืแมแ้ต่การแสดงบนเวท ี
แต่ที่ส าคญัคอืการแสดงออกหรอืการเสนอตวัเพื่อการประชาสมัพนัธ์นัน้ต้องเป็นการกระท าทีไ่ม่ใช้
เงนิแต่ประการใด โดยเป็นวิธีการหน่ึงของการสื่อสารการตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมายให้เกิดการ
ยอมรบัและเกดิทศันคตทิี่ดต่ีอองค์กรอนัจะน าไปสูงผลส าเรจ็ในการประกอบการนัน้ ๆ กจิกรรมที่
แผนกประชาสมัพนัธก์ระท าโดยทัว่ไปม ี5 กจิกรรม คอื 
 1. สรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบันักข่าว นักหนังสื่อพมิพ ์เพื่อลงข่าวสารทีม่คีุณค่าในสื่อมวลชน
ประเภทต่าง ๆ 
 2. ออกขา่วเผยแพรผ่ลติภณัฑใ์หเ้ป็นทีรู่จ้กัอยา่งแพรห่ลาย 
 3. ใหม้กีารตดิต่อสื่อสารของบรษิทัขึน้ เป็นกจิกรรมทีค่รอบคลุมการตดิต่อสื่อสาร ทัง้ภายใน
และภายนอกบรษิทัเพื่อส่งเสรมิความเขา้ใจอนัดทีีม่ต่ีอองคก์ร 
 4. หาเสียงสนับสนุนด้วยการวิ่งเต้นติดต่อกับนักการเมืองและเจ้าหน้าที่ของรัฐ เพื่อ
สนับสนุนให้มกีารออกกฎหมายหรอืข้อบงัคบัที่จะเป็นประโยชน์ต่อบรษิัทหรอืระงบักฎระเบียบ
ขอ้บงัคบัทีจ่ะเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกจิขององคก์ร 
 5. ให้ค าแนะน าปรกึษาฝ่ายบรหิารขององค์กรในปญัหาต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกบัสาธารณชน
โดยทัว่ไป 
 สิง่ทีค่วรพจิารณา 
 - จ านวนและลกัษณะ การเผยแพรข่า่วสาร การตดิต่อไปกบัผลติภณัฑห์รอืสิง่อื่น ๆ  
 3. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
 การขายโดยพนกังานขาย หมายถงึ การเสนอสนิคา้โดยวธิกีารพบปะกบัผูซ้ือ้ทีค่าดหวงัและ
เจรจา หรือปฏิบัติกับบางคนหรือกลุ่มคนที่อาจเป็นลูกค้าหรือเป็นผู้ซื้อครัง้ละหลายคน โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อการจ าหน่ายผลติภณัฑ ์การใชพ้นักงานขายแมจ้ะมขีอ้ดแีละประสทิธภิาพสูงในการ
น าเสนอผลติภณัฑใ์หก้บัลกูคา้โดยตรง แต่วธิกีารนี้เป็นวธิทีีม่คี่าใชจ้า่ยสงู ถงึเป็นการกระท าไดโ้ดยมี
ขอบเขต โดยจะจ ากดัอยูก่บัผลติภณัฑท์ีม่รีาคาสูงและมชี่วงก าไรสูงพอสมควร จงึจะคุม้ต่อการใชว้ธิี
นี้ หรอืผลิตภณัฑ์หน่วยใหญ่ ๆ และมรีาคาแพงหากวิเคราะห์ให้ลึกลงไปในเชิงเปรยีบเทียบถึง
ประสทิธภิาพของส่วนประสมการตลาด 
 สิง่ทีค่วรพจิารณา 
 - วธิกีารรบัสมคัรและสอบคดัเลอืกพนกังาน 
 - วธิกีารฝึกอบรม 
 - วธิกีารควบคุมบงัคบับญัชา 
 - เครือ่งมอืในการกระตุน้การขายของพนกังาน 
 - แผนกการจา่ยค่าตอบแทนการขาย 
 4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 



 

 การส่งเสรมิการขาย หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดทีน่อกเหนือจากกจิกรรมการขายโดย
บุคคล การโฆษณา และการประชาสมัพนัธ์ กจิกรรมทางการตลาดทีใ่ช้การส่งเสรมิการขายนัน้ ท า
เพื่อพยายามกระตุ้นการซื้อของผู้บรโิภคหรอืเพิม่ยอดขาย โดยมวีธิกีารคอื การจดัโฆษณา ณ จุด
ขาย การจดัแสดงสนิคา้ การแสดงนิทรรศการแสดงต่าง ๆ การจดัรายการแนะน าสนิคา้ รวมถงึการ
ลด แลก แจก แถม เป็นกจิกรรมดา้นการตลาดทีจ่ดัขึน้เป็นครัง้คราว ไม่ไดเ้ป็นการปฏบิตัใินรปูแบบ
ของงานประจ า การส่งเสรมิการขายเป็นเครื่องมอืที่ใชใ้นการส่งเสรมิการตลาดทีห่วงัผลในระยะสัน้
เพื่อกระตุ้นความต้องการให้เพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว เฉพาะหน้า จะใช้ได้ผลเมื่อท าควบคู่กับการ
โฆษณา โดยการส่งเสรมิการขายเป็นตวัเสรมิก าลงัการโฆษณา ทีจ่ะช่วยใหเ้กดิการตอบสนองจาก
ลกูคา้เรว็ขึน้ การส่งเสรมิการขายสามารถท าไดห้ลายวธิ ี
 เมื่อพจิารณาถงึบทบาทของการส่งเสรมิการขายต่อการสื่อสารการตลาด สามารถทีจ่ะแยก
พจิารณาไดห้ลายประเดน็ตามวตัถุประสงคใ์นการวางแผนการส่งเสรมิการขาย ดงันี้ 
 1. การส่งเสรมิการขายเพื่อการใหข้่าวสาร 
 2. การส่งเสรมิการขายเพื่อใหค้วามบนัเทงิ 
 3. การส่งเสรมิการขายเพื่อใหช้กัจงูใจ 
 4. การส่งเสรมิการขายเพื่อเตอืนความจ า 
 5. การส่งเสรมิการขายเพื่อสรา้งความมัน่ใจ 
 6. การส่งเสรมิการขายเพื่อสนบัสนุนกจิกรรมอื่น ๆ ของบรษิทั 

 
1. การส่งเสรมิการขายเพื่อการใหข้่าวสาร บทบาทของการส่งเสรมิการจ าหน่ายทีม่ผีลต่อ

การสื่อสารการตลาด มวีตัถุประสงค์เพื่อให้ข่าวสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑท์ีอ่ยู่ในธุรกจิ ว่าเป็นอย่างไร 
อกีทัง้ผู้บรโิภคสามารถเปรยีบเทยีบผลติภณัฑ ์ราคา บรกิาร ต่าง ๆ ได้เพื่อประกอบการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อสินค้าจากธุรกิจขนาดใหญ่ เพื่อสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้มากกว่า ดงันัน้การ
ส่งเสรมิการขายเพื่อการใหข้า่วสารจงึมคีวามจ าเป็นส าหรบัผูท้ีต่้องการซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารเพื่อ
เป็นขอ้มลูประกอบการตดัสนิใจ 
 2. การส่งเสรมิการขายเพื่อให้ความบนัเทงิ การสื่อสารการตลาดนอกจากจะใหข้อ้มลูที่เป็น
ความรูแ้ก่ผู้บรโิภคแล้วนัน้ยงัสามารถสรา้งความบนัเทงิได้ด้วย มกัจะอยู่ในรูปแบบการโฆษณาที่
น่าสนใจ น่าตดิตาม พรอ้มทัง้ยงัสามารถก่อใหเ้กดิการเรยีนรูไ้ดอ้ย่างรวดเรว็ 
 3. การส่งเสรมิการขายเพื่อให้ชกัจูงใจ โดยทัว่ไปมกัจะออกแบบเพื่อมุ่งหวงักระตุ้นการซื้อ
แต่โดยเจตนาทีแ่ทจ้รงินัน้ ธุรกจิไมไ่ดม้คีวามพยายามที่จะมุง่ใหเ้กดิการซือ้ทนัท ีแต่จะพยายามสรา้ง
ภาพพจน์ทีด่ซีึ่งถอืเป็นเป้าหมายหลกัของการส่งเสรมิการขาย โดยเฉพาะผลติภณัฑซ์ึ่งก าลงัก้าวสู่
ข ัน้ตอนการเจรญิเตบิโตของวงจรชวีติผลติภณัฑ ์
 4. การส่งเสรมิการขายเพื่อเตอืนความจ า การด าเนินการกจิกรรมส่งเสรมิการขายทีต่่อเนื่ อง
ใช้ระยะเวลาและความถี่ที่เหมาะสมจะช่วยย ้าเตอืนความทรงจ าของผู้บรโิภคได้เป็นอย่างดซีึ่งจะ
น าไปสู่ความชอบและการตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด 



 

 5. การส่งเสรมิการขายเพื่อสรา้งความมัน่ใจ การไวว้างใจและมัน่ใจเป็นสิง่ส าคญัทีสุ่ดทีจ่ะท า
ใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้  
 6. การส่งเสรมิการขายเพื่อสนบัสนุนกจิกรรมอื่น ๆ ของบรษิทั การสื่อสารการตลาดโดยการ
ส่งเสรมิการขายทีช่่วยส่งเสรมิกจิกรรมอื่น ๆ ขององคก์ร ซึ่งสามารถช่วยใหอ้งคก์รประสบผลส าเรจ็
ตามเป้าหมายได้ ทัง้น้ีการส่งเสรมิการขายเป็นกระบวนการสื่อสารที่ผ่านสื่อประเภทต่าง ๆ ดงันัน้ 
เมื่อมกีารสื่อสารการตลาดออกไปจะท าให้ผู้บรโิภครูจ้กัองค์กรมากขึน้ส่งผลให้มกีารใช้บรกิารของ
องคก์รนัน้มากขึน้  
 สิง่ทีค่วรพจิารณา 
 - ประเภทของกจิกรรม 
 - การลดราคา ของแถม ของแจก แผ่นป้าย เอกสารประกอบการขาย 
 - การรว่มกนัโฆษณา 
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 การตลาดทางตรง หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ทัง้หมดที่ผู้ขายด าเนินการเพื่อให้เกิดการ
แลกเปลี่ยนสนิคา้และบรกิารดบัผูซ้ื้อ โดยผู้ขายจะมุ่งความพยายามไปยงัลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ผ่าน
การใชส้ื่อประเภทเดยีวหรอืมากกว่า เช่น การขายตรง จดหมายตรง การตลาดโดยใชโ้ทรศพัท ์การ
โฆษณาเพื่อให้เกดิการซือ้โดยตรง การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก และการขายทางเครเบิล้ทวี ีเป็นต้น 
โดยมุง่หมายเพื่อเรยีกรอ้งใหล้กูคา้มุง่หวงั หรอืลกูคา้ประจ า ตอบรบัทางโทรศพัท ์ทางจดหมาย หรอื
มาพบดว้ยตนเอง 
 การสื่อสารการตลาดเป็นปจัจยัส าคญัที่ท าให้ผู้บรโิภคมคีวามรูความเขา้ใจในธุรกิจ สนิค้า
และบรกิาร เพื่อสร้างการยอมรบัระหว่างบรษิทักบัลูกค้าเป้าหมาย ดงันัน้ การวางแผนการตลาด 
โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งได้แก่ สนิค้า (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสรมิการขาย (Promotion) ซึง่เป็นองคป์ระกอบทีส่ าคญัทางการสื่อสารการตลาด   
 
 
 
 
กระบวนการส่ือสารการตลาด 
 กระบวนการสื่อสารมีความซับซ้อน ความส าเร็จขึ้นอยู่ปจัจยัต่าง ๆ เช่น ลักษณะของ
ขอ้ความ การตคีวามโดยผู้รบัข่าวสารและสภาวะแวดล้อมในการได้รบัข้อความ การรบัรู้ของผู้รบั
ขา่วสาร ค าทีใ่ช ้รปู เสยีงและส ีทีส่ ื่อถงึความหมายทีแ่ตกต่างกบัของผูร้บัขา่วสารแต่ละราย 
 กระบวนการสื่อสารการตลาดเป็นการส่งข่าวสารไปยงัผูร้ยัสาร การสื่อสารการตลาดตอ้ง
ค านึงถงึปจัจยัดา้นแหล่งข่าวสาร ดา้นขา่วสาร ดา้นช่องทางข่าวสาร ดา้นการตอบสนองของผูร้บั
ขา่วสาร และดา้นผูร้บัข่าวสาร เพื่อใหก้ารสื่อสารบรรลุตามวตัถุประสงคท์ีต่ ัง้ไว ้



 

 
กระบวนการส่ือสาร 
 กระบวนการสื่อสาร (Communication Process) หมายถงึ ระบบทีผู่ส้่งข่าวสารหรอืแหล่ง
ข่าวสาร ส่งข่าวสารไปยงัผู้รบัข่าวสาร ด้วยการใช้สัญญา หรือช่องทาง หรือสื่อต่าง ๆ ดังนัน้
กระบวนการสื่อสารตอ้งพจิารณาองคป์ระกอบดว้ย 5 ค าถาม ดงันี้ 
 1. ใคร (Who?) เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถงึแหล่งของข่าวสาร (Source) หรอืผูส้่งข่าวสาร 
(Sender) 
 2. กล่าวถงึอะไร (Say what?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถงึลกัษณะของข่าวสารซึ่งอยู่ใน
รูปการใส่รหสัข่าวสาร (Encoded message) ว่าจะพูดหรอืสื่อความข่าวสารในรูปค าพูดหรอื
สญัลกัษณ์เพื่อใหผู้ร้บัเกดิความเขา้ใจในขา่วสาร 
 3. ช่องทางอะไร (What channel?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงช่องทางการสื่อสาร 
(Message channel) ซึง่เกีย่วขอ้งกบัการใชค้นหรอืสื่อ (Media) 
 4. ถงึใคร (To whom?) เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถงึผูร้บัขา่วสาร (Receiver หรอื Audience) 
 5. มผีลกระทบอะไรบา้ง (What effects?) เพื่อใหท้ราบถงึผลการตอบสนอง (Response) 
จากผูร้บัและการป้อนกลบั (Feedback) ของขา่วสาร 

   1. ใคร (Who?)      ปจัจยัดา้นแหล่งขา่วสาร 

   2. กล่าวถงึอะไร (Says What?)      ปจัจยัดา้นขา่วสาร 

   3. ช่องทางอะไร (What channel?)      ปจัจยัดา้นช่องทาง 

   4. กบัใคร (Whom?)      ปจัจยัดา้นผูร้บัขา่วสาร 

   5. มผีลกระทบอะไรบา้ง (What Effects?)      ปจัจยัดา้นการตอบสนอง 

 องคป์ระกอบของกระบวนการสื่อสารการตลาด ประกอบดว้ย 
 1. ผู้ส่งข่าวสาร (Sender) หรอืผู้ติดต่อสื่อสาร (Communicator) หรอืแหล่งข่าวสาร 
(Source) หมายถงึ ผูร้เิริม่ในการตดิต่อสื่อสาร เป็นการส่งข่าวสารจากแหล่งข่าวสารที่เป็นทางการ
หรอืไม่เป็นทางการ แหล่งข่าวสารที่เป็นทางการอาจเป็นธุรกจิที่มุ่งหวงัก าไรหรอืเป็นองค์กรที่ไม่
มุ่งหวงัก าไร อาจเป็นผู้ผลติ ผู้จดัจ าหน่าย ผู้ค้าปลีก พนักงานขาย หน่วยธุรกิจ หรอืผู้ส่งข่าวสาร 
เป็นตน้ 
 2. ข่าวสาร (Message) หมายถงึ เนื้อหาสาระ สญัญาอื่นใด หรอืเรื่องราวที่ผูส้่งสารส่งไปสู่
ผูร้บัสาร ผูส้่งสารหรอืแหล่งขา่วสารในธุรกจิ เช่น ผูผ้ลติ เจา้ของผลติภณัฑ ์เป็นผูจ้ ากดัขอบเขตของ
ข่าวสารหรอืเนื้อหาของข่าวสาร บางครัง้ข่าวสารจะถูกสรา้งโดยองค์กรอื่น ๆ เช่น บรษิทัโฆษณา
หรอืบรษิัทที่รบัท าประชาสมัพนัธ์ เป็นต้น ผู้ผลติหรอืผู้ขายเป็นผู้ที่มสี่วนร่วมในการวางแผนการ
โฆษณาขัน้ตน้ และมสี่วนรว่มรบัผดิชอบขัน้สุดทา้ยส าหรบัความถูกต้องของเผยแพร่ข่าวสารออกไป 



 

ดงันัน้ ลกัษณะเด่นของผลติภณัฑ์ ค าพูด รูปภาพ การใช้สญัญาลกัษณ์ เช่น การใช้โลโก้ตราของ
สนิคา้ และอื่น ๆ ทีแ่พรอ่อกไปจะถูกก าหนดขึน้โดยผูส้่งสารหรอืผูผ้ลติ 
 3. ช่องทางข่าวสาร (Message Channel) หมายถงึ สื่อหรอืช่องทางซึง่ข่าวสารถูกส่งผ่าน
ช่องทางการตดิต่อสื่อสาร ไดแ้ก่ การตดิต่อระหว่างบุคคล ซึ่งอยู่ในรปูแบบการสนทนาทัง้อย่างเป็น
ทางการและไม่เป็นทางการ เช่น การสนทนาระหว่างพนักงานขายกับลูกค้า เป็นต้น และการ
ตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใช่บุคคล เป็นรูปแบบการใช้สื่อมวลชน (Mass Media) ไดแ้ก่ สื่อกระจายเสยีง 
เ ช่ น  วิ ท ยุ  โ ท ร ทั ศ น์  สื่ อ สิ่ ง พิ ม พ์  เ ช่ น  ห นั ง สื อ พิ ม พ์  นิ ต ย ส า ร  ป้ า ย โ ฆ ษณ า 
หรอืการใช้สื่ออิเลคทรอนิกส์ เช่น คอมพิวเตอร์ รวมถึงสื่อเฉพาะกิจ เช่น แคตตาล็อก แผ่นพบั 
เป็นตน้ 
 การตดิต่อสื่อสารแบบเผชญิหน้าป็นช่องทางการสื่อสารทีด่ ีเนื่องจากพนักงานขายสามารถ
ท าใหลู้กคา้เกดิความสนใจ ใหข้อ้มูลทีลู่กคา้ต้องการ และตอบค าถามในขอ้สงสยัไดท้นัท ีก่อใหเ้กดิ
การซื้อสินค้าหรอืบอกได้ดกีว่าช่องทางอื่น ๆ แม้การสื่อสารโดยผ่านสื่อประเภทต่าง ๆ และการ
กระจายขา่วสารแบบอื่นจะไมด่เีท่าการสื่อสารแบบเผชญิหน้า แต่บางครัง้กเ็ป็นช่องทางการสื่อสารที่
ส าคญัและจ าเป็น เนื่องจากสามารถสื่อสารไดอ้ยา่งรวดเรว็และไดผ้ลยอ้นกลบัมาทีร่วดเรว็กว่า 
 4. ผู้ร ับข่าวสาร (Receivers) หมายถึงผู้ที่ร ับข่าวสารจากผู้ส่งข่าว ผู้มุ่งหวังหรือ
กลุ่มเป้าหมายของการสื่อสาร เป็นองค์ประกอบหน่ึงที่ส าคญัทีสุ่ดในกระบวนการตดิต่อสื่อสารเพื่อ
หวงัผลเนื่องจากผู้รบัข่าวสารเป็นตวัชี้ให้เห็นว่าการติดต่อสื่อสารแต่ละครัง้มปีระสิทธิผลหรอืไม่
เพยีงใด 
 โดยทัว่ไป การยอมรบัจะเกดิขึน้เมื่อผู้รบัข่าวสารไดร้บัข่าวสารแล้ว และข่าวสารนัน้ไปตรง
กบัการรบัรูห้รอืความเขา้ใจของกลุ่มเป้าหมาย ผูร้บัข่าวสารสามารถรบัทราบข่าวสารไดจ้ากประสาท
สมัผสัทัง้ 5 และผูร้บัขา่วสารมกัมกีารเลอืกรบัขา่วสารต่าง ๆ มากมายทีผ่่านเขา้มาใน ชวีติประจ าวนั 
โดยการเลอืกรบัแต่เฉพาะข่าวสารที่ชอบ เข้าใจ หรอืยอมรบัเท่านัน้ ทัง้น้ีขึน้อยู่กบัปจัจยัหลาย ๆ 
อย่าง เช่น ความเชื่อ ทัศนคติ ความคิดเห็น ประสบการณ์ เป็นต้น ถ้าข่าวสารใดไม่ตรงกับ
ความชอบหรอืกระบวนการการรบัรูข้องกลุ่มเป้าหมาย ข่าวสารนัน้จะได้รบัการปฏเิสธ ดงันัน้ การ
พจิารณาถงึกระบวนการการรบัรูข้องผูร้บัขา่วสาร และการเลอืกขอ้มลูใหต้รงกบัความเขา้ใจของผูร้บั
ขา่วสาร จงึเป็นสิง่จ าเป็นทีต่อ้งน ามาพจิารณาในกระบวนการตดิต่อสื่อสารการตลาด 
 5. การป้อนกลบั (Feedback) หรอืการตอบสนอง (Response) เป็นปฏกิริยิาสนองกลบัจาก
ผูร้บัข่าวสารไปยงัผู้ส่งข่าวสาร เพื่อให้รบัทราบว่าผลที่เกดิขึน้จากการส่งข่าวสารเป็นไปตามความ
ตอ้งการทีค่าดหวงัของผูส้่งข่าวสารหรอืไม่ และผูร้บัข่าวสารมกีารสนองตอบหรอืยอมรบัข่าวสารนัน้
มากน้อยเพยีงไร 
 การตดิต่อสื่อสารระหว่างบุคคล เช่น การขายโดยบุคคล เราถอืว่าขอ้มูลที่ยอ้นกลบัมาเป็น
ข้อมูล ป้อนกลับทางตรง (D i rec t  Feedback)  คือพนักงานขายจะทราบถึงปญัหาและ 
การตดัสนิใจของลูกคา้ไดท้นัท ีซึ่งเป็นประโยชน์แก่พนักงานขายในการเตรยีมตวัการเสนอขาย ท า
ให้สามารถใช้เวลาในการอธิบายถึงคุณลกัษณะต่าง ๆ ของสินค้าได้อย่างถูกต้อง และใช้ความ



 

พยายามในการจูงใจให้ลูกค้าเกดิการคลอ้ยตาม และตดัสนิใจซื้อในทีสุ่ด ซึง่การทีเ่ราสามารถทราบ
ปฏกิริยิาป้อนกลบัไดอ้ยา่งรวดเรว็ นบัเป็นวธิกีารตดิต่อสื่อสารทีม่ปีระสทิธภิาพสงู 
 ส าหรบัข้อมูลป้อนกลับแบบทางอ้อม (Indirect Feedback) เป็นข้อมูลป้อนกลบัที่เกิด 
จากการติดต่อสื่อสารแบบมวลชน (Mass Communicat ion)  เช่น การโฆษณา เ ป็นต้น 
ซึ่งมปีระสิทธิภาพต ่ากว่า แม้ว่าปจัจุบนัเราสามารถวดัปฏกิิรยิาสนองกลบัของการติดต่อสื่อสาร 
รปูแบบแลว้กต็าม โดยมากไดจ้ากการส ารวจหรอืวจิยั หรอืน าไปสมัพนัธก์บัยอดขายทีไ่ดก้ลบัมา แต่
มกัทราบผลชา้และไมค่่อยแน่นอน และเป็นวธิคี่อนขา้งยุง่ยาก เสยีค่าใชจ้า่ยสงู และเป็นไปไมไ่ด้ 
 6. สิง่รบกวน (Noise) คอืสิง่ที่ท าให้เกดิการเปลี่ยนแปลงหรอืบดิเบอืนไปในกระบวนการ
สื่อสารโดยไม่ไดว้างแผนหรอืคาดคดิมาก่อน สิง่รบกวนเป็นสิง่ทีไ่ม่พงึปรารถนาในการตดิต่อสื่อสาร 
เนื่องจากเป็นตวัลดประสทิธิภาพของการติดต่อสื่อสารลง ซึ่งสิง่รบกวนสามารถเกิดขึ้นได้ในทุก
ขัน้ตอนของการสื่อสาร ตวัอย่างเช่น พนักงานขายถูกขดัจงัหวะด้วยโทรศพัท์มอืถอืในขณะท าการ
เสนอขาย ลกูคา้อยูใ่นสภาพอารมณ์ไมด่ ีหรอืมคีวามรูส้กึทีย่งัไมอ่ยากรบัขอ้มลูขา่วสารใด ๆ เป็นตน้  
 กระบวนการสื่อสารจะด าเนินงานไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ จ าเป็นต้องมปีจัจยัภายในทีส่ าคญั
มาสนบัสนุนองคป์ระกอบหลกั ดงันี้ 
 1. ปจัจยัผูส้่งสาร ประกอบดว้ย 

1.1 ทกัษะในการสื่อสาร หมายถงึ ความช านาญหรอืความสามารถในการสื่อสารซึง่จะท า
ให้ผู้ส่งสารวเิคราะห์จุดประสงค์และความตัง้ใจของตนเองท าให้เกดิความสามารถในการสื่อสารได้
ตามทีต่อ้งการ 

1.2 ทศันคต ิทศันคตขิองผูส้่งสารส่งผลหรอืมอีทิธพิลต่อประสทิธภิาพและประสทิธผิล ผู้
ส่งสารตอ้งมทีศันคตทิีด่ต่ีอตนเอง ต่อสารทีส่่งและต่อผู้รบัสาร 

1.3 ระดับความรู้ ประสิทธิภาพในการสื่อสารที่ท าการสื่อสาร และความรู้เกี่ยวกับ
กระบวนการสื่อสาร มคีวามสามารถในการวิเคราะห์และเข้าใจองค์ประกอบการสื่อสารได้อย่าง
ถูกตอ้ง 

1.4 สถานภาพในระบบสังคมและวัฒนธรรม หมายถึง บทบาทหน้าที่ บรรทัดฐาน 
ค่านิยม ความเชื่อ ฯลฯ ลว้นมอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมการสื่อสาร 
 2. ปจัจยัดา้นข่าวสาร คอื รหสัของสารทัง้ทีเ่ป็นตวัอกัษรและไม่ใช่ตวัอกัษร เน้ือหาของสาร 
การจดัรปูแบบของสาร ซึง่ผูส้่งสารตอ้งค านึงถงึโครงสรา้งและความเหมาะสมในการถ่ายทอดสาร 
 3. ปจัจยัดา้นช่องทางการสื่อสารหรอืสื่อ เป็นเครือ่งมอืในการตดิต่อระหว่างผูส้่งสารและผูร้บั
สาร การตดัสนิใจเลอืกใช้สื่อที่เหมาะสมต่อลกัษณะพื้นฐานและกระบวนการรบัรูข้องผู้รบัสารผ่าน
ประสาทสมัผสั การน าสื่อหลายประเภทมาใช้ร่วมกนัอย่างเหมาะสม มวีธิกีารน าเสนอทีด่ยี่อมท าให้
การสื่อสารมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลมากขึน้ 
 4. ปจัจยัดา้นผูร้บัสาร ประกอบดว้ย 

4.1 ทกัษะในการสื่อสาร ผู้รบัสารต้องมคีวามช านาญในทกัษะการสื่อสารเหมอืนผูส้่งสาร 
มทีกัษะในการฟงั พดู อ่าน เขยีน และมทีกัษะในดา้นความคดิและวเิคราะหข์า่วสารทีส่่งมาได ้



 

4.2 ทศันคติของผู้รบัสาร มผีลต่อพฤติกรรมการรบัข่าวสาร ผู้รบัสารจะเลอืกรบัรู้หรอื
เลอืกตคีวามหมายของข่าวสารตามทศันคต ิประสบการณ์ ความเชื่อ ความต้องการ ความคาดหวงั 
แรงจูงใจ สภาวะร่างกาย หรอืสภาวะอารมณ์ในขณะนัน้ เป็นต้น ผู้รบัสารจะตคีวามผดิพลาด หรอื
บดิเบอืนขา่วสารใหม้ทีศิทางทีต่นพงึพอใจ ใหส้อดคลอ้งกบัความคิดเหน็ ความสนใจ หรอืทศันคตทิี่
มอียูเ่ดมิ 

4.3 ระดบัความรูข้องผูร้บัสาร ในดา้นเน้ือหาของสาร และกระบวนการสื่อสารมอีทิธพิลต่อ
ระดับความเข้าใจเนื้อหาของข่าวสาร การศึกษาและสภาพแวดล้อมท าให้มีความแตกต่างใน
พฤตกิรรมการเลอืกส าหรบัสื่อและเนื้อหาขา่วสาร 

4.4 สถานภาพในระบบสงัคมและวฒันธรรมของผูร้บัสาร มอีทิธพิลต่อระดบัความเขา้ใจ
เน้ือหาของขา่วสาร และปจัจยัต่าง ๆ ของผูร้บัขา่วสารขอ้มลูจากผูส้่งสาร หรอืองคก์รทีท่ าการส่งสาร
ผ่านสื่อโดยใชเ้ครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดในรปูแบบต่าง ๆ  
 
การวิเคราะหผ์ูร้บัข่าวสาร 
 นักการตลาดต้องเขา้ใจว่ากลุ่มเป้าหมายคอืใคร ผูร้บัข่าวสารทราบหรอืมคีวามรูส้กึอย่างไร
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการของบริษัท รวมทัง้วิธีการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อโน้มน้าว
กระบวนการตัดสินใจของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ๆ เพื่อให้สามารถสื่อสารกับผู้บริโภคได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ นอกจากนี้นักการตลาดยงัต้องทราบว่าตลาดมกีารตอบสนองต่อแหล่งที่มาของการ
สื่อสารหรอืประเภทข้อความต่าง ๆ อย่างไร ก่อนที่กลุ่มเป้าหมายจะท าการตัดสินใจโดยขึ้นกับ
แหล่งก าเนิดขา่วสาร ขอ้ความและตวัแปรช่องทางการสื่อสาร นักวางแผนการส่งเสรมิการตลาดต้อง
เขา้ใจถงึผลทีอ่าจเกีย่วขอ้งกบัปจัจยัแต่ละชนิด โดยจะมุง่เน้นทีผู่ร้บัข่าวสารของการสื่อสารการตลาด 
โดยจะมกีารตรวจสอบการระบุกลุ่มเป้าหมายและกระบวนการทีอ่าจเกดิขึน้ตามขอ้ความการส่งเสรมิ
การตลาด ขอ้มูลนี้เป็นพืน้ฐานส าหรบัการประเมนิการตดัสนิใจเลอืกตวัแปรในการสื่อสารทีค่วบคุม
ได ้
  
 การระบกุลุ่มเป้าหมาย 
 กระบวนการสื่อสารการตลาดเริม่ต้นจากการระบุกลุ่มเป้าหมายที่การโฆษณาหรอืการ
ส่งเสรมิการตลาดของบรษิัทจะมุ่งเป้าไปถึง กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วย บุคคล กลุ่มต่าง ๆ กลุ่ม
เฉพาะ ส่วนของตลาดหรอืกลุ่มคนทัว่ไปหรอืมวลชน นักการตลาดต้องสื่อสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย
ต่าง ๆ เหล่านี้ดว้ยวธิกีารทีแ่ตกต่างกนั 
 ตลาดเป้าหมายประกอบด้วยบุคคล ซึง่มคีวามจ าเป็นเฉพาะและผูท้ี่ต้องปรบัเปลีย่นวธิกีาร
สื่อสารเฉพาะ ซึง่มกัต้องการการสื่อสารแบบตวัต่อตวั และโดยทัว่ไปจะท าไดส้ าเรจ็ โดยใชพ้นักงาน
ขายการสื่อสารรปูแบบอื่น ๆ เช่น การโฆษณา อาจใช้เพื่อดงึดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมายของ
บรษิทัแต่รายละเอยีดของขอ้ความต้องส่งผ่านโดยใช้พนักงานขาย ซึ่งสามารถตอบสนองต่อความ



 

จ าเป็นเฉพาะของผู้บรโิภคแต่ละราย ตวัอย่างสนิค้าและบรกิารในลกัษณะนี้ได้แก่ การประกนัชวีติ 
บรกิารดา้นการเงนิและอสงัหารมิทรพัย ์เป็นตน้ 
 นักการตลาดต้องสื่อสารกบักลุ่มหรอืบุคคลที่ตดัสนิใจซื้อหรอืมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ เช่น 
การจดัซื้อมกัจะมคีณะกรรมการที่อาจมขีนาดและองค์ประกอบแตกต่างกนัไป โดยบรษิทัต่าง ๆ ที่
ท าการตลาดสนิค้าและบรกิารของตนไปยงัธุรกจิหรอืองค์กรอื่น ๆ ต้องมคีวามเขา้ใจบุคคลที่อยู่ใน
คณะกรรมการจดัซือ้ ปจัจยัใดบา้งทีม่ผีลต่อบุคคลแต่ละคนในกลุ่ม รวมถงึเกณฑต่์าง ๆ ทีส่มาชกิแต่
ละคนใชใ้นการประเมนิสนิคา้ การโฆษณาอาจส่งไปยงัสมาชกิแต่ละคนในทมีจดัซื้อ หรอือาจใชก้าร
ขายแบบหลายล าดบัชัน้เพื่อเขา้ถงึกลุ่มทีส่ามารถสรา้งการโน้มน้าวหรอืท าการตดัสนิใจไดจ้รงิ ๆ 
 นกัการตลาดมองหาผูบ้รโิภคทีม่คีวามจ าเป็นและความต้องการทีเ่หมอืนกนั จากนัน้จงึแสดง
ส่วนย่อยของตลาดบางประเภทที่สามารถเขา้ถงึได้โดยใช้กลยุทธ์การสื่อสารพื้นฐานแบบเดยีวกนั 
โดยกลุ่มของผู้บรโิภคทีม่ขีนาดเลก็และมลีกัษณะร่วมกนัโดยเฉพาะ เรยีกว่า ตลาดเฉพาะ (Niches 
Market) ซึง่สามารถเขา้ถงึกลุ่มต่าง ๆ นี้ไดโ้ดยการใชพ้นักงานขายหรอืใชส้ื่อทีเ่ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย
โดยเฉพาะ เช่น การใช้จดหมายตรง เมื่อก าหนดกลุ่มเป้าหมายแล้วนักการตลาดจงึแบ่งส่วนตลาด 
(Segment Market) ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บรโิภคที่มคีวามจ าเป็นเหมอืนกนัและสามารถเข้าถึงได้ โดยใช้
ขอ้ความเดยีวกนั นักการตลาดจะหนัไปใชส้ื่อที่เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายจ านวนมาก เช่น หนังสอืพมิพ ์
นิตยสาร วทิยแุละโทรทศัน์ 
 นักการตลาดของสนิค้าอุปโภคส่วนใหญ่จะพยายามดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย
ปจัจุบนัหรอืกลุ่มที่คาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายจ านวนมาก (Mass Market) โดยใช้การสื่อสาร 
มวลชน เช่น การโฆษณาหรอืการให้ข่าว การสื่อสารมวลชนเป็นการสื่อสารแบบทางเดียวจาก
นกัการตลาดไปยงัผูบ้รโิภค ขอ้มลูสะทอ้นกลบัจากปฏกิริยิาของผูบ้รโิภคจะเป็นโดยอ้อมและสามารถ
วดัค่าไดย้าก 
 
 
 
กระบวนการตอบสนอง 
 กระบวนการตอบสนอง เป็นขัน้ตอนทีผู่ร้บัข่าวสารเปลีย่นแปลงไปสู่พฤตกิรรมอย่างใดอย่าง
หนึ่ง โดยเฉพาะพฤตกิรรมการซื้อ นักการตลาดต้องใชค้วามพยายามทางการตลาดเพื่อใหเ้กดิการ
ตอบสนอง คอื การศกึษากระบวนการตอบสนองซึง่เป็นประโยชน์ส าหรบัผูส้ ื่อสารทางการตลาด เพื่อ
ใชก้ าหนดวตัถุประสงคใ์นการสื่อสาร การซื้อของผูบ้ริโภคอาจไม่เกดิขึน้ทนัท ีการสรา้งใหผู้้บรโิภค
เกดิการตอบสนองหรอืเกดิการซือ้ เป็นการสรา้งใหผู้บ้รโิภคเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิคา้ 
 กระบวนการตอบสนอง  
 1. ขัน้ความเขา้ใจ (Cognitive Stage) เป็นขัน้ตอนให้ผู้รบัข่าวสารรูจ้กัหรอืรบัรูเ้กี่ยวกบั
ผลติภณัฑ ์หรอืตราสนิค้า ประกอบด้วย การรบัรู้ว่ามตีราสนิค้าและมคีวามรูใ้นตราสนิค้า มขีอ้มูล 



 

หรอืความเขา้ใจเกี่ยวกบัคุณสมบตั ิลกัษณะ หรอืผลประโยชน์ ซึง่ต้องพจิารณาว่าผูร้บัข่าวสารเกดิ
การรบัรูแ้ละความเขา้ใจเพยีงใด 
 2. ขัน้ความรู้สึก (Affective Stage) พิจารณาว่าความรู้สึกของผู้รบัข่าวสารหรือระดับ 
ของผลกระทบ รวมทัง้ศกึษาระดบัความตอ้งการ ความพอใจหรอืความเชื่อมัน่ในตราสนิคา้ 
 3. ขัน้พฤตกิรรม (Behavior Stage) พจิารณาการกระท าของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอตราสนิคา้ เช่น 
ทดลองซือ้ ซือ้ตลอดไปหรอืไมย่อมรบัคอืไมท่ าการซือ้อกี 
ตารางที ่2.1 ตวัแบบการสื่อสาร จ าแนกตามกระบวนการตอบสนอง 
กระบวนการ
ตอบสนอง 

ตวัแบบ 
AIDA 

ตวัแบบล าดบั
ขัน้ของ

ผลกระทบ 

ตวัแบบการ
ยอมรบั
นวตักรรม 

ตวัแบบ 
DAGMAR 

ตวัแบบปิรา
มดิผลกระทบ
ของการ
สื่อสาร 

ขัน้ความ
เขา้ใจ 

ความตัง้ใจ การรูจ้กั 
การเกดิ
ความรู ้

การรูจ้กั การรูจ้กั 
การเกดิ
ความรูแ้ละ
ความเขา้ใจ 

การรูจ้กั 
การเกดิ
ความรูแ้ละ
ความเขา้ใจ 

ขัน้ความรูส้กึ ความสนใจ 
ความ
ตอ้งการ 

การเกดิ 
ความเชื่อมัน่ 

ความสนใจ 
การ
ประเมนิผล 

ความชอบ 
ความชอบ
มากกว่า 
ความเชื่อมัน่ 

ความชอบ 
ความชอบ
มากกว่า 
ความเชื่อมัน่ 

ขัน้พฤตกิรรม ตดัสนิใจซือ้ การเกดิการ
ซือ้ 

การทดลอง 
การยอมรบั 

 การทดลองใช ้
การซือ้ซ ้า 

 
  ตวัแบบการสื่อสารทีรู่จ้กัแพรห่ลาย 5 แบบ มผีลกระทบต่อกระบวนการตอบสนอง คอื 
 1. ตวัแบบ AIDA โดยผู้รบัข่าวสารผ่านขัน้ตอนต่าง ๆ ดงันี้ คอื ความตัง้ใจ ความสนใจ 
ความตอ้งการ และการตดัสนิใจซือ้ 
 2. ตวัแบบล าดบัชัน้ของผลกระทบ แสดงขัน้ตอนของผู้รบัขา่วสาร ซึง่กระทบและเกดิขึน้เป็น
ล าดบั คอื การรูจ้กั การเกดิความรู ้การเกดิความเชื่อมัน่ และการเกดิการซือ้ 
 3. ตวัแบบการยอมรบันวตักรรม แสดงขัน้ตอนของผู้รบัข่าวสารในการยอมรบัผลติภณัฑ์
ใหม ่ไดแ้ก่ การรูจ้กั ความสนใจ การประเมนิผล การทดลอง และการยอมรบัในทีสุ่ด 
 4. ตวัแบบ DAGMAR แสดงขัน้ตอนของผู้รบัข่าวสาร โดยพฒันาจากการรูจ้กั เกดิความรู้
ความเขา้ใจ เกดิความชอบ ความชอบมากกว่า และความเชื่อมัน่ จนถงึการทดลองใช้ และเกดิการ
ซือ้ซ ้า 



 

 5. ปิรามดิผลกระทบของการสื่อสาร แสดงขัน้ตอนของผู้รบัข่าวสาร ซึ่งเกิดขึ้นเป็นล าดบั
ก่อนหลงั ไดแ้ก่ การรูจ้กั การเกดิความรูแ้ละความเขา้ใจ การเกดิความชอบ ความชอบมากกว่า การ
เกดิความเชื่อมัน่ การทดลองใช ้และการซือ้ซ ้า 
 
 1. ตวัแบบ AIDA ประกอบดว้ย งานการส่งเสรมิการตลาดที่ต้องท าใหเ้กดิผล หรอืบรรลุ
วตัถุประสงคใ์นการสื่อสาร ตามขัน้ตอนดงันี้ 

1.1 การตัง้ใจ (Attention) ผู้ส่งข่าวสารต้องท าให้ผู้รบัข่าวสารเกิดความตัง้ใจที่จะฟงั
ขา่วสารก่อน  

1.2 ความสนใจ (Interest) หลงัจากเกดิความตัง้ใจฟงัในขัน้ทีห่น่ึง ผูส้่งข่าวสารควรสรา้ง
ใหเ้กดิความสนใจตดิตามผลติภณัฑห์รอืขา่วสารต่อไป 

1.3 ความตอ้งการ (Demand) ผูส้่งขา่วสารตอ้งจงูใจใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑ ์
1.4 การตดัสนิใจซือ้ (Action) ผูส้่งขา่วสารไม่ว่าจะใชส้ื่อหรอืเป็นพนักงานขาย ต้องเร่งรดั

ใหล้กูคา้เกดิการตดัสนิใจซือ้ 
แบบจ าลอง AIDA ได้รบัการพัฒนาเพื่อแสดงสถานะต่าง ๆ ที่พนักงานขายต้องน า

ผูบ้รโิภคผ่านไปในกระบวนการขายดว้ยพนักงานขาย ประกอบดว้ยขัน้ตอนของการท าใหเ้กดิความ
ตัง้ใจ เกดิความสนใจ เกดิความตอ้งการ และเกดิการกระท า ก่อนอื่นพนักงานขายต้องสามารถดงึให้
ผูบ้รโิภคสามารถเกดิความตัง้ใจ กระตุ้นใหเ้กดิความสนใจตดิตามสนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทัต่อไป 
ระดบัความสนใจทีม่ากพอจะสรา้งความตอ้งการในการซือ้หรอืใชส้นิคา้นัน้ ๆ ขัน้ตอนของการกระท า 
เกี่ยวข้องกบัการท าให้ผู้บรโิภคท าการซื้อและมกีารปิดการขาย ส าหรบันักการตลาดแล้วถือเป็น
ขัน้ตอนที่ส าคญัที่สุดและเป็นขัน้ตอนที่ยากที่สุด บรษิทัต่าง ๆ จดัให้มกีารฝึกอบรมเทคนิคต่าง ๆ 
เกีย่วกบัการปิดการขายใหพ้นกังานเพื่อช่วยใหส้ามารถปิดกระบวนการขายไดส้ าเรจ็ 
 2. ตวัแบบล าดบัชัน้ของผลกระทบ (Hierarchy of Effects Model) เป็นแบบล าดบัที่
พฒันาขึน้โดย Rebert Lavidge และ Gary Steiner เป็นการแสดงกระบวนการท างานของการ
โฆษณา โดยมสีมมติฐานว่าผู้บรโิภคจะผ่านชุดขัน้ตอนต่าง ๆ ตามล าดับตัง้แต่ขัน้การตระหนักรู ้
เกี่ยวกบัสนิค้าและบรกิารไปจนถึงขัน้ตอนการซื้อจรงิ การสื่อสารด้วยการโฆษณาอาจไม่สามารถ
น าไปสู่การตอบสนองทางพฤตกิรรมหรอืการซือ้ทนัท ีแต่จะต้องมสีิง่ต่าง ๆ เกดิขึน้ตามมา โดยทีแ่ต่
ละขัน้ตอนจะเสรมิแรงจนผูบ้รโิภคสามารถกา้วขา้มไปยงัขัน้ตอนถดัไปในล าดบัชัน้ได ้ 

2.1 การรูจ้กั ผูร้บัขา่วสารเริม่รูจ้กัขา่วสารเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์โดยทัว่ไปอยูใ่นขัน้แนะน า 
2.2 การเกิดความรู้ เป็นขัน้ที่ผู้รบัข่าวสารเกดิความรูเ้กี่ยวกบัคุณสมบตั ิรูปลกัษณ์และ

องคป์ระกอบอื่น ๆ เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์
2.3 ความเชื่อมัน่ เป็นขัน้ทีผู่ร้บัขา่วสารแน่ใจว่าควรซือ้หรอืตัง้ใจซือ้ตราสนิคา้นัน้ 
2.4 การซื้อ เป็นขัน้ที่ผู้รบัข่าวสารเกิดพฤติกรรมการซื้อ บทบาทของพนักงานขายมี

ความส าคญัมากในการเรง่รดัใหล้กูคา้เกดิการตดัสนิใจซือ้ 



 

 3. ตวัแบบการยอมรบันวตักรรม (Innovation Adoption Model) เกดิจากการท างาน
เกี่ยวกบัการแพร่กระจายของนวตักรรมตวัแบบนี้แสดงขัน้ตอนต่าง ๆ ที่ผู้บรโิภคต้องผ่านในการ
ยอมรบัสนิคา้หรอืบรกิารใหม่ ๆ เช่นเดยีวกบัตวัแบบอื่น ๆ โดยแนวคดินี้ระบุว่าผู้ที่อาจสามารถรบั
นวตักรรมใหม่ ๆ ต้องผ่านขัน้ตอนต่าง ๆ ก่อนจะท าเช่นนัน้ได ้ความทา้ทายที่บรษิัทต้องพบในการ
แนะน าสนิคา้ใหมค่อืการสรา้งการตระหนักรูแ้ละความสนใจใหเ้กดิกบัผูบ้รโิภค จากนัน้เปิดโอกาสให้
ผูบ้รโิภคทดลองใชส้นิคา้หรอืบรกิารเนื่องจากเป็นวธิกีารทีด่ทีีสุ่ดในการระบุประสทิธภิาพไดจ้ากการ
ใช้งานจรงิ นักการตลาดมกักระตุ้นการทดลองใช้โดยการสาธิตหรอืใช้โปรแกรมการแจกสินค้า
ตวัอยา่ง หรอืการรบัประกบัความพงึพอใจใหส้นิคา้ หลงัจากการทดลองใชแ้ลว้ ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจ
เองว่าจะยอมรบัหรอืปฏเิสธสนิคา้นัน้ ๆ  

3.1 การรูจ้กั เป็นขัน้ตอนทีผู่ร้บัขา่วสารรบัรูข้่าวสารเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ 
3.2 ความสนใจ ผูร้บัขา่วสารจะมคีวามสนใจผลติภณัฑใ์นคุณสมบตัต่ิาง ๆ ของตราสนิคา้ 
3.3 การประเมนิผล ผู้รบัข่าวสารจะหาข้อมูลเกี่ยวกบัราคาและคุณภาพของผลติภณัฑ์

และบรกิารของบรษิทัคู่แขง่เพื่อหาขอ้ดแีละขอ้เสยีเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
3.4 การทดลอง ผู้รบัข่าวสารอาจทดลองใช้ผลติภณัฑเ์พิม่เตมิก่อนการตดัสนิใจ ขัน้การ

ทดลองใชน้ี้อาจจะท าพรอ้มกบัการประเมนิผล เช่น ประเมนิราคาตวัอยา่งสนิคา้ทีไ่ดร้บัแจก ผูบ้รโิภค
จะทดลองใชผ้ลติภณัฑพ์รอ้มกบัการประเมนิผลไปพรอ้ม ๆ กนักไ็ด้ 

3.5 การยอมรบั ผูร้บัขา่วสารไดต้ดัสนิใจซือ้หรอืใชผ้ลติภณัฑต์ลอดไป 
 4. ตวัแบบ DAGMAR เป็นตวัแบบทีล่ าดบัขัน้ตอนทีบุ่คคลจะซือ้หรอืปฏเิสธการซือ้สนิคา้ ซึง่
ประกอบดว้ยขัน้ตอน ดงันี้ 

4.1 การรูจ้กั เป็นขัน้ตอนทีผู่ร้บัสารรบัรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ ์เช่น ตราสนิคา้ ประโยชน์ทีจ่ะ
รบัจากการใชส้นิคา้ 

4.2 การเกิดความรู้และความเข้าใจ เป็นขัน้ที่ผู้รบัสารเกิดความสนใจ ประโยชน์ของ
ผลติภณัฑ ์โดยการตดิตามอ่านหรอืฟงัโดยการตดิตามอยา่งสนใจ 

4.3 ความชอบ เป็นขัน้ตอนทีผู่้รบัข่าวสารจะเสาะแสวงหาขอ้มูลเกี่ยวกบัราคา คุณภาพ 
และบรกิารของบรษิทั แลว้ท าการเปรยีบเทยีบประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจว่าจะเลอืกใชต้ราสนิคา้
ใดสนิค้าหนึ่ง เช่น การประเมนิจากขอ้มูลเปรยีบเทยีบของแต่ละบรษิัท ทางลกัษณะกายภาพของ
กลอ้งถ่ายภาพแบบดจิติอล หรอืประเมนิจากการมสี่วนร่วมในประสบการณ์การใช ้การทดลอง หรอื
ความรู้ที่ได้รบัจากการสาธิตสินค้าของบรษิัท เป็นต้น ซึ่งจะยงัผลให้เกิดความชอบ ความชอบ
มากกว่าต่อตราสนิคา้ใดสนิค้าหนึ่ง รวมถึงเกดิความเชื่อมัน่ในตราสนิค้าทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซื้อเพยีง
ตราสนิคา้เดยีว 

4.4 การซือ้ จะเป็นผลพวงมาจากการเกดิกระบวนการในขัน้ตอน ความชอบ ความชอบ
มากกว่าและความเชื่อมัน่ จะเกดิการซือ้ต่อมา 



 

 5. ปิรามดิผลกระทบของการสื่อสาร (Communication Effects Pyramid) เป็นตวัแบบที่
แสดงว่าผูบ้รโิภคผ่านขัน้ตอน การรบัรู ้ความรูแ้ละความเขา้ใจ การเกดิทศันคต ิการเกดิความตัง้ใจ 
และแสดงพฤตกิรรมการซือ้ ดงันี้ 

5.1 การรบัรู ้เป็นขัน้ทีผู่ร้บัขา่วสารตัง้ใจทีจ่ะรบัขอ้มลู ถา้ขอ้มลูในขัน้น้ีน่าสนใจ 
5.2 ความรูแ้ละความเขา้ใจ เป็นขัน้ที่ผูร้บัข่าวสารใชค้วามสามารถในการคดิ และการใช้

เหตุผลเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ ผู้โฆษณาจงึต้องน าเสนอข่าวสารที่ท าให้ผู้บรโิภคเกดิความรูแ้ละความ
เขา้ใจ 

5.3 การเกดิทศันคต ิเป็นขัน้ทีผู่ร้บัข่าวสารเกดิความรูส้กึนึกคดิที่ดต่ีอตราสนิคา้เกี่ยวกบั
ความชอบและความชอบมากกว่า 

5.4 การเกิดความตัง้ใจซื้อ เป็นขัน้ที่ผู้ร ับข่าวสารเกิดความตัง้ใจที่จะซื้อตราสินค้า 
เนื่องจากมคีวามเชื่อมัน่  

5.5 การเกดิพฤตกิรรม เป็นขัน้ทีผู่ร้บัขา่วสารไปซือ้สนิคา้เพื่อทดลองใชห้รอืซือ้ซ ้า 
 
งำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ศรีจนัทร์  วิชาตรง (2549) ได้ศึกษาความสามารถในการเรียนสะกดค าของนักศึกษา 
โดยมีวัต ถุประสงค์ เพื่ อ สร้า งและพัฒนาแบบฝึกการ เขียนสะกดค าที่มีป ระสิทธิภาพ 
และเปรยีบเทยีบความสามารถในการสะกดค าระหว่างนกัศกึษาทีเ่รยีนโดยใชแ้บบฝึกการเขยีนสะกด
ค าและนักศกึษาที่เรยีนโดยไม่ไดใ้ช้แบบฝึกการเขยีนสะกดค า กลุ่มตวัอย่างเป็นนักศกึษาหลกัสูตร
ศิลปศาสตรบัณฑิต โปรแกรมวิชาภาษาไทย ชัน้ปีที่ 2 คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร ์
มหาวิทยาลัยราชภัฎพระนคร ภาคการศึกษาที่  2  ปีการศึกษา 2548 จ านวน 40 คน 
แบ่งเป็นกลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุม กลุ่มละ 20 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยประกอบด้วย 
แบบส ารวจการเขยีนสะกดค า แบบฝึกการเขยีนสะกดค า แผนการจดัการเรยีนรู้และแบบทดสอบ
วดัผลสมัฤทธิก์ารเขยีนสะกดค า มกีารทดสอบก่อนเรยีนและหลงัเรยีน วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าสถติิ
รอ้ยละ ค่าเฉลีย่และทดสอบค่าท ีสรปุผลวจิยัไดด้งันี้ 
 1. แบบฝึกการเขยีนสะกดค ามปีระสทิธภิาพ 87.61/80.66 
 2. ความสามารถในการเขยีนสะกดค าของนักศกึษาสูงกว่าก่อนเรยีนอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
 3. ผลสมัฤทธิก์ารเขยีนสะกดค าของนักศึกษาที่เรยีนโดยใช้แบบฝึกและไม่ใช้แบบฝึก
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

พไิลพร แช่มชอ้ย (2552)  ไดท้ าการวจิยัเรื่อง การพฒันาแบบทดสอบวดัความสามารถใน
การแก้ปญัหาทางคณิตศาสตรข์องนักเรยีนชัน้ประถมศกึษาปีที่ 6 ส านักงานเขตพื้นทีก่ารศกึษา
ปทุมธานี เขต 2 การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงคเ์พื่อพฒันาแบบทดสอบวดัความสามารถในการ



 

แก้ปญัหาทางคณิตศาสตร ์ ของนักเรยีนชัน้ประถมศกึษาปีที่ 6 สงักดัส านักงานเขตพืน้ทีก่ารศกึษา
ปทุมธานี เขต 2 กลุ่มเป้าหมายเป็นนักเรยีนโรงเรยีนแยม้สอาดรงัสติ จ านวน 35 คน ไดม้าโดย
วธิกีารเลอืกแบบเจาะจงเครื่องมอืทีใ่ช้ในการวจิยัเป็นแบบทดสอบวดัความสามารถในการแก้ปญัหา
ทางคณิตศาสตรแ์บบอตันัย จ านวน 5 ขอ้ ใชเ้กณฑใ์นการตรวจใหค้ะแนนแบบรวมองคป์ระกอบ 
และตรวจสอบคุณภาพของแบบทดสอบในดา้นความเทีย่งตรงเชงิพนิิจ(IOC) ค่าความยาก(P) ค่า
อ านาจจ าแนก(D)และความเชื่อมัน่ ใชสู้ตรสมัประสทิธิแ์อลฟา (α - Coefficient) ของครอนบคั 
(Cronbach) สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ คะแนนเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ผล
การศกึษาพบว่า 

1. ค่าความเทีย่งตรงเชงิพนิิจ (Face Validity) โดยพจิารณาค่าดชันีความสอดคลอ้งของ
แบบทดสอบวดัความสามารถในการแก้ปญัหาทางคณิตศาสตร ์และเกณฑก์ารตรวจใหค้ะแนน มคี่า
เท่ากบั 1.00 

2. ค่าความยาก (P) ของแบบทดสอบวดัความสามารถในการแก้ปญัหาทางคณิตศาสตรม์คี่า
อยูร่ะหว่าง .583 - .759 

3. ค่าอ านาจจ าแนก (D) ของแบบทดสอบวดัความสามารถในการแก้ปญัหาทางคณิตศาสตร์
มคี่าอ านาจจ าแนกอยูร่ะหว่าง .481 - .722 

4. ค่าความเชื่อมัน่ของแบบทดสอบวดัความสามารถในการแก้ปญัหาทางคณิตศาสตร์
วเิคราะหโ์ดยใชส้มัประสทิธิแ์อลฟา (α - Coefficient) ของครอนบคั มคี่า .786 
 

ศศธิร  วชริปญัญาพงศ ์ (2553) ไดว้จิยัเรือ่ง การพฒันาความคดิสรา้งสรรค ์ โดยการใช้
เทคนิค 4 MAT ในรายวชิาการประกอบการธุรกจิชุมชน สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป คณะวทิยาการ
จดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัเทพสตร ีการวจิยัครัง้นี้ มคีวามมุง่หมายเพื่อ 1) พฒันาคุณลกัษณะดา้น
ความคดิสรา้งสรรคข์องนกัศกึษา สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป โดยใชเ้ทคนิค 4 MAT และ 2) 
เปรยีบเทยีบคุณลกัษณะดา้นความคดิสรา้งสรรคข์องนักศกึษาสาขาวชิาการจดัการทัว่ไป ทีไ่ดร้บั
การสอนโดยใชเ้ทคนิค 4 MAT ก่อนเรยีนและหลงัเรยีน โดยด าเนินการวจิยัเชงิปฏบิตักิาร ด้วยการ
ทดลองสอนโดยใชแ้ผนการการจดัการเรยีนการสอนโดยใชเ้ทคนิค 4 MAT ใหแ้ก่นกัศกึษาสาขาวชิา
การจดัการทัว่ไป ทีเ่รยีนรายวชิาการประกอบการธุรกจิชุมชน จ านวน 31 คน โดยท าการทดสอบทัง้
ก่อนเรยีนและหลงัเรยีน โดยใชแ้บบทดสอบความคดิสรา้งสรรค ์ ทีผ่่านการตรวจสอบความเทีย่งตรง
จากผูเ้ชีย่วชาญจ านวน 3 ท่าน พรอ้มทัง้หาคุณภาพของขอ้สอบอตันยั โดยการวเิคราะหค์่าความ
ยากง่าย (p) และค่าอ านาจจ าแนก (r) โดยใชส้ตูรของ วทินีย ์ และซาเบอร ์ (Whitney, D.R. and 
Sabers, D.L.) โดยเกณฑใ์นการพจิารณาเกีย่วกบัคุณภาพของขอ้สอบอตันยั โดยไดค้่าความยาก
งา่ยอยู่ระหว่าง 0.20 ถงึ 0.80 และค่าอ านาจจ าแนก มคี่าตัง้แต่ 0.20 ขึน้ไป และตรวจใหค้ะแนนตาม
เกณฑก์ารใหค้ะแนนทีไ่ดท้ าการหาค่าสหสมัพนัธข์องเกณฑก์ารตรวจคะแนน โดยใชส้ตูรสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson) ซึง่ไดค้่าเท่ากบั .509   ผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูในเดอืน



 

มถุินายน ถงึ กนัยายน 2553 วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติใินการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค านวณหาค่า
รอ้ยละ (percentage) ค่าเฉลีย่ (mean) ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (standard deviation) ค่าสถติิ
ทดสอบท ี(t-test)  
 ผลการวจิยัพบว่า  

1) ผลสมัฤทธิท์างการเรยีนวชิาการประกอบการธุรกจิชุมชน ในภาพ รวมก่อนเรยีนและหลงั
เรยีนของนักศึกษากลุ่มทดลอง จากการจดักิจกรรมการเรยีนการสอนโดยใช้เทคนิค 4MAT ใน
ภาพรวมมผีลสมัฤทธิท์างการเรยีนหลงัเรยีนสงูกว่าก่อนเรยีน อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

2) ผลสมัฤทธิท์างการเรยีนวชิาการประกอบการธุรกจิชุมชน เมื่อจ าแนกรายด้าน พบว่า 
ด้านความคล่องในการคดิและด้านความยดืหยุ่นในการคดิ มผีลสมัฤทธิท์างการเรยีนหลงัเรยีนสูง
กว่าก่อนเรยีน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 และด้านความคดิรเิริม่มผีลสมัฤทธิท์างการ
เรยีนหลงัเรยีนสงูกว่าก่อนเรยีน อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
 สมใจ  ศรพีพิฒัน์ (2552) ไดว้จิยัเรือ่งการพฒันาความสามารถของนักศกึษาในการวเิคราะห์
รายการคา้และการบนัทกึบญัชโีดยใชชุ้ดฝึกปฏบิตัใินรายวชิา การบญัช ี1 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
เพื่อพฒันาความสามารถของนักศกึษาในการวเิคราะห์รายการค้าและการบนัทกึบญัชโีดยใช้ชุดฝึก
ปฏบิตั ิและเปรยีบเทยีบความสามารถในการวเิคราะห์รายการคา้และการบนัทกึบญัชขีองนักศกึษา
ระหว่างก่อนและหลงัเรยีนโดยใช้ชุดฝึกปฏบิตัิเป็นรายบุคคลและกลุ่ม กลุ่มตวัอย่างเป็นนักศกึษา
หลกัสูตรบรหิารธุรกจิ วชิาเอกคอมพวิเตอรธ์ุรกจิ ชัน้ปีที ่1 และนักศกึษาเรยีนร่วม คณะวทิยาการ
จดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร ภาคเรยีนที ่1 ปีการศกึษา 2552 จ านวน 52 คน เครื่องมอืใน
การวจิยัประกอบด้วย แบบทดสอบการวเิคราะห์รายการค้าและการบนัทกึบญัช ีชุดฝึกปฏบิตักิาร
วเิคราะห์รายการค้าและการบนัทกึบญัช ีแบบส ารวจความคดิเหน็ของนักศึกษาเกี่ยวกับการเรยีน
โดยใช้ชุดฝึกปฏบิตัิ วเิคราะห์ข้อมูลด้วยค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สรุป
ผลการวจิยัไดด้งันี้ 
 1. ชุดฝึกปฏบิตักิารวเิคราะหร์ายการคา้และการบนัทกึบญัชมีปีระสทิธภิาพ 90.85/80.82 
 2. ความสามารถหรอืความกา้วหน้าในการวเิคราะหร์ายการคา้และบนัทกึบญัชขีองนกัศกึษา
หลงัเรยีนโดยใชชุ้ดฝึกสงูกว่าก่อนเรยีนโดยใชชุ้ดฝึกทัง้รายบุคคลและกลุ่ม 
 3.  ความคดิเหน็ของนกัศกึษาเกีย่วกบัการเรยีนโดยใชชุ้ดฝึกปฏบิตัสิ่วนใหญ่พงึพอใจใน
ระดบัมาก และเหน็ว่าชุดฝึกท าใหผ้ลการเรยีนรูเ้กดิความกา้วหน้า 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทท่ี 3 
วิธีกำรด ำเนินกำรวิจยั 

 
 การวจิยันี้ เพื่อวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนของนักศกึษาในวชิาการสื่อสารทางการตลาดที่
ได้รบัการฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันัย และเปรยีบเทยีบความก้าวหน้าในการตอบขอ้เสนอแบบ
อตันัย ของนักศกึษาทีล่งทะเบยีนวชิาการสื่อสารทางการตลาด ในภาคเรยีนที ่1 ปีการศกึษา 2554 
ซึง่ผูว้จิยัมลี าดบัขัน้ตอนดงันี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
2. วธิกีารสรา้งและหาคุณภาพเครือ่งมอื  
3. ขัน้ตอนด าเนินการการวจิยั  
4. การวเิคราะหข์อ้มลู  



 

5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
  
ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 ประชากร  ได้แ ก่  นักศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาวิชาบริหารธุ รกิจชั ้น ปีที่  3 
ซึง่ลงทะเบยีนเรยีนวชิาการสื่อสารทางการตลาด  ภาคเรยีนที ่ 1  ปีการศกึษา 2554 หมูเ่รยีนที ่001 
 กลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ นักศกึษาระดบัปรญิญาตร ีสาขาวชิาบรหิารธุรกจิ แขนงวชิาการตลาด 
ชัน้ปีที ่3 จ านวน 50 คน 
 
วิธีกำรสร้ำงและหำคณุภำพเคร่ืองมือ 

1. แผนการจดักจิกรรมการเรยีนรู้ เรื่อง แนวคดิเกี่ยวกบัการสื่อสารทางการตลาด วชิาการ
สื่อสารทางการตลาด ของนักศึกษาหลกัสูตรบรหิารธุรกิจ สาขาการตลาด คณะวทิยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร โดยใชก้ารเรยีนรูแ้บบบรรยาย อภปิราย การด าเนินการดงันี้ 

1.1 ศกึษาเอกสารหลกัสูตรสาขาวชิาการตลาด ฉบบัปรบัปรุง พ.ศ. 2547 และ เอกสาร
การสอนวชิาการสื่อสารทางการตลาด บทที ่1 เรื่อง แนวคดิเกี่ยวกบัการสื่อสารทางการตลาด ของ 
ชชัสรญั  รอดยิม้  

1.2 วเิคราะหเ์นื้อหาสาระการเรยีนรู ้ค าอธบิายรายวชิา ดงัตารางการวเิคราะหแ์ผนการ
จดัการเรยีนรู ้ 



 

ตารางที ่3.1 ตารางการวเิคราะห ์ 
แผนการจดั  
การเรยีนรู ้ 

เนื้อหา  ผลการเรยีนรูท้ีค่าดหวงั  กจิกรรมการเรยีนรู ้ 

 
 
 
 

บทที ่1 
แนวคดิ

เกีย่วกบัการ
สื่อสารทาง
การตลาด 

1. ความหมายของการสื่อสารทาง
การตลาด 
2. ลกัษณะของการสื่อสาร
การตลาด 
3. บทบาทสนิคา้และบรกิารต่อการ
สื่อสารการตลาด 
4. บทบาทราคาต่อการสื่อสาร
การตลาด 
5. บทบาทสถานทีต่่อการสื่อสาร
การตลาด 
6. บทบาทการส่งเสรมิการตลาด
ต่อการสื่อสารการตลาด 
7. กระบวนการสื่อสารการตลาด 
8. การวเิคราะหผ์ูร้บัสาร 
9. กระบวนการตอบสนอง 

1. นกัศกึษาทราบและ
เปรยีบเทยีบความหมาย
ของการสื่อสารทาง
การตลาด 
2. นกัศกึษาทราบ
ลกัษณะทีส่ าคญัของการ
สื่อสารการตลาด 
3. นกัศกึษาสามารถ
อธบิายบทบาทส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ ี
ต่อการสื่อสารการตลาด 
4. นกัศกึษาสามารถ
อธบิายกระบวนการ
สื่อสารการตลาด 

1. จดัท าแผนการ 
เรยีนการสอน  
2. น าแบบทดสอบ 
ก่อนเรยีนให ้
นกัศกึษาท า  
3. อภปิราย  
4. ใหน้กัศกึษา 
น าเสนอ กรณศีกึษา  
5. ใหน้กัศกึษาท า 
แบบทดสอบหลงั 
เรยีนอกีครัง้  
6. ประมวลผล 

 
1.3 กจิกรรมของผูเ้รยีนหรอืกระบวนการจดัการเรยีนรู ้กระบวนการทีผู่อ้าจารยม์ุง่ให้

นกัศกึษามโีอกาสสนทนาแลกเปลีย่นความคดิเหน็หรอืระดมความคดิในเรือ่งทีเ่กีย่วกบัแนวคดิการ
สื่อสารการตลาด โดยมจีดุประสงคเ์พื่อหาค าตอบแนวทางหรอืแกป้ญัหารว่มกนั 

1.4 อาจารยแ์ละนกัศกึษารว่มกนัสรปุบทเรยีน ถา้มสีิง่ทีน่กัศกึษายงัไมเ่ขา้ใจ อาจารย์
จะอธบิายเพิม่เตมิ หลงัจากนัน้ใหน้กัศกึษาท าแบบฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันัย เพื่อให้นกัศกึษา
ไดเ้ขยีนอธบิายในหวัขอ้ทีไ่ดศ้กึษามา เป็นการฝึกใหน้ักศกึษาไดใ้ชค้วามคดิ ทกัษะการเขยีนเพื่อ
อธบิายความไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

2. แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน เรือ่ง แนวคดิเกีย่วกบัการสื่อสารทางการตลาด 
วชิาการสื่อสารทางการตลาด ของนกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ สาขาการตลาด คณะวทิยาการ
จดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร เป็นแบบทดสอบชนิดเขยีนตอบ จ านวน 5 ขอ้ ซึง่ผูว้จิยั
ด าเนินการสรา้งและหาคุณภาพตามขัน้ตอน ดงันี้ 

2.1 ศกึษาทฤษฎแีละวธิกีารสรา้งแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน  



 

2.2 วเิคราะหเ์นื้อหาจากการศกึษามาจดัท าแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน 
โดยเนื้อหา ในแผนการจดัการเรยีนรูม้สีาระการเรยีนรูใ้นเรือ่ง การสื่อสารการตลาด มาใชใ้นการ
จดัท าแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน  

2.3 สรา้งแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน ของวชิาการสื่อสารการตลาดใน
หวัขอ้แนวคดิเกีย่วกบัการสื่อสารการตลาด แบบอตันยั โดยใหค้รอบคลุมเนื้อหา โดยจดัสรา้งเป็น 10 
ขอ้ เพื่อคดัไวใ้ชจ้รงิ 5 ขอ้  

2.4 น าแบบทดสอบเสนอต่อผูเ้สนอผูเ้ชีย่วชาญ เพื่อตรวจพจิารณาความเทีย่งตรงเชงิ 
เนื้อหา ความเหมาะสมของภาษาทีใ่ช้ จากนัน้น าแบบทดสอบพรอ้มแบบประเมนิ น าเสนอ
ผูเ้ชีย่วชาญ ชุดเดมิเพื่อตรวจประเมนิความสอดคลอ้งระหว่างแบบทดสอบกบัจดุประสงคเ์ชงิ
พฤตกิรรม โดยม ีเกณฑใ์หค้ะแนนดงันี้ 

ใหค้ะแนน 1 เมือ่แน่ใจว่าขอ้สอบนัน้วดัตามจดุประสงคเ์ชงิพฤตกิรรม  
ใหค้ะแนน 0 เมือ่ไมแ่น่ใจว่าขอ้สอบนัน้วดัตามจดุประสงคเ์ชงิพฤตกิรรม  
ใหค้ะแนน -1 เมือ่แน่ใจว่าขอ้สอบนัน้ไมว่ดัตามจุดประสงคเ์ชงิพฤตกิรรม  

การวเิคราะหค์่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างแบบทดสอบกบัผลการเรยีนรูท้ีค่าดหวงั 
โดย ใชส้ตูร IOC เลอืกขอ้สอบตัง้แต่ 0.67 – 1.00 ซึง่แสดงว่า แบบทดสอบมคีวามสอดคลอ้งกบัผล
การเรยีนรูท้ี ่คาดหวงัจรงิ และอยูใ่นเกณฑค์วามเทีย่งตรง (สมนึก ภทัธยิธานี. 2546 : 218-220)  

2.5 น าแบบทดสอบไปทดสอบกบันกัศกึษา ทีไ่มใ่ช่กลุ่มทดลอง  
2.6 น าแบบทดสอบเสนอต่อผูเ้ชีย่วชาญอกีครัง้เพื่อพจิารณาขอความเหน็ชอบ  
2.7 จดัพมิพแ์ละท าส าเนาแบบทดสอบทีผ่่านการตรวจสอบคุณภาพแลว้  

 
ขัน้ตอนด ำเนินกำรกำรวิจยั  

การวจิยัครัง้นี้ มขี ัน้ตอนการด าเนินการวจิยัโดยใชแ้ผนการจดัการเรยีนรูโ้ดยการสอนแบบ
บรรยายและอภปิรายเพือ่ใหน้กัศกึษาสามารถเขยีนอธบิายเกีย่วกบัการสือ่สารการตลาดไดอ้ย่างถกูตอ้ง
และมคีวามเขา้ใจในเน้ือหาวชิาทีไ่ดร้ว่มกนัอภปิรายระหว่างอาจารยแ์ละนกัศกึษา ของนกัศกึษา
สาขาวชิาการตลาด คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร ผูว้จิยัไดด้ าเนินวจิยักบั
นกัศกึษาสาขาวชิาการตลาด จ านวน 50 คน ในภาคเรยีนที ่1 ปี การศกึษา 2554 ดงันี้ 

1. ทดสอบความรูพ้ื้น้ฐานการเรยีนวชิา การสื่อสารการตลาด ก่อนเรยีน โดยใชแ้บบทดสอบ
วดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน ตามแผนการจดัการเรยีนรูว้ชิา การสื่อสารการตลาด แบบอตันยั จ านวน 
5 ขอ้  

2. ด าเนินการสอนตามแผนการจดัการเรยีนรูว้ชิา วชิา การสื่อสารการตลาด เรือ่ง แนวคดิ
เกีย่วกบัการสื่อสารการตลาด โดยจดัการเรยีนการสอน 2 สปัดาห ์สปัดาหล์ะ 1 วนั วนัละ 3 ชัว่โมง  



 

3. ทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนวชิา การสื่อสารการตลาด เรือ่ง แนวคดิเกีย่วกบัการ
สื่อสารการตลาด หลงัเรยีนโดยใชแ้บบทดสอบชุดเดยีวกนั กบัแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการ
เรยีนก่อนเรยีน  

 
กำรวิเครำะหข้์อมลู  

การศกึษาวจิยัครัง้น้้ี ผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 
1. วเิคราะหห์าผลสมัฤทธิท์างการเรยีน ตามเกณฑ ์80/80 โดยใชส้ถติพิืน้ฐาน คอื ค่ารอ้ยละ 

ค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน  
2 เปรยีบเทยีบผลสมัฤทธิท์างการเรยีนก่อนเรยีนและหลงัเรยีนแตกต่างกนัโดยใชส้ถติ ิt-test 

โดยใชส้ตูร The Wilcoxon Matched Pairs Siged – Ranks Test (บุญชม ศรสีะอาด และคณะ. 
2551 : 145) 

 
สถิติท่ีใช้ในกำรวิเครำะหข้์อมลู  

การวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัใชส้ถติใินการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้  
1. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหค์ุณภาพเครือ่งมอื  

1.1 การทดสอบหาความเทีย่งตรง (Validity) ของแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิ ์ท์างการ
เรยีน โดยใชส้ตูรดชันีค่าความสอดคลอ้ง IOC  

2. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่  
2.1 รอ้ยละ (Percentage)  
2.2 ค่าเฉลีย่ (Mean)  
2.3 การหาส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

3. t-test 
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ผลกำรวิเครำะหข้์อมูล 
 

การศกึษาการพฒันาผลสมัฤทธิท์างการเรยีนวชิาการสื่อสารทางการตลาดของนกัศกึษาโดย
ใชแ้บบฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันยั ผูว้จิยัไดศ้กึษาและน าเสนอผลของการวเิคราะหข์อ้มลูจาก
แบบฝึกไดด้งันี้ 

1. สญัลกัษณ์ทีใ่ชใ้นการเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู  
2. ล าดบัขัน้ตอนในการเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู  
3. ผลการวเิคราะหข์อ้มลู  
4. ขอ้สงัเกตในการศกึษาคน้ควา้  
 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในกำรเสนอผลกำรวิเครำะหข้์อมลู  
ผูว้จิยัไดก้ าหนดความหมายของสญัลกัษณ์ในการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 

X  แทน คะแนนเฉลีย่  
S.D.  แทน ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
E1  แทน ประสทิธภิาพของกระบวนการเรยีนแบบบรรยายและอภปิราย  
E2  แทน ประสทิธภิาพของผลลพัธใ์นแผนการจดัการเรยีนรูแ้บบกลุ่มรว่มมอื  
t  แทน สถติทิดสอบทีพ่จิารณาความมนีัยส าคญัใน t – distribution  
 

ล ำดบัขัน้ตอนในกำรเสนอผลกำรวิเครำะหข้์อมลู  
การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขัน้ตอน ดงันี้ 
ตอนที ่1 วเิคราะหห์าผลสมัฤทธิท์างการโดยใชส้ถติพิืน้ฐาน คอื ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่า 

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน  
ตอนที่ 2 เปรยีบเทยีบผลสมัฤทธิท์างการเรยีนระหว่างก่อนเรยีนและหลงัเรยีนแผนการ 

จดัการเรยีนรูแ้บบบรรยายและอภปิราย เรือ่ง แนวคดิเกีย่วกบัการสื่อสารการตลาด  
 
ผลกำรวิเครำะหข์้อมลู  

ตอนที ่1 วเิคราะหห์าผลสมัฤทธิท์างการโดยใชส้ถติพิืน้ฐาน คอื ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่า
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน  

 
 
 

ตารางที ่4.1 คะแนนการประเมนิพฤตกิรรมระหว่างเรยีน และคะแนนวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน  
ก่อนเรยีนและหลงัเรยีน  



 

ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

นักเรียนคน
ท่ี  

คะแนน  
ก่อนเรียน  

(20 คะแนน)  

พฤติกรรมกลุ่ม  
(10 คะแนน)  

คะแนน  
หลงัเรียน  

(20 คะแนน)  

1  14 9  17 

2  12 9  19 

3  13 9  18 

4  13 8  17 

5  13 9  17 

6  13 8  18 

7  12 9  17 

8  9 10  18 

9  14 8  17 

10  13 9  17 

11  11 9  18 

12  13 10  18 

13  13 8  17 

14 10 9 17 

15 12 10 18 

16 12 8 18 

17 12 10 17 

18 12 8 19 

19 14 8 19 

20 12 9 17 

21 12 9 18 

22 12 9 17 

23 12 9 17 

24 12 10 18 



 

 
ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

นักเรียนคน
ท่ี  

คะแนน  
ก่อนเรียน  

(20 คะแนน)  

พฤติกรรมกลุ่ม  
(10 คะแนน)  

คะแนน  
หลงัเรียน  

(20 คะแนน)  

25 12 10 18 

26 13 9  19 

27 12 9  17 

28 11 9  17 

29 15 8  18 

30 13 9  17 

31 16 8  19 

32 13 9  16 

33 12 10  18 

34 11 8  17 

35 12 9  17 

36 13 9  18 

37 15 10  17 

38 14 8  16 

39 13 9 17 

40 13 10 18 

41 15 8 19 

42 13 10 18 

43 13 8 18 

44 12 8 17 

45 12 9 18 

46 11 8 17 

47 13 8 18 

48 13 9 17 



 

 

จากตารางที่ 4.1 พบว่า คะแนนทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนหลงัเรยีน มคี่าเฉลี่ย 
17.60จากคะแนนเตม็ 20 คะแนน คดิเป็นรอ้ยละ 88.00 ดงันัน้ แผนการจดัการเรยีนรู้แบบบรรยาย
และอภิปราย และใช้แบบฝึกการตอบข้อเสนอแบบอัตนัยสามารถเพิ่มศักยภาพการเรียนของ
นกัศกึษาสาขาวชิาการตลาดมปีระสทิธภิาพเท่ากบั 89.00/88.00 ซึง่เป็นไปตามเกณฑท์ีต่ ัง้ไว ้ 

 
ตอนที่ 2 เปรยีบเทยีบผลสมัฤทธิท์างการเรยีนระหว่างก่อนเรยีนและหลงัเรยีนแผนการ 

จดัการเรยีนรูแ้บบบรรยายและอภปิราย เรือ่ง แนวคดิเกีย่วกบัการสื่อสารการตลาด  
 

ตารางที ่4.2 เปรยีบเทยีบผลสมัฤทธิท์างการเรยีนระหว่างก่อนเรยีนและหลงัเรยีนแผนการจดัการ
เรยีนรูแ้บบบรรยายและอภปิราย เรือ่ง แนวคดิเกีย่วกบัการสื่อสารการตลาด 
การทดสอบ จ านวน

นกัศกึษา 
คะแนนเตม็ 

(20) 
 
X 

 
S.D. 

 
t 

 
p 

ก่อนเรยีน 50 20 12.64 0.82 12.032 0.000* 
หลงัเรยีน 50 20 17.60 1.07 
* มรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่.05 
 

จากตารางที ่4.2 พบว่า นักศกึษาสาขาวชิาการตลาด ทีเ่รยีนดว้ยแผนการจดัการเรยีน วชิา 
การสื่อสารทางการตลาด เรื่อง แนวคดิเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาด มคีะแนนผลสมัฤทธิท์างการ
เรียนโดยใช้การเรียนรู้แบบบรรยายและอภิปราย และใช้แบบฝึกการตอบข้อเสนอแบบอัตนัย
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยมคีะแนนผลสมัฤทธิท์างการเรยีนหลงัเรยีนสูง
กว่าก่อนเรยีน 

นักเรียนคน
ท่ี  

คะแนน  
ก่อนเรียน  

(20 คะแนน)  

พฤติกรรมกลุ่ม  
(10 คะแนน)  

คะแนน  
หลงัเรียน  

(20 คะแนน)  

49 13 10 18 

50 14 9 18 

รวม  632 445 880 

ค่าเฉลีย่  12.64 8.90 17.60 

S.D.  0.82 0.89 1.07 

ร้อยละ  63.20 89.00 88.00 

ผลสมัฤทธิท์างการเรยีน(E1/E2) เท่ากบั 89.00/8800 
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สรปุ อภิปรำยผลและข้อเสนอแนะ 

 
 จากการวจิยัเรือ่งการศกึษาการพฒันาผลสมัฤทธิท์างการเรยีนวชิาการสื่อสารทางการตลาด
ของนักศกึษาโดยใช้แบบฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันัย ผู้วจิยัได้ด าเนินการจดัการเรยีนการสอน
ดว้ยวธิเีน้นผูเ้รยีนเป็นส าคญั โดยการจดักจิกรรมใหผู้เ้รยีนไดม้กีารแลกเปลีย่นความคดิเหน็กบักลุ่ม
เพื่อนเพื่อใหเ้กดิความคดิรเิริม่สรา้งสรรคซ์ึ่งเป็นคุณสมบตัขิอ้หนึ่งของนักการตลาด ซึง่นักศกึษาจะ
สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในชีวิตการท างานได้ในอนาคต ผู้วิจ ัยมีความมัน่ใจว่าการพัฒนา
ความสามารถของนักศึกษาในการเรยีนให้เกดิความรู้ความเขา้ใจในสาขาวชิาจะท างานนักศกึษา
ประสบความส าเรจ็ในการเรยีนต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 

1. เพื่อวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนของนักศกึษาในวชิาการสื่อสารทางการตลาดโดยใชแ้บบ
ฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันยั 

2. เพื่อเปรยีบเทยีบผลสมัฤทธิท์างการเรยีนก่อนเรยีนกบัหลงัเรยีนโดยใช้แบบฝึกขอ้เสนอ
แบบอตันยั 
 
ประชำกร 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ นักศึกษาระดับปริญญาตรี หลักสูตรบริหารธุรกิจ 
สาขาวชิาการตลาด ชัน้ปีที่ 3 ทีเ่รยีนวชิาการสื่อสารทางการตลาด ในภาคเรยีนที่ 1 ปีการศกึษา 
2554 จ านวน 50 คน 
 
เคร่ืองมือ 
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัคอื แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน 
 
กำรเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ผู้วจิยัได้ด าเนินการรวบรวมข้อมูลในภาคการศกึษาที่ 1 ปีการศึกษา 2554 ระหว่างเดอืน 
มถุินายน – กนัยายน 2554 ขัน้ตอนการด าเนินการในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูคอื  

1. ทดสอบความรูพ้ื้น้ฐานการเรยีนวชิา การสื่อสารการตลาด ก่อนเรยีน โดยใชแ้บบทดสอบ
วดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีน ตามแผนการจดัการเรยีนรูว้ชิา การสื่อสารการตลาด แบบอตันัย จ านวน 
5 ขอ้  



 

2. ด าเนินการสอนตามแผนการจดัการเรยีนรูว้ชิา วชิา การสื่อสารการตลาด เรื่อง แนวคดิ
เกีย่วกบัการสื่อสารการตลาด โดยจดัการเรยีนการสอน 2 สปัดาห ์สปัดาหล์ะ 1 วนั วนัละ 3 ชัว่โมง  

2.1 จดักจิกรรมของผูเ้รยีนหรอืกระบวนการจดัการเรยีนรู้ กระบวนการทีผู่้อาจารยม์ุ่ง
ให้นักศกึษามโีอกาสสนทนาแลกเปลี่ยนความคดิเหน็หรอืระดมความคดิในเรื่องที่เกี่ยวกบัแนวคดิ
การสื่อสารการตลาด โดยมจีดุประสงคเ์พื่อหาค าตอบแนวทางหรอืแก้ปญัหารว่มกนั 

2.2 อาจารยแ์ละนักศกึษาร่วมกนัสรุปบทเรยีน ถ้ามสีิง่ทีน่ักศกึษายงัไม่เขา้ใจ อาจารย์
จะอธบิายเพิม่เตมิ หลงัจากนัน้ใหน้ักศกึษาท าแบบฝึกการตอบขอ้เสนอแบบอตันัย เพื่อใหน้ักศกึษา
ได้เขยีนอธบิายในหวัขอ้ที่ได้ศกึษามา เป็นการฝึกให้นักศกึษาได้ใช้ความคดิ ทกัษะการเขยีนเพื่อ
อธบิายความไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

3. ทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการเรยีนวชิา การสื่อสารการตลาด เรื่อง แนวคดิเกี่ยวกบัการ
สื่อสารการตลาด หลงัเรยีนโดยใชแ้บบทดสอบชุดเดยีวกนั กบัแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธิท์างการ
เรยีนก่อนเรยีน  

 
กำรวิเครำะหข้์อมลู 

ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวเิคราะหผ์ลโดยใชว้ธิกีารทางสถติดิงันี้ 
1. วเิคราะหห์าผลสมัฤทธิท์างการเรยีน ตามเกณฑ ์80/80 โดยใชส้ถติพิืน้ฐาน คอื ค่ารอ้ยละ 

ค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน  
2 เปรยีบเทยีบผลสมัฤทธิท์างการเรยีนก่อนเรยีนและหลงัเรยีนแตกต่างกนัโดยใชส้ถติ ิt-test 

โดยใชส้ตูร The Wilcoxon Matched Pairs Siged – Ranks Test (บุญชม ศรสีะอาด และคณะ. 
2551 : 145) 
 
ผลกำรวิจยั 
 จากการวเิคราะหข์อ้มลูสรปุผลการวจิยัไดด้งันี้ 

1. ผลสมัฤทธิท์างการเรยีนการแผนการจดัการเรยีนรู้ วชิา การสื่อสารทางการตลาด เรื่อง 
แนวคดิเกีย่วกบัการสื่อสารการตลาด มปีระสทิธภิาพ 89.00/88.00 ซึง่เป็นไปตามเกณฑท์ีก่ าหนด  

2. การน าแผนการจดัการเรยีนรู้แบบบรรยายและอภปิราย และใชแ้บบฝึกการตอบขอ้เสนอ
แบบอตันัย วชิา การสื่อสารทางการตลาด เรื่อง แนวคดิเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาด แตกต่างกนั
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคีะแนนผลสมัฤทธิท์างการเรยีนหลงัเรยีนสูงกว่าก่อน
เรยีน 
  
 
 
อภิปรำยผล 



 

 การพฒันาผลสมัฤทธิท์างการเรยีนวชิาการสื่อสารทางการตลาดของนักศกึษาโดยใชแ้บบฝึก
การตอบขอ้เสนอแบบอตันัย ของนักศกึษาสาขาวชิาการตลาด คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยั 
ราชภฏัพระนคร สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 

1. การพฒันาผลสมัฤทธิท์างการเรยีนวชิาการสื่อสารทางการตลาดของนักศกึษาโดยใชแ้บบ
ฝึกการตอบข้อเสนอแบบอัตนัย ของนักศึกษาสาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวทิยาลยั ราชภฏัพระนคร ทีผู่้วจิยัได้ด าเนินการตามขัน้ตอนของการสอน แบบบรรยายและ
อภปิราย ซึง่เป็นการส่งเสรมิให้นักศกึษาไดแ้สดงความคดิเหน็ร่วมอภปิรายในหวัขอ้ทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
การสื่อสารการตลาด ส่งเสรมิใหน้กัศกึษากลา้แสดงความคดิเหน็ ยอมรบัความคดิเหน็ของผูอ้ื่น เป็น
การแลกเปลี่ยนความคดิเห็นระหว่างนักศกึษาเอง รวมทัง้อาจารย์ผู้สอนสามารถเสรมิและอธบิาย
เพิม่เตมิเพื่อใหน้ักศกึษามคีวามเขา้ใจในรายละเอยีดของเนื้อหาวชิาไดม้ากขึน้ หลงัจากไดอ้ภปิราย
แสดงความคดิเหน็กนัแลว้ อาจารยจ์ะใหน้ักศกึษาไดฝึ้กการเขยีนตอบจากแบบฝึกการตอบขอ้เสนอ
เพื่อให้นักศึกษาสามารถประมวลความคิดเห็นและเขียนเป็นค าอธิบายได้อย่างถูกต้องตาม
รายละเอยีดทีไ่ดเ้รยีนในรายวชิาการสื่อสารการตลาด กระทรวงศกึษาธกิาร(2545 : 19) กล่าวว่า
นักศกึษาและอาจารยต์้องสรา้งกระบวนการเรยีน ร่วมเรยีน ร่วมท า ร่วมคดิร่วมรูร้่วมกนั อาจารย์
ต้องมเีทคนิคกระบวนการเรยีนรูท้ีห่ลากหลาย ทีจ่ะช่วยใหเ้กดิ ความคดิสรา้งสรรค์ ท าใหก้จิกรรม
การเรยีนการสอนมสีสีนั เกดิความสนุก ตื่นเต้นน่าสนใจ ไม่เบื่อ ส่งผลสมัฤทธิท์างการเรยีนของ
นักศกึษาสูงขึน้ นอกจากนี้ กจิกรรมการเรยีนการสอนทีใ่หน้ักศกึษา เป็นส าคญั นักศกึษามโีอกาส
เรยีนรูด้้วยตนเอง จากเพื่อนนักศกึษาด้วยกนั หรอืจากอุปกรณ์ต่าง ๆที่น ามาประกอบบทเรยีน 
อาจารยจ์ะเป็นผูว้างแผนไวล้่วงหน้า เป็นการกระจาย บทบาทการสอนจากอาจารยไ์ปสู่นักศกึษา 
และสอดคล้องกบังานวจิยัของ สมใจ  ศรพีพิฒัน์ (2552) ได้วจิยัเรื่องการพฒันาความสามารถของ
นักศกึษาในการวเิคราะหร์ายการคา้และการบนัทกึบญัชโีดยใชชุ้ดฝึกปฏบิตัใินรายวชิา การบญัช ี 1 
วตัถุประสงคข์องการวจิยั เพื่อพฒันาความสามารถของนักศกึษาในการวเิคราะหร์ายการคา้และการ
บนัทกึบญัชโีดยใช้ชุดฝึกปฏบิตั ิและเปรยีบเทยีบความสามารถในการวเิคราะหร์ายการคา้และการ
บนัทกึบญัชขีองนกัศกึษาระหว่างก่อนและหลงัเรยีนโดยใชชุ้ดฝึกปฏบิตัเิป็นรายบุคคลและกลุ่ม กลุ่ม
ตวัอยา่งเป็นนกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ วชิาเอกคอมพวิเตอรธ์ุรกจิ ชัน้ปีที ่1 และนักศกึษาเรยีน
ร่วม คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร ภาคเรยีนที ่1 ปีการศกึษา 2552 จ านวน 
52 คน ผลการวจิยัพบว่าชุดฝึกปฏบิตัิการวเิคราะห์รายการค้าและการบนัทกึบญัชมีปีระสทิธภิาพ 
90.85/80.82 ความสามารถหรอืความก้าวหน้าในการวิเคราะห์รายการค้าและบนัทึกบญัชีของ
นักศึกษาหลงัเรยีนโดยใช้ชุดฝึกสูงกว่าก่อนเรยีนโดยใช้ชุดฝึกทัง้รายบุคคลและกลุ่ม  และความ
คดิเหน็ของนกัศกึษาเกีย่วกบัการเรยีนโดยใชชุ้ดฝึกปฏบิตัสิ่วนใหญ่พงึพอใจในระดบัมาก และเหน็ว่า
ชุดฝึกท าใหผ้ลการเรยีนรูเ้กดิความกา้วหน้า 

2. การน าแผนการจดัการเรยีนรูแ้บบบรรยายและอภปิราย และใชแ้บบฝึกการตอบขอ้เสนอ
แบบอตันัย วชิา การสื่อสารทางการตลาด เรื่อง แนวคดิเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาด แตกต่างกนั
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยมคีะแนนผลสมัฤทธิท์างการเรยีนหลงัเรยีนสูงกว่าก่อน



 

เรยีน สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัสอดคลอ้งกบั ศรจีนัทร ์ วชิาตรง (2549) ไดศ้กึษาความสามารถใน
การเรยีนสะกดค าของนกัศกึษาโดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อสรา้งและพฒันาแบบฝึกการเขยีนสะกดค าทีม่ ี
ประสทิธภิาพและเปรยีบเทยีบความสามารถในการสะกดค าระหว่างนักศกึษาทีเ่รยีนโดยใชแ้บบฝึก
การเขยีนสะกดค าและนักศกึษาทีเ่รยีนโดยไม่ได้ใชแ้บบฝึกการเขยีนสะกดค า ผลวจิยัพบว่าแบบฝึก
การเขยีนสะกดค ามปีระสทิธภิาพ 87.61/80.66 ความสามารถในการเขยีนสะกดค าของนักศกึษาสูง
กว่าก่อนเรยีนอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และผลสมัฤทธิก์ารเขยีนสะกดค าของนักศกึษา
ทีเ่รยีนโดยใชแ้บบฝึกและไมใ่ชแ้บบฝึกแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 
ข้อเสนอแนะ 
 

1. ขอ้เสนอแนะในการน าไปใช ้ 
1.1 อาจารยผ์ู้สอนในสาขา ควรน าการแผนการจดัการเรยีนรู้ วชิา การสื่อสารทาง

การตลาด เรื่อง แนวคดิเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาด ทีผู่ว้จิยัพฒันาขึน้ไปใชใ้นการสอนและท าการ
เผยแพรก่บัอาจารยผ์ูส้อนสาขาอื่นต่อไป  

1.2 แผนการจดัการเรยีนรูท้ีผู่้วจิยัไดค้น้ควา้พฒันาขึน้ ท าใหน้ักศกึษาความรูค้วาม เขา้ใจ
มากขึน้และไดม้ปีระสทิธภิาพ ดงันัน้ผูว้จิยัควรน าการแผนการจดัการเรยีนรู้ วชิา การสื่อสารทาง
การตลาด เรือ่ง แนวคดิเกีย่วกบัการสื่อสารการตลาดไปใชก้บัชัน้อื่นดว้ยหรอืวชิาอื่น  

1.3 จดักลุ่มนักศกึษาใหค้ละความสามารถอย่างชดัเจนตามสาระการเรยีนรูท้ีส่อน เพื่อให้
สมาชกิเกดิพฤติกรรมกลุ่มร่วมมอืในการเรยีนรู้ที่มปีระสทิธภิาพและเกดิประสทิธผิลสูงสุดต่อการ
เรยีนการสอน  

 
2. ขอ้เสนอแนะในการศกึษาคน้ควา้ครัง้ต่อไป  

2.1 ควรมกีารศกึษาการจดักจิกรรมการเรยีนรูแ้บบกลุ่มร่วมมอื ในการเรยีนรูใ้น เนื้อหาอื่น 
หรอืระดบัชัน้อื่นๆ  

2.2 ควรมกีารเปรยีบเทยีบแผนการจดักจิกรรมการเรยีนรูท้ีพ่ฒันาขึน้ไปสอนเปรยีบเทยีบ
กบัวธิสีอนอื่นๆ ในเนื้อหาเดยีวกนัและชัน้เดยีวกนั เพื่อจะไดเ้ป็นการส่งเสรมิและหาแนวทางในการ
ปรบัปรงุพฒันาการจดัการเรยีนการสอนใหม้ปีระสทิธภิาพและ เกดิประสทิธผิล ต่อไป  

2.3 ควรมกีารศกึษาค้นคว้าในเรื่องเดยีวกนันี้  แต่ให้กลุ่มทดลองเปรยีบเทยีบกบั การ
ทดลองสบัเปลีย่นกลุ่มศกึษากบักลุ่มใหม่ไปเรื่อย ๆ เพื่อใหไ้ดผ้ลเปรยีบเทยีบกบัการทดลอง กลุ่ม
เดมิว่ามปีระสทิธภิาพเพิม่ขึน้กว่าเดมิหรอืไม่  
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ภำคผนวก ก 

แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทำงกำรเรียน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทำงกำรเรียนก่อนเรียนและหลงัเรียน  
ค ำช้ีแจง ใหน้กัศกึษาตอบค าถามใหค้รบทุกขอ้ดงัต่อไปนี้(20 คะแนน)  

1. ท าไมธุรกจิจงึตอ้งใหค้วามส าคญักบัการสื่อสารการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 

2. การก าหนดราคาสนิคา้และบรกิารมผีลกระทบอยา่งไรต่อการสื่อสารการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. อะไรเป็นเหตุผลทีท่ าใหน้ักการตลาดจ าเป็นตอ้งวเิคราะหผ์ูร้บัข่าวสาร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

4. จงอธบิายองคป์ระกอบทีส่ าคญัของสถานทีจ่ดัจ าหน่ายทีม่ผีลก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 5. ผูผ้ลติสามารถสื่อความหมายดา้นคุณภาพของสนิคา้และบรกิารใหผู้บ้รโิภคทราบในเรือ่ง
ใด  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำคผนวก ข  
ค่ำดชันีควำมสอดคล้อง ของแบบวดัผลสมัฤทธ์ิทำงกำรเรียน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

ค่ำอ ำนำจจ ำแนก ค่ำดชันีควำมสอดคล้อง ของแบบวดัผลสมัฤทธ์ิทำงกำรเรียน  
 
ข้อสอบข้อท่ี  คนท่ี  

1  
คนท่ี  

2  
คนท่ี  

3  
ค่ำดชันีควำม 

สอดคล้อง (IOC)  
ค่ำสรปุผล  

1  1  1  1  1  ใชไ้ด ้ 

2  0  0  0  0.00  ใชไ้มไ่ด ้ 

3 0  0  1  0.33  ใชไ้มไ่ด ้ 

4  0  0  0  0.00  ใชไ้มไ่ด ้ 

5 0  1  0  1  ใชไ้ด ้ 

6 1  1  1  1  ใชไ้ด ้ 

7 0  0  0  0.00  ใชไ้มไ่ด ้ 

8  1  0  1  0.67  ใชไ้ด ้ 

9  1  1  1  1  ใชไ้ด ้ 

10  1  0  0  0.33  ใชไ้มไ่ด ้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

ประวติัผูวิ้จยั 
 
1. นางสาวชชัสรญั  รอดยิม้ 
2. ต าแหน่ง อาจารย ์สงักดั คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร 
3. ประวตักิารศกึษา 

พ.ศ. 2551 บรหิารธุรกจิดุษฎบีณัฑติ สาขาการตลาด  
มหาวทิยาลยัอสีเทริน์เอเชยี 

พ.ศ. 2543  บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (การจดัการธุรกจิระหว่างประเทศ)  
มหาวทิยาลยัอสีเทริน์เอเชยี 

พ.ศ. 2536 บรหิารธุรกจิบณัฑติ (การบญัช)ี 
มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

4 .ประสบการณ์การท างาน 
2552 - ปจัจบุนั อาจารยป์ระจ า คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร 
2547 - 2552 อาจารยพ์เิศษ คณะวทิยาการจดัการ สาขาวชิาการบญัช ี

มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร 
2548 - 2549 ผูจ้ดัการฝา่ยบญัช ีบรษิทั ยจูซิ ีเอน็จเินียริง่ จ ากดั 
2541 - 2548 อาจารยป์ระจ าคณะบรหิารธุรกจิ สาขา การจดัการธุรกจิระหว่าง

ประเทศ มหาวทิยาลยัอสีเทริน์เอเชยี 
 
 


