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รายนามผู้เช่ียวชาญประเมินแผนการจดัการเรียนรู้ แบบทดสอบวดัผลสัมฤทธ์ิ ทางการ
เรียนแบบสังเกตพฤตกิรรม และแบบสอบถามความพงึพอใจ และกรรมการผู้ทรงคุณวุฒิ 

 
รายนามผู้เช่ียวชาญ 
1. ดร.สิทธิกร สุมาลี 

ศษ.ด. หลกัสูตรและการสอน 
ศษ.ม. การวดัและการประเมินผลการศึกษา 
ศศ.บ. สงัคมวิทยาและมานุษยวิทยา   
ตาํแหน่ง อาจารยป์ระจาํภาควิชาหลกัสูตรและการสอน  
สถานท่ีทาํงาน คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

2. ดร.ปรีดา เบญ็คาร   
วท.ด. การวิจยัพฤติกรรมศาสตร์ประยกุต ์
ค.ม. วิจยัศึกษา 
คบ. การประถมศึกษา 
ตาํแหน่ง อาจารยป์ระจาํภาควิชาการวดัและการประเมินผล 
สถานท่ีทาํงาน คณะครุศาสตร์ มหาวิทยาลยัราชภฎัสงขลา 

3. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ทิพยว์ิมล วงัแกว้หิรัญ 
ศศ.ด. หลกัสูตรและการสอน 
ศษ.ม. จิตวิทยาการศึกษา 
ค.บ. ภาษาองักฤษ  
ตาํแหน่ง อาจารยป์ระจาํภาควิชาหลกัสูตรและการสอน 
สถานท่ีทาํงาน คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา 

4. ดร.ชวนพิศ ชุมคง 
ศษ.ด. หลกัสูตรและการสอน 
ศษ.ม. การประถมศึกษา 
ศศ.บ. การประถมศึกษา  
ตาํแหน่ง อาจารยป์ระจาํภาควิชาหลกัสูตรและการสอน 
สถานท่ีทาํงาน คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา 
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5. รศ.ลาํดวน เกษตรสุนทร 

กศ.ม. การอุดมศึกษา 
กศ.บ. สงัคมศึกษา   
ตาํแหน่ง อาจารยป์ระจาํภาควิชาหลกัสูตรและการสอน 
สถานท่ีทาํงาน คณะครุศาสตร์ มหาวิทยาลยัราชภฎัสงขลา 

กรรมการผู้ทรงคุณวุฒิ 
1. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เรวดี กระโหมวงศ ์

กศ.ด. การทดสอบและการวดัผลการศึกษา 
กศ.ม. การวดัผลการศึกษา 
กศ.บ. คณิตศาสตร์ 
ตาํแหน่ง อาจารยป์ระจาํภาควิชาหลกัสูตรและการสอน 
สถานท่ีทาํงาน คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลยัทกัษิณ วิทยาเขตสงขลา 
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ภาคผนวก ข 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 102

วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 
แผนการจดัการเรียนรู้ที ่1 

ช่ือวชิาการขาย 1  รหัสวชิา 2201 – 1004 ระดับช้ันประกาศนียบัตรวชิาชีพปีที ่1 สาขาการขาย 
หน่วยที ่5 ช่ือหน่วย  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ สัปดาห์ที ่1   จํานวน 3 ช่ัวโมง 
 
 
ช่ืองาน/งานทีป่ฏิบตั ิ

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
แนวคดิ 

การนําเสนองานขายสินคา้หรือบริการนั้น  ผูข้ายจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงรายละเอียดในตวั
สินคา้หรือบริการเป็นอย่างดีเสียก่อนท่ีจะถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อจะไดไ้ม่
เกิดความสับสนในคุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการนั้น  ดงันั้น  ในหน่วยน้ีจึงนาํเสนอประเด็นท่ี
สาํคญั ๆ  เก่ียวกบัความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นประโยชน์ในงานขาย 
สาระสําคญั 

นักเรียนรู้และเขา้ใจความหมายของผลิตภณัฑ์ว่าผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้และในอนาคตนกัเรียนเป็นพนกังานขายตอ้งตระหนกัถึงความสาํคญั
ของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์พื่อท่ีจะสามารถถ่ายทอดใหลู้กคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ (ความรู้ ทกัษะ จริยธรรม จรรยาบรรณวชิาชีพ) 

ด้านความรู้  
1.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

 2.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์   
ด้านจริยธรรม 
1.  ความมีวินยั 
2.  ความรับผดิชอบ 
3.  ความซ่ือสัตย ์
4.  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ 
5.  ความสนใจใฝ่รู้ 
6.  ความมีจิตสาธารณะ 
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เนือ้หาสาระ 
1. ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
2. ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

กจิกรรมการเรียนการสอน เทคนิคทีมเกมแข่งขนั (TGT) 
1.  ขั้นนํา 
 1.1 ครูใหน้กัเรียนทาํแบบทดสอบก่อนเรียน หน่วยท่ี 5  เร่ือง ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
 1.2  ครูและนกัเรียนร่วมกนัอภิปรายถึง ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของ
การมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยสงัเกตจากผลิตภณัฑท่ี์อยูร่อบ ๆ ตวันกัเรียน 
 1.3  ครูและนกัเรียนร่วมกนัสนทนาถึง ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของ
การมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์วา่ในชีวิตประจาํวนัของนกัเรียนมีความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์
อยา่งไรบา้ง 
 1.4  ครูทบทวนกระบวนการกลุ่มขณะปฏิบติักิจกรรม 
 1.5  ครูแจง้จุดประสงคก์ารเรียนรู้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ และเกณฑก์ารประเมินผลใน       
การเรียนการสอน เร่ืองความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงนกัเรียนตอ้งบรรลุวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

1.5.1 นกัเรียนรู้และเขา้ใจความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
1.5.2 นกัเรียนรู้และเขา้ใจความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  

2.  ขั้นสอน 
 2.1  ครูใหน้กัเรียนแต่ละคนศึกษาเน้ือหา เร่ืองความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และ
ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ การสอนโดยใช้
โปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์

2.2  ใหน้กัเรียนแต่ละคนทาํกิจกรรมการเรียนรู้จากใบงานท่ี 1 
 2.3  นกัเรียนแต่ละคนตรวจสอบผลการทาํกิจกรรมการเรียนรู้ โดยดูจากเฉลยท่ีครูเตรียมไว ้
3.  ขั้นจัดทมี 
 3.1  ครูแบ่งกลุ่มนกัเรียน กลุ่มละ 4 คน โดยคละนกัเรียนออกเป็นเดก็เก่ง ปานกลาง และ
อ่อน โดยใชส้ดัส่วน 1:2:1 แลว้ใหน้กัเรียนเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม 
 3.2  นกัเรียนแต่ละกลุ่มประเมินความรู้ท่ีไดรั้บจากการศึกษา จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ 
การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองความหมายเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของการมีผลิตภณัฑ ์โดยใหเ้ดก็เก่งอธิบายเพิ่มเติมและตั้งคาํถามกบั
สมาชิก 
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 3.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัพฒันาองคก์รความรู้ของสมาชิก ท่ีไดรั้บจากการศึกษาเพ่ือ
เตรียมการแข่งขนั 
4.  ขั้นการแข่งขัน 
 4.1  ครูจดัโตะ๊แข่งขนัจาํนวน 4 โตะ๊  แต่ละโตะ๊มีผูแ้ข่งขนัจาํนวน 4 คน โดยโตะ๊ท่ี 1 เป็น
เดก็เก่ง โตะ๊ท่ี 2 และ 3 เป็นเดก็ปานกลาง และโตะ๊ท่ี 4 เป็นเดก็อ่อน 
 4.2  ครูอธิบายรายละเอียดถึงการแข่งขนัแต่ละโตะ๊ ซ่ึงในแต่ละโตะ๊จะมีแบบทดสอบ
จาํนวน 10 ขอ้ ใหน้กัเรียนพจิารณาร่วมกบัสมาชิกภายในกลุ่มกนัเองวา่ โตะ๊ใดสมควรส่งใครเขา้
ร่วมแข่งขนั 
 4.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มส่งตวัแทนไปแข่งขนัตามโตะ๊ต่าง ๆ  
 4.4  ใหน้กัเรียนแต่ละโตะ๊ตรวจสอบผลการแข่งขนักบัเฉลย และจดัลาํดบัผลการแข่งขนั
เป็นคะแนน แลว้นาํคะแนนกลบัสู่กลุ่มเดิม 
 4.5  เลขานุการกลุ่มรวมคะแนนของสมาชิกในกลุ่ม ประธานนาํเสนอคะแนนหนา้ชั้น 
 4.6  ครูใหร้างวลักลุ่มท่ีไดค้ะแนนรวมสูงสุดเป็นกลุ่มชนะเลิศ 
5.  ขั้นสรุป 
 นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัสรุปผลการทาํแบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั โดยใหต้วัแทน
ออกไปแข่งขนันาํเสนอต่อสมาชิก  และนกัเรียนแต่ละคนสรุปเน้ือหาลงในสมุด 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือตาํรา 
2. ใบความรู้ท่ี 1 เร่ือง ความหมายของผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของการมีความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
3. ใบงานท่ี 1 เร่ือง ผลิตภณัฑน์ั้นสาํคญัไฉน 
4. การสอนเน้ือหาโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point 
5. ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์
6. แบบทดสอบประจาํโตะ๊แข่งขนั จาํนวน 4 โตะ๊ 

การประเมินผล 
 1.  ส่ิงทีต้่องวดัและประเมินผล 
  1.1 ดา้นความรู้ ดา้นทกัษะ เร่ืองความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญั
ของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
  1.2 กระบวนการกลุ่ม 
  



 105

2.  วธีิการประเมิน 
  2.1 ทดสอบความรู้เร่ือง ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของการมี
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ โดยใชใ้บงาน  และคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ประเมิน 
  3.1 ใบงานท่ี 1 (รายบุคคล) 
  3.2 แบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั จาํนวน 10 ขอ้ (แข่งขนัเป็นกลุ่ม) 
4.  เกณฑ์การประเมิน 
  4.1 นกัเรียนทาํใบงานท่ี 1 ไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.2 นกัเรียนทาํแบบทดสอบไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนกลุ่ม) 
บันทกึผลหลงัการจัดการเรียนรู้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
ปัญหาข้อเสนอแนะ 

1............................................................................................................................................. 
2............................................................................................................................................. 
3............................................................................................................................................. 
4............................................................................................................................................. 
5............................................................................................................................................. 

 
(ลงช่ือ)................................................................ 

(นางสาวจรรจิรา  สมานเดชา) 
    ครูผูส้อน 

วนัท่ี.................................................................... 
  
 
 
 



 106

เนือ้หา 
ความหมายเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ ์ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาด  เพื่อการรู้จกั  การเป็นเจา้ของ  การใช้
หรือการบริโภค  และสามารถสนองความพึงพอใจ  ความจาํเป็นและความตอ้งการตลาดได ้ (Kolter  
and  Armstrong  1999: 238)  จากขอ้ความน้ีจะเห็นไดว้า่  ส่ิงสาํคญัสาํหรับผลิตภณัฑ ์ คือ 
ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อ  ดงันั้นจึงถือวา่ธุรกิจจะขายผลประโยชน์ตวั
ผลิตภณัฑไ์ม่ใช่ขายตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งเดียว 
ความสําคญัของการมีความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น  นั้นมีความสัมพนัธ์ต่อพนกังานขายเป็นอย่างมาก  เพราะทาํ
ให้การขายผลิตภณัฑมี์ประสิทธิภาพท่ีดีข้ึน  หากพนกังานขายมีความรู้ในตวัของผลิตภณัฑท่ี์ดีพอ
ในการถ่ายทอดไปยงัผูบ้ริโภค 

ความรู้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์พนกังานจาํเป็นตอ้งศึกษาเน่ืองจากสาเหตุต่าง ๆ ดงัน้ี 
1.  สามารถตอบขอ้ซักถามของลูกคา้ได ้ พนักงานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ย่อม

สามารถนาํเสนองานขายท่ีดีได ้ และสามารถตอบคาํถามของลูกคา้ไดอี้กดว้ยหากลูกคา้มีขอ้สงสัย
จะซกัถาม  ดงันั้น  พนักงานขายท่ีดีจึงตอ้งจดัเตรียมขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองจะ
นาํไปเสนอใหก้บัลูกคา้  เพื่อทาํใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑแ์ละตวัพนกังานขายเอง 

2.  เกิดความเช่ือมัน่และสร้างความกระตือรือร้น  พนกังานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
มากเท่าใดก็ย่อมสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัตนเองและลูกคา้อีกดว้ย  นอกจากน้ียงัทาํให้เกิดความ
กระตือรือร้นในการท่ีจะเสนองานขายใหก้บัลูกคา้อีกดว้ย 

3.  ช่วยให้การขายมีชีวิตชีวามากข้ึน  พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑย์อ่มเป็นการ
เตรียมความพร้อมเสมอในการเสนอขายสินคา้  ทาํให้เกิดความลงัเล  และการดาํเนินงานขายก็
เป็นไปอยา่งมีชีวิตชีวามากยิง่ข้ึน  พนกังานขายท่ีมีประสบการณ์และมีความสามารถสูงจะทาํใหก้าร
ขายประสบผลสาํเร็จและทาํใหข้ายสินคา้ไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว 

4.  ทาํให้การเสนองานขายเกิดความสมบูรณ์  เน่ืองจากพนกังานขายสามารถเรียบเรียงคาํ
พูดในการขายและตอบคาํถามให้ไดเ้ป็นอย่างดี  จึงเป็นส่ิงจูงใจทาํให้ลูกคา้ตอ้งการสนทนาดว้ย  
ดงันั้นการเสนองานขายจะเกิดความสมบูรณ์ได ้ เม่ือพนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เป็น
อยา่งดี 

5.  ทาํให้การทาํงานสนุกสนาน  เม่ือพนกังานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี
จะทาํใหส้นุกกบัการทาํงาน  เพราะการสนทนากบัลูกคา้ 
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6.  ไดรั้บการสนับสนุนในการทาํงาน  เน่ืองจากพนักงานขายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็น
อย่างดี  ย่อมทาํให้การทาํงานประสบผลสาํเร็จตามเป้าหมายของกิจการ  ผลท่ีพนกังานขายไดรั้บก็
คือ  การได้รับการส่งเสริมสนับสนุนในการเล่ือนขั้น  เล่ือนตาํแหน่งในการทาํงานให้สูงข้ึน  
ผู ้บริหารเกิดความพึงพอใจท่ีพนักงานมีความรู้ความสามารถ   ทําให้การเสนองานขายมี
ประสิทธิภาพและมีผลดีต่อองคก์รธุรกิจดว้ย 
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วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 
แผนการจดัการเรียนรู้ที ่2 

ช่ือวชิาการขาย 1  รหัสวชิา 2201 – 1004 ระดับช้ันประกาศนียบัตรวชิาชีพปีที ่1 สาขาการขาย 
หน่วยที ่5 ช่ือหน่วย  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ สัปดาห์ที ่2   จํานวน 3 ช่ัวโมง 
 
 
ช่ืองาน/งานทีป่ฏิบตั ิ

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
แนวคดิ 

การนําเสนองานขายสินคา้หรือบริการนั้น  ผูข้ายจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงรายละเอียดในตวั
สินคา้หรือบริการเป็นอย่างดีเสียก่อนท่ีจะถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อจะไดไ้ม่
เกิดความสับสนในคุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการนั้น  ดงันั้น  ในหน่วยน้ีจึงนาํเสนอประเด็นท่ี
สาํคญั ๆ  เก่ียวกบัความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นประโยชน์ในงานขาย 
สาระสําคญั 

นักเรียนรู้และเขา้ใจ  สามารถอธิบาย  วิเคราะห์  และเห็นความสําคญัของรายละเอียด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละประเภทของผลิตภณัฑ์ได ้ ซ่ึงพนักงานขายตอ้งมีความพร้อมท่ีจะขาย  คือ  
ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอย่างละเอียด  เพราะผลิตภณัฑท่ี์วางขายในทอ้งตลาดมี
มากมาย  โดยเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยีสูง  ซ่ึงมีการพฒันาไปอยา่งรวดเร็ว  ดงันั้น  พนกังาน
ขายจึงควรศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละประเภทของผลิตภณัฑ ์
สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ (ความรู้ ทกัษะ จริยธรรม จรรยาบรรณวชิาชีพ) 

ด้านความรู้ ทกัษะ เจตคต ิ
1.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
2.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจประเภทของผลิตภณัฑ ์

 3.  นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้  
4.  นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์ประเภทของผลิตภณัฑไ์ด ้
5.  นกัเรียนเห็นความสาํคญัของรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละประเภทของผลิตภณัฑ ์
ด้านจริยธรรม 
1.  ความมีวินยั 
2.  ความรับผดิชอบ 
3.  ความซ่ือสัตย ์
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4.  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ 
5.  ความสนใจใฝ่รู้ 
6.  ความมีจิตสาธารณะ 

เนือ้หาสาระ 
1. รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
2. ประเภทของผลิตภณัฑ ์

กจิกรรมการเรียนการสอน เทคนิคทีมเกมแข่งขนั  
1.  ขั้นนํา 
 1.1 ครูและนักเรียนร่วมกนัทบทวนเน้ือหาเร่ืองความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  และ
ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ในคาบท่ีแลว้ 
 1.2  ครูและนักเรียนร่วมกนัอภิปรายถึง รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์ โดยอภิปรายจากภาพตวัอยา่งผลิตภณัฑท่ี์ครูและนกัเรียนเตรียมไว ้
 1.3  ครูและนักเรียนร่วมกนัสนทนาถึง รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์ และพนกังานขายท่ีมีความพร้อมในการขายจะตอ้งทราบรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
และประเภทของผลิตภณัฑ ์ อยา่งไรบา้ง 
 1.4  ครูทบทวนกระบวนการกลุ่มขณะปฏิบติักิจกรรม 
 1.5  ครูแจง้จุดประสงคก์ารเรียนรู้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ และเกณฑ์การประเมินผลในการ
เรียนการสอน เร่ืองรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงนกัเรียนตอ้งบรรลุ
วตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

1.5.1 นกัเรียนรู้และเขา้ใจรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
1.5.2 นกัเรียนรู้และเขา้ใจประเภทของผลิตภณัฑ ์
1.5.3 นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้  
1.5.4 นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์ประเภทของผลิตภณัฑไ์ด ้
 
1.5.5 นกัเรียนเห็นความสาํคญัของรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละประเภทของ

ผลิตภณัฑ ์
2.  ขั้นสอน 
 2.1  ครูให้นกัเรียนแต่ละคนศึกษาเน้ือหา รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ภาพ
ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์
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 2.2  ใหน้กัเรียนแต่ละคนทาํกิจกรรมการเรียนรู้จากใบงานท่ี 2 
 2.3  นกัเรียนแต่ละคนตรวจสอบผลการทาํกิจกรรมการเรียนรู้ โดยดูจากเฉลยท่ีครูเตรียมไว ้
3.  ขั้นจัดทมี 
 3.1  ครูแบ่งกลุ่มนักเรียน กลุ่มละ 4 คน โดยคละนักเรียนออกเป็นเด็กเก่ง ปานกลาง และ
อ่อน โดยใชส้ดัส่วน 1:2:1 แลว้ใหน้กัเรียนเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม 
 3.2  นกัเรียนแต่ละกลุ่มประเมินความรู้ท่ีไดรั้บจากการศึกษา จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ 
การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์ ในเร่ืองรายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์  และประเภทของผลิตภณัฑ ์โดยใหเ้ดก็เก่งอธิบายเพิ่มเติมและตั้งคาํถามกบัสมาชิก 
 3.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัพฒันาองคก์รความรู้ของสมาชิก ท่ีไดรั้บจากการศึกษาเพ่ือ
เตรียมการแข่งขนั 
4.  ขั้นการแข่งขัน 
 4.1  ครูจดัโต๊ะแข่งขนัจาํนวน 4 โต๊ะ  แต่ละโต๊ะมีผูแ้ข่งขนัจาํนวน 4 คน โดยโต๊ะท่ี 1 เป็น
เดก็เก่ง โตะ๊ท่ี 2 และ 3 เป็นเดก็ปานกลาง และโตะ๊ท่ี 4 เป็นเดก็อ่อน 
 4.2  ครูอธิบายรายละเอียดถึงการแข่งขนัแต่ละโต๊ะ ซ่ึงในแต่ละโต๊ะจะมีแบบทดสอบ
จาํนวน 10 ขอ้ ให้นักเรียนพิจารณาร่วมกบัสมาชิกภายในกลุ่มกนัเองว่า โต๊ะใดสมควรส่งใครเขา้
ร่วมแข่งขนั 
 4.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มส่งตวัแทนไปแข่งขนัตามโตะ๊ต่าง ๆ  
 4.4  ให้นักเรียนแต่ละโต๊ะตรวจสอบผลการแข่งขนักบัเฉลย และจดัลาํดบัผลการแข่งขนั
เป็นคะแนน แลว้นาํคะแนนกลบัสู่กลุ่มเดิม 
 4.5  เลขานุการกลุ่มรวมคะแนนของสมาชิกในกลุ่ม ประธานนาํเสนอคะแนนหนา้ชั้น 
 4.6  ครูใหร้างวลักลุ่มท่ีไดค้ะแนนรวมสูงสุดเป็นกลุ่มชนะเลิศ 
5.  ขั้นสรุป 
 นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัสรุปผลการทาํแบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั โดยใหต้วัแทน
ออกไปแข่งขนันาํเสนอต่อสมาชิก  และนกัเรียนแต่ละคนสรุปเน้ือหาลงในสมุด 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือตาํรา 
2. ใบความรู้ท่ี 2 เร่ือง รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของผลิตภณัฑ ์ใบงาน

ท่ี 2 เร่ือง  รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของผลิตภณัฑ ์ 
3. การสอนเน้ือหาโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point 
4. ภาพตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์
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5. แบบทดสอบประจาํโตะ๊แข่งขนั จาํนวน 4 โตะ๊ 
การประเมินผล 
 1.  ส่ิงทีต้่องวดัและประเมินผล 
  1.1 ดา้นความรู้ ดา้นทกัษะ และดา้นเจตคติ รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และ
ประเภทของผลิตภณัฑ ์
  1.2 กระบวนการกลุ่ม 
 2.  วธีิการประเมิน 
  2.1 ทดสอบความรู้เร่ือง รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์โดยใชใ้บงาน  และคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
 3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ประเมิน 
  3.1 ใบงานท่ี 2  (รายบุคคล) 
  3.2 แบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั จาํนวน 10 ขอ้ (แข่งขนัเป็นกลุ่ม) 
 4.  เกณฑ์การประเมิน 
  4.1 นกัเรียนทาํใบงานท่ี 2 ไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.2 นกัเรียนทาํแบบทดสอบไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนกลุ่ม) 
บันทกึผลหลงัการจัดการเรียนรู้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................ 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................ 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................ 
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ปัญหาข้อเสนอแนะ 

1............................................................................................................................................. 
2............................................................................................................................................. 
3............................................................................................................................................. 
4............................................................................................................................................. 
5............................................................................................................................................. 

 
(ลงช่ือ)................................................................ 

(นางสาวจรรจิรา  สมานเดชา) 
    ครูผูส้อน 

วนัท่ี.................................................................... 

 
เนือ้หา 

รายละเอยีดเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ 
พนักงานขายตอ้งมีความพร้อมท่ีจะขาย  คือ  ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย

อยา่งละเอียด  เพราะผลิตภณัฑท่ี์วางขายในทอ้งตลาดมีมากมาย  โดยเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยี
สูง  ซ่ึงมีการพฒันาไปอย่างรวดเร็ว  ดงันั้น  พนักงานจึงควรศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ดงัต่อไปน้ี 
1.  ประวตัิของผลติภัณฑ์ 

พนกังานขายตอ้งทาํการศึกษาประวติัความเป็นมาของผลิตภณัฑ ์ เพราะถือว่าเป็นส่ิงสาํคญั
ประการหน่ึง  เน่ืองจากพนกังานขายตอ้งนาํรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัประวติัของผลิตภณัฑไ์ป
เสนอขายหรือช่วยเรียกร้องความสนใจจากลูกคา้  ทาํใหลู้กคา้เกิดความภาคภูมิใจท่ีจะไดค้รอบครอง
ตวัผลิตภณัฑ ์  ผลิตภณัฑบ์างชนิดมีลกัษณะท่ีน่าสนใจและมีประวติัความเป็นมาเป็นท่ีดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้ได ้ เช่น  ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพ  ท่ีประวติัความเป็นมาเคยใชม้าตั้งแต่สมยั
โบราณจนกระทัง่ในปัจจุบนัไดมี้การเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ใหม่เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัชีวิตและความ
เป็นอยูใ่นสงัคมสมยัใหม่  เป็นตน้  (สารสกดั  ฝักสม้แขก  ชาลดไขมนั  ฯลฯ) 
2.  ส่วนประกอบของผลติภณัฑ์ 

เน่ืองจากส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์ หมายถึง  วตัถุดิบท่ีนาํมาใชผ้ลิตซ่ึงจะบอก
รายละเอียดของคุณภาพผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เพือ่ใหลู้กคา้เกิดความเช่ือถือในผลิตภณัฑน์ั้น  เช่น  บอก
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ส่วนผสมของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคุณภาพ  ท่ีมีสารสกดัจากธรรมชาติไม่เกิดโทษต่อผูใ้ช ้ 
ผูบ้ริโภค  เป็นตน้ 
3.  กรรมวธีิการผลติหรือกระบวนการผลติ   

เน่ืองจากพนกังานขายควรศึกษาถึงกรรมวิธีการผลิตสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ตนรับผิดชอบ
อยูอ่ยา่งละเอียด  เพราะกรรมวิธีการผลิตจะทาํให้พนกังานขายเกิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑไ์ด้
มากข้ึน  รายละเอียดท่ีพนกังานขายตอ้งศึกษาเช่นกรรมวิธีพิเศษท่ีใชใ้นการผลิต  ขั้นตอนต่าง ๆ ใน
การผลิต  ซ่ึงความรู้เหล่าน้ีพนกังานขายไดม้าจากการศึกษาและเยีย่มชมกรรมวิธีการผลิตในโรงงาน  
หรือจากการซักถามจากบุคคลท่ีรับผิดชอบโดยตรงกบัการผลิตและศึกษาจากคู่มือสินคา้เป็นตน้  
เม่ือพนักงานขายไดรั้บความรู้ต่าง ๆ เหล่าน้ีแลว้ควรทาํความเขา้ใจและจดจาํเฉพาะท่ีสําคญั  เพื่อ
นาํไปเป็นจุดขาย 
4.  รูปร่างของผลติภณัฑ์ 

เน่ืองจากลูกคา้ในปัจจุบนัจะซ้ือผลิตภณัฑ์อะไร  ส่วนใหญ่จะให้ความสนใจไปท่ีรูปร่าง  
ลกัษณะ  ขนาด  สีสนัของตวัผลิตภณัฑน์ั้น  ตอ้งมีจุดเด่นท่ีสาํคญัสมารถดึงดูดความสนใจไปยงัผูซ้ื้อ
ในตลาดได ้ พนักงานขายจึงตอ้งมีความรู้ดา้นศิลปะบา้ง  เพื่อเสนองานขายไปยงัลูกคา้ไดอ้ย่าง
แนบเนียนและมัน่ใจ  ทาํใหลู้กคา้เกิดการยอมรับในตวัผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน 
5.  คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

เน่ืองจากลูกคา้ในปัจจุบนัมกัจะใหค้วามสาํคญัท่ีคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ ดงันั้นพนกังาน
ขายจึงตอ้งไปศึกษาความรู้ท่ีเป็นประโยชนเ์ก่ียวกบัคุณภาพของผลิตภณัฑน์ั้น  อาจจะศึกษาจาก
เอกสารคู่มือหรือสอบถามจากผูรู้้ในดา้นฝ่ายผลิตเพื่อนาํมาถ่ายทอดใหก้บัลูกคา้ได ้ เช่น  คุณภาพ
ของวตัถุดิบ  คุณภาพดา้นการใชง้าน  การรับรองคุณภาพมาตรฐานหรือรับรองคุณภาพ  เป็นตน้ 
6. วธีิการใช้และการระวงัรักษาผลติภัณฑ์ 

พนกังานขายตอ้งทราบวิธีการใชผ้ลิตภณัฑ ์ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ การดูแลรักษา
ผลิตภณัฑ ์ เพือ่ท่ีจะถ่ายทอดไปยงัลูกคา้  ลูกคา้จะไดเ้กิดความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ ์ ไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง  ดงันั้นจึงเป็นหนา้ท่ีอยา่งหน่ึงท่ีพนกังานขายตอ้งสามารถอธิบายใหลู้กคา้เขา้ใจไดแ้ละ
พร้อมท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นอีกประการหน่ึง  เน่ืองจากผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดมีคุณสมบติัท่ี
แตกต่างกนั  ตั้งแต่ส่วนประกอบกรรมวิธีและการดูแลรักษา  เพื่อผลประโยชน์ของลูกคา้โดยตรง
พนกังานขายจึงตอ้งศึกษาส่ิงเหล่าน้ีใหดี้  เพื่อถ่ายทอดไปยงัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
7.  ประโยชน์ของผลติภณัฑ์ 

พนกังานขายควรตอ้งแสวงหาความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑว์า่มีประโยชน์อยา่งไรบา้งท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้พราะสาเหตุหน่ึงท่ีทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ  คือ  ประโยชน์ท่ี
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จะไดรั้บจากผลิตภณัฑช์นิดนั้น  เช่น  โทรศพัทมื์อถือ  ใชส่ื้อสารไดอ้ยา่งสะดวกสบายทุกสถานท่ี  
ทุกเวลา  ติดต่องานไดใ้นช่วงท่ีสาํคญัช่วยเหลือคุณไดใ้นยามฉุกเฉิน  เป็นตน้ 
8.  บริการทีลู่กค้าจะได้รับ 

เน่ืองจากการบริการหลงัการขายเป็นจุดขายท่ีสาํคญัอีกประการหน่ึงท่ีพนกังานขายจะตอ้ง
ศึกษาเรียนรู้ว่านโยบายการให้บริการหลังการขายมีอะไรบ้าง  ใช้ระยะเวลาเท่าใด  เช่นการ
รับประกนัซ่อมฟรีนานก่ีเดือน  ขนส่ง  หลงัจากตดัสินใจซ้ือสินคา้แลว้  การประกนัคืนเงิน  ฯลฯ  
ดงันั้น  พนกังานขายตอ้งทราบบริการเหล่าน้ีเพื่อนาํไปเสนอใหก้บัลูกคา้ไดท้ราบ 

 

ประเภทของผลติภณัฑ์ 
 

การจัดประเภทของผลติภัณฑ์ 
การจดัประเภทของผลิตภณัฑจ์ะจดัตามเกณฑข์องวตัถุประสงคใ์นการซ้ือไปใชข้องลูกคา้

โดยจดัแบ่งออกเป็น  2  ประเภทใหญ่ ๆ  ดว้ยกนั  คือ  ผลิตภณัฑบ์ริโภค แลผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 
1.  ผลิตภณัฑบ์ริโภค  (Consumer  Product)  หมายถึง  ผลิตภณัฑ ์ (สินคา้หรือบริการ)  ท่ี

ซ้ือมาโดยผูบ้ริโภคในขั้นสุดทา้ย  (End  User)  มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือไปใชเ้พื่อบริโภคโดย
ส่วนตวัหรือซ้ือมาเพ่ือบริโภคในหน่วยของครัวเรือน  เป็นตน้ 

2. ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม  (Industrial  Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีบุคคลหรือ
องคก์รธุรกิจซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิต  แปรรูป  หรือใชใ้นการประกอบธุรกิจ  ซ่ึงผูซ้ื้อส่วน
ใหญ่จะเป็นผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  (Industrial  User) 

ผลติภณัฑ์เพือ่การบริโภค  (Consumer  Product) 
1.  ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ  (Convenience  Product)  หมายถึง  ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการ

ซ้ือบ่อยคร้ัง  เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาสูงไม่มากนัก  ผลิตภัณฑ์สามารถใช้ทดแทนกันได้  เช่น  
ผงซกัฟอก  สบู่  นํ้ายาลา้งจาน  ยาสีฟัน  แชมพสูระผม  เป็นตน้ 

2  ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ  (Shopping  Product)    หมายถึง  ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบติัต่าง ๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ  เช่น  เส้ือผา้  กระเป๋า  รองเทา้ เป็นตน้ 

3.  ผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือ  (Specialty  Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีมีลกัษณะเป็น
เอกลกัษณ์ฉพาะตวั  เนน้ช่ือเสียงตรายีห่อ้  ผูซ้ื้อใชค้วามพยายามในการซ้ือสินคา้โดยส่วนมากสินคา้
ประเภทน้ีผูบ้ริโภคจะมีความจงรักภกัดีในตวัสินคา้สูงมาก  เช่น  เคร่ืองประดบั  เคร่ืองแต่งกาย  ท่ี
เนน้ตรายีห่อ้  อาหารเสริมสุขภาพ  เคร่ืองบนัทึกเสียงท่ีเนน้ตรายีห่อ้  เป็นตน้ 
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4.  ผลิตภณัฑท่ี์ไม่แสวงซ้ือ  (Unsought  Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภค
อาจจะรู้หรือไม่รู้จักก็ได้  เช่น  ผลิตภัณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่เห็นความจาํเป็นหรือยงัไม่ตอ้งการใช ้ 
(ประกนัชีวิต  เคร่ืองทาํนํ้าแร่  สารุนุกรม  ฯลฯ) 

ผลติภณัฑ์เพือ่การอุตสาหกรรม  (Industrial  Product) 
1.  วตัถุดิบ  (Raw  Materials)  หมายถึง  สินคา้ท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติ  หรือเกิดจากการทาํ

เกษตรกรรม  เช่น  ป่าไม ้ แร่ธาตุ  ดิน  ทราย  ผกั  ผลไม ้ สตัวเ์ล้ียง  เป็นตน้ 
2.  วสัดุช้ินส่วน  (Fabricating  Materials  and  Part)  หมายถึง  ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมท่ี

เป็นช้ินส่วนสําหรับผลิตภณัฑ์สําเร็จรูป  วสัดุประกอบจะกลายเป็นส่วนหน่ึงของผลิตภณัฑ์  เช่น  
แผน่ยางพารา  ดา้ย  แป้ง  ช้ินส่วนประกอบ  ซ่ึงจะนาํไปทาํเป็นยางรถยนต ์ และอะไหล่รถยนต ์ จะ
ไม่มีการเปล่ียนแปลงรูปร่างสู่กระบวนการผลิต 

3.  ส่ิงติดตั้ง  (Installations)  หมายถึง  สินคา้ประเภททุน  (Capital  Item)  มีความสาํคญัใน
กระบวนการผลบิต  มีอายกุารใชง้านนาน  มูลค่าสูง  เช่น  เคร่ืองจกัร  อาคาร  ฯลฯ 

4.  อุปกรณ์ประกอบ  (Accessory Equipment)  หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประกอบการ
ดาํเนินการผลิต  โดยไม่เก่ียวกบักระบวนการผลิต  เช่น  เคร่ืองถ่ายเอกสาร  เคร่ืองพิมพดี์ด  โทรสาร  
โตะ๊  เกา้อ้ี  ฯลฯ 

5.  วสัดุส้ินเปลือง  (Operating Supplies) หมายถึง สินคา้ท่ีใชใ้นการดาํเนินงานซ่ึงมีอายกุาร
ใชง้านส้ัน  มูลค่าตํ่า  ผูซ้ื้อใชค้วามพยายามในการซ้ือน้อย  เช่น  กระดาษ  แฟ้ม  วสัดุสํานักงาน  
วสัดุบาํรุงรักษา  ฯลฯ 

6.  บริการ  (Service) หมายถึง ธุรกิจท่ีสร้างความสะดวกสบาย  ไม่มีตวัตน  ไม่สามารถจบั
ตอ้งได ้ เช่น  บริการขนส่งสินคา้  บริการโฆษณา  สาํนกังานกฎหมาย  เป็นตน้ 

 
ส่วนประสมผลติภณัฑ์ 

Product  Mix  หมายถึง  กลุ่มของผลิตภณัฑ์ทั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ในส่วน
ประสมผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ย  สายผลิตภณัฑแ์ละรายการผลิตภณัฑ ์ โดยมีลกัษณะดงัน้ี 

1.  สายผลิตภณัฑ ์ (Product Line)  หมายถึง  การจดักลุ่มของผลิตภณัฑท่ี์มีความสัมพนัธ์
กนัอย่างใกลชิ้ด  มีลกัษณะคลา้ยคลึงกัน  มีการใช้งานคลา้ยกนั  ขายให้กบัลูกคา้กลุ่มเดียวกนัมี
ช่องทางในการกระจายสินคา้คลา้ยกนั  เช่น  ร้านขายรองเทา้  มีสายผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยรองเทา้
เดก็  รองเทา้สุภาพสตรี  และรองเทา้สุภาพบุรุษ  เป็นตน้ 

2.  รายการผลิตภณัฑ ์ (Product Item)  หมายถึง  ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่างกนัภายในสาย
ผลิตภณัฑ ์ หรือรายละเอียดปลีกยอ่ยในสายผลิตภณัฑ ์ เช่น  ขนาด  ราคา  รูปร่าง  เป็นตน้ 
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วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 
แผนการจดัการเรียนรู้ที ่3 

ช่ือวชิาการขาย 1  รหัสวชิา 2201 – 1004 ระดับช้ันประกาศนียบัตรวชิาชีพปีที ่1 สาขาการขาย 
หน่วยที ่5 ช่ือหน่วย  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ สัปดาห์ที ่3   จํานวน 3 ช่ัวโมง 
 
 
ช่ืองาน/งานทีป่ฏิบตั ิ

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
แนวคดิ 

การนําเสนองานขายสินคา้หรือบริการนั้น  ผูข้ายจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงรายละเอียดในตวั
สินคา้หรือบริการเป็นอย่างดีเสียก่อนท่ีจะถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อจะไดไ้ม่
เกิดความสับสนในคุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการนั้น  ดงันั้น  ในหน่วยน้ีจึงนาํเสนอประเด็นท่ี
สาํคญั ๆ  เก่ียวกบัความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นประโยชน์ในงานขาย 
สาระสําคญั 

นกัเรียนรู้และเขา้ใจ  สามารถอธิบาย  วิเคราะห์  และเห็นความสาํคญัของส่วนประสมของ
ผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงพนกังานขายตอ้งมีความรู้และเห็นความสาํคญัของ
การมีความรู้เก่ียวกบักลุ่มของผลิตภณัฑ์ทั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการ
เสนอขายสินคา้ให้กับลูกคา้  อีกทั้งพนักงานขายตอ้งมีความรู้ท่ีจะพิจารณาถึงคุณลกัษณะและ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดได ้
สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ (ความรู้ ทกัษะ จริยธรรม จรรยาบรรณวชิาชีพ) 

ด้านความรู้ ทกัษะ เจตคต ิ
1.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์
2.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
3.  นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์ส่วนประสมของผลิตภณัฑไ์ด ้
4.  นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์องคป์ระกอบของผลิตภณัฑไ์ด ้
ด้านจริยธรรม 
1.  ความมีวินยั 
2.  ความรับผดิชอบ 
3.  ความซ่ือสัตย ์
4.  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ 
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5.  ความสนใจใฝ่รู้ 
6.  ความมีจิตสาธารณะ 

เนือ้หาสาระ 
1. ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์
2. องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

กจิกรรมการเรียนการสอน เทคนิคทีมเกมแข่งขนั  
1.  ขั้นนํา 
 1.1 ครูและนกัเรียนร่วมกนัทบทวนเน้ือหาเร่ืองรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภท
ของผลิตภณัฑ ์  ในคาบท่ีแลว้ 
 1.2  ครูและนกัเรียนร่วมกนัอภิปรายถึง ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ์   โดยอภิปรายจากภาพตวัอย่างผลิตภณัฑ์และแผ่นพบัโฆษณาสินคา้ท่ีครูและนักเรียน
เตรียมไว ้

1.3  ครูและนกัเรียนร่วมกนัสนทนาถึง ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ์  ซ่ึงพนักงานขายตอ้งมีความรู้และเห็นความสําคญัของการมีความรู้เก่ียวกบักลุ่มของ
ผลิตภณัฑท์ั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการเสนอขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้  อีก
ทั้งพนักงานขายตอ้งมีความรู้ท่ีจะพิจารณาถึงคุณลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดได ้
 1.4  ครูทบทวนกระบวนการกลุ่มขณะปฏิบติักิจกรรม 
 1.5  ครูแจ้งจุดประสงค์การเรียนรู้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ และเกณฑ์การประเมินผลใน       
การเรียนการสอน เร่ืองส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์  ซ่ึงนกัเรียน
ตอ้งบรรลุวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

1.5.1 นกัเรียนรู้และเขา้ใจส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์
1.5.2 นกัเรียนรู้และเขา้ใจองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
1.5.3 นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์ส่วนประสมของผลิตภณัฑไ์ด ้
1.5.4 นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์องคป์ระกอบของผลิตภณัฑไ์ด ้

2.  ขั้นสอน 
 2.1  ครูให้นักเรียนแต่ละคนศึกษาเน้ือหา ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์  และองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์  จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /
ภาพตวัอยา่งผลิตภณัฑ/์แผน่พบัโฆษณาสินคา้ 
 2.2  ใหน้กัเรียนแต่ละคนทาํกิจกรรมการเรียนรู้จากใบงานท่ี 3 
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 2.3  นกัเรียนแต่ละคนตรวจสอบผลการทาํกิจกรรมการเรียนรู้ โดยดูจากเฉลยท่ีครูเตรียมไว ้
3.  ขั้นจัดทมี 
 3.1  ครูแบ่งกลุ่มนักเรียน กลุ่มละ 4 คน โดยคละนักเรียนออกเป็นเด็กเก่ง ปานกลาง และ
อ่อน โดยใชส้ดัส่วน 1:2:1 แลว้ใหน้กัเรียนเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม 
 3.2  นกัเรียนแต่ละกลุ่มประเมินความรู้ท่ีไดรั้บจากการศึกษา จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ 
การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ/์แผน่พบัโฆษณาสินคา้ ใน
เร่ืองส่วนประสมของผลิตภณัฑ์  และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์  โดยให้เด็กเก่งอธิบายเพิ่มเติม
และตั้งคาํถามกบัสมาชิก 
 3.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัพฒันาองคก์รความรู้ของสมาชิก ท่ีไดรั้บจากการศึกษาเพ่ือ
เตรียมการแข่งขนั 
4.  ขั้นการแข่งขัน 
 4.1  ครูจดัโต๊ะแข่งขนัจาํนวน 4 โต๊ะ  แต่ละโต๊ะมีผูแ้ข่งขนัจาํนวน 4 คน โดยโต๊ะท่ี 1 เป็น
เดก็เก่ง โตะ๊ท่ี 2 และ 3 เป็นเดก็ปานกลาง และโตะ๊ท่ี 4 เป็นเดก็อ่อน 
 4.2  ครูอธิบายรายละเอียดถึงการแข่งขนัแต่ละโต๊ะ ซ่ึงในแต่ละโต๊ะจะมีแบบทดสอบ
จาํนวน 10 ขอ้ ให้นักเรียนพิจารณาร่วมกบัสมาชิกภายในกลุ่มกนัเองว่า โต๊ะใดสมควรส่งใครเขา้
ร่วมแข่งขนั 
 4.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มส่งตวัแทนไปแข่งขนัตามโตะ๊ต่าง ๆ  
 4.4  ให้นักเรียนแต่ละโต๊ะตรวจสอบผลการแข่งขนักบัเฉลย และจดัลาํดบัผลการแข่งขนั
เป็นคะแนน แลว้นาํคะแนนกลบัสู่กลุ่มเดิม 
 4.5  เลขานุการกลุ่มรวมคะแนนของสมาชิกในกลุ่ม ประธานนาํเสนอคะแนนหนา้ชั้น 
 4.6  ครูใหร้างวลักลุ่มท่ีไดค้ะแนนรวมสูงสุดเป็นกลุ่มชนะเลิศ 
5.  ขั้นสรุป 
 นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัสรุปผลการทาํแบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั โดยใหต้วัแทน
ออกไปแข่งขนันาํเสนอต่อสมาชิก  และนกัเรียนแต่ละคนสรุปเน้ือหาลงในสมุด 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือตาํรา 
2. ใบความรู้ท่ี 3 เร่ือง ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์      

ใบงานท่ี 3 เร่ือง  ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์   
3. การสอนเน้ือหาโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point 
4. ภาพตวัอยา่งผลิตภณัฑ/์แผน่พบัโฆษณาสินคา้ 
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5. แบบทดสอบประจาํโตะ๊แข่งขนั จาํนวน 4 โตะ๊ 
การประเมินผล 
 1.  ส่ิงทีต้่องวดัและประเมินผล 
  1.1 ดา้นความรู้ ดา้นทกัษะ ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์     

1.2 กระบวนการกลุ่ม 
 2.  วธีิการประเมิน 
  2.1 ทดสอบความรู้เร่ือง ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑโ์ดยใชใ้บงาน  และคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
 3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ประเมิน 
  3.1 ใบงานท่ี 3  (รายบุคคล) 
  3.2 แบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั จาํนวน 10 ขอ้ (แข่งขนัเป็นกลุ่ม) 
 4.  เกณฑ์การประเมิน 
  4.1 นกัเรียนทาํใบงานท่ี 3 ไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.2 นกัเรียนทาํแบบทดสอบไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนกลุ่ม) 
บันทกึผลหลงัการจัดการเรียนรู้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
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.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
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ปัญหาข้อเสนอแนะ 
1............................................................................................................................................. 
2............................................................................................................................................. 
3............................................................................................................................................. 
4............................................................................................................................................. 
5............................................................................................................................................. 

 
(ลงช่ือ)................................................................ 

(นางสาวจรรจิรา  สมานเดชา) 
    ครูผูส้อน 

วนัท่ี.................................................................... 

 
เนือ้หา 

ส่วนประสมผลติภัณฑ์ 
Product Mix  หมายถึง กลุ่มของผลิตภณัฑท์ั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ในส่วนประสม

ผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ย  สายผลิตภณัฑแ์ละรายการผลิตภณัฑ ์ โดยมีลกัษณะดงัน้ี 
1.  สายผลิตภณัฑ ์ (Product Line)  หมายถึง การจดักลุ่มของผลิตภณัฑท่ี์มีความสัมพนัธ์กนั

อยา่งใกลชิ้ด  มีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั  มีการใชง้านคลา้ยกนั  ขายใหก้บัลูกคา้กลุ่มเดียวกนัมีช่องทาง
ในการกระจายสินคา้คลา้ยกนั  เช่น  ร้านขายรองเทา้  มีสายผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยรองเทา้เด็ก  
รองเทา้สุภาพสตรี  และรองเทา้สุภาพบุรุษ  เป็นตน้ 

2.  รายการผลิตภณัฑ ์ (Product Item) หมายถึง ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่างกนัภายในสาย
ผลิตภณัฑ ์ หรือรายละเอียดปลีกยอ่ยในสายผลิตภณัฑ ์ เช่น  ขนาด  ราคา  รูปร่าง  เป็นตน้ 
องค์ประกอบของผลติภณัฑ์  

การพิจารณาถึงคุณลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาดไดโ้ดยแบ่งคุณลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑอ์อกเป็น  5  ระดบั  

1.  ผลิตภณัฑห์ลกั  (Core Product) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานสาํหรับผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภค
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้  เช่น  ซ้ือบา้นมีประโยชน์พื้นฐานเป็นท่ีพกัอาศยั  เป็นตน้ 

2.  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ (Tangible  Product  or  Formal  Product)  หมายถึง  ลกัษณะทาง
กายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเสริมผลิตภณัฑใ์หมี้ความสมบูรณ์มาก
ยิง่ข้ึน  เช่น  คุณภาพ  (Quality)  รูปร่างลกัษณะ  (Feature)  เป็นตน้ 
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3.  ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั  (Expected Product) หมายถึง คุณสมบติัและเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อ
คาดหวงัว่าจะได้รับและใช้เป็นขอ้ตกลงเม่ือการซ้ือสินคา้  ในการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั  
จะตอ้งคาํนึงถึงการเสนอความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั 

4.  ผลิตภณัฑค์วบ  (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพ่ิมเติมหรือบริการท่ี  ผู ้
ซ้ือจะไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้  เช่น  บริการก่อนและหลงัการขาย  การติดตั้ง  การขนส่ง  
การรับประกนั  การใหสิ้นเช่ือ  เป็นตน้ 

5.  ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Potential Product) หมายถึง ส่วนของผลิตภณัฑ์ควบ
ทั้งหมดท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต เช่น การ
พฒันารูปแบบใหม่ๆ  บรรจุภณัฑใ์หม่ๆ  เป็นตน้ 
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วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 
แผนการจดัการเรียนรู้ที ่4 

ช่ือวชิาการขาย 1  รหัสวชิา 2201 – 1004 ระดับช้ันประกาศนียบัตรวชิาชีพปีที ่1 สาขาการขาย 
หน่วยที ่5 ช่ือหน่วย  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ สัปดาห์ที ่4   จํานวน 3 ช่ัวโมง 
 
 
ช่ืองาน/งานทีป่ฏิบตั ิ

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
แนวคดิ 

การนําเสนองานขายสินคา้หรือบริการนั้น  ผูข้ายจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงรายละเอียดในตวั
สินคา้หรือบริการเป็นอย่างดีเสียก่อนท่ีจะถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อจะไดไ้ม่
เกิดความสับสนในคุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการนั้น  ดงันั้น  ในหน่วยน้ีจึงนาํเสนอประเด็นท่ี
สาํคญั ๆ  เก่ียวกบัความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นประโยชน์ในงานขาย 
สาระสําคญั 

นักเรียนรู้และเขา้ใจ  สามารถอธิบาย  แสวงหา   และเห็นประโยชน์ของแหล่งความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงพนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี  จึงจะสามารถ
สร้างความเช่ือถือจากผูซ้ื้อได ้ ดงันั้น  พนักงานขายจะตอ้งเป็นคนขยนัในการแสวงหาคน้ควา้หา
ความรู้จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ  
สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ (ความรู้ ทกัษะ จริยธรรม จรรยาบรรณวชิาชีพ) 

ด้านความรู้ ทกัษะ เจตคต ิ
1.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
3.  นกัเรียนสามารถอธิบายและแสวงหาแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้
4.  นกัเรียนเห็นประโยชน์ของแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
ด้านจริยธรรม 
1.  ความมีวินยั 
2.  ความรับผดิชอบ 
3.  ความซ่ือสัตย ์
4.  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ 
5.  ความสนใจใฝ่รู้ 
6.  ความมีจิตสาธารณะ 
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เนือ้หาสาระ 
  แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

กจิกรรมการเรียนการสอน เทคนิคทีมเกมแข่งขนั  
1.  ขั้นนํา 
 1.1 ครูและนักเรียนร่วมกันทบทวนเน้ือหาเร่ืองส่วนประสมของผลิตภัณฑ์  และ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ ในคาบท่ีแลว้ 
 1.2  ครูและนกัเรียนร่วมกนัอภิปรายถึง แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ โดยอภิปรายจาก
ผลิตภณัฑ ์ แฟ้มขาย  คู่มือขาย  คู่มือสินคา้  เอกสารส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจ  ท่ีครูและนกัเรียนเตรียมไว ้

1.3  ครูและนักเรียนร่วมกนัสนทนาถึง แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  ซ่ึงพนักงานขาย
ตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกับสินคา้เป็นอย่างดี  จึงจะสามารถสร้างความเช่ือถือจากผูซ้ื้อได ้ 
ดงันั้น  พนกังานขายจะตอ้งเป็นคนขยนัในการแสวงหาคน้ควา้หาความรู้จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ  

1.4  ครูทบทวนกระบวนการกลุ่มขณะปฏิบติักิจกรรม 
 1.5  ครูแจง้จุดประสงคก์ารเรียนรู้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ และเกณฑ์การประเมินผลในการ
เรียนการสอน เร่ืองส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์  ซ่ึงนกัเรียนตอ้ง
บรรลุวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

1.5.1 นกัเรียนรู้และเขา้ใจแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
1.5.2 นกัเรียนสามารถอธิบายและแสวงหาแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้
1.5.3 นกัเรียนเห็นประโยชนข์องแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

2.  ขั้นสอน 
 2.1  ครูให้นักเรียนแต่ละคนศึกษาเน้ือหา ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์  และองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์  จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /
แฟ้มขาย / คู่มือขาย / คู่มือสินคา้ / เอกสารส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจ   
 2.2  ใหน้กัเรียนแต่ละคนทาํกิจกรรมการเรียนรู้จากใบงานท่ี 4 
 2.3  นกัเรียนแต่ละคนตรวจสอบผลการทาํกิจกรรมการเรียนรู้ โดยดูจากเฉลยท่ีครูเตรียมไว ้
3.  ขั้นจัดทมี 
 3.1  ครูแบ่งกลุ่มนักเรียน กลุ่มละ 4 คน โดยคละนักเรียนออกเป็นเด็กเก่ง ปานกลาง และ
อ่อน โดยใชส้ดัส่วน 1:2:1 แลว้ใหน้กัเรียนเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม 

3.2  นกัเรียนแต่ละกลุ่มประเมินความรู้ท่ีไดรั้บจากการศึกษา จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ 
การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ/์แผน่พบัโฆษณาสินคา้ ใน
เร่ืองแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยใหเ้ดก็เก่งอธิบายเพิ่มเติมและตั้งคาํถามกบัสมาชิก 
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 3.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัพฒันาองคก์รความรู้ของสมาชิก ท่ีไดรั้บจากการศึกษาเพ่ือ
เตรียมการแข่งขนั 
4.  ขั้นการแข่งขัน 
 4.1  ครูจดัโต๊ะแข่งขนัจาํนวน 4 โต๊ะ  แต่ละโต๊ะมีผูแ้ข่งขนัจาํนวน 4 คน โดยโต๊ะท่ี 1 เป็น
เดก็เก่ง โตะ๊ท่ี 2 และ 3 เป็นเดก็ปานกลาง และโตะ๊ท่ี 4 เป็นเดก็อ่อน 
 4.2  ครูอธิบายรายละเอียดถึงการแข่งขนัแต่ละโต๊ะ ซ่ึงในแต่ละโต๊ะจะมีแบบทดสอบ
จาํนวน 10 ขอ้ ให้นักเรียนพิจารณาร่วมกบัสมาชิกภายในกลุ่มกนัเองว่า โต๊ะใดสมควรส่งใครเขา้
ร่วมแข่งขนั 
 4.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มส่งตวัแทนไปแข่งขนัตามโตะ๊ต่าง ๆ  
 4.4  ให้นักเรียนแต่ละโต๊ะตรวจสอบผลการแข่งขนักบัเฉลย และจดัลาํดบัผลการแข่งขนั
เป็นคะแนน แลว้นาํคะแนนกลบัสู่กลุ่มเดิม 
 4.5  เลขานุการกลุ่มรวมคะแนนของสมาชิกในกลุ่ม ประธานนาํเสนอคะแนนหนา้ชั้น 
 4.6  ครูใหร้างวลักลุ่มท่ีไดค้ะแนนรวมสูงสุดเป็นกลุ่มชนะเลิศ 
5.  ขั้นสรุป 
 นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัสรุปผลการทาํแบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั โดยใหต้วัแทน
ออกไปแข่งขนันาํเสนอต่อสมาชิก  และนกัเรียนแต่ละคนสรุปเน้ือหาลงในสมุด 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือตาํรา 
2. ใบความรู้ท่ี 4 เร่ือง แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  ใบงานท่ี 4 เร่ือง  แหล่งความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
3. การสอนเน้ือหาโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point 
4. แฟ้มขาย / คู่มือขาย / คู่มือสินคา้ / เอกสารส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจ   
5. แบบทดสอบประจาํโตะ๊แข่งขนั จาํนวน 4 โตะ๊ 

การประเมินผล 
 1.  ส่ิงทีต้่องวดัและประเมินผล 
  1.1 ดา้นความรู้ ดา้นทกัษะ และดา้นเจตคติ แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์   

1.2 กระบวนการกลุ่ม 
 2.  วธีิการประเมิน 
  2.1 ทดสอบความรู้เร่ือง แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ โดยใชใ้บงาน  และ
คาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
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  2.2 ทดสอบความรู้  หน่วยท่ี  5  เร่ือง  ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ โดยใช้
แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนวิชาการขาย 1 ฉบบัเดิม 
  2.3 สงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม  โดยใชแ้บบสงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม 
  2.4 ศึกษาความพึงพอใจหลงัไดรั้บการเรียนวิชาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 เร่ือง ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยใชเ้ทคนิคทีมเกมแข่งขนั 
 3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ประเมิน 
  3.1 ใบงานท่ี 4  (รายบุคคล) 
  3.2 แบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั จาํนวน 10 ขอ้ (แข่งขนัเป็นกลุ่ม) 
  3.3 แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนวิชาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 เร่ือง ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
  3.4 แบบสงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม 
  3.5 แบบสอบถามความพึงพอใจ 
 4.  เกณฑ์การประเมิน 
  4.1 นกัเรียนทาํใบงานท่ี 4 ไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.2 นกัเรียนทาํแบบทดสอบไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนกลุ่ม) 
  4.3 นกัเรียนทาํแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนวชิาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 
เร่ือง ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.4 นกัเรียนมีคะแนนพฤติกรรมกลุ่มไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนน
กลุ่ม) 
  4.5 นกัเรียนมีความพึงพอใจหลงัไดรั้บการเรียนวิชาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 เร่ือง 
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยใชเ้ทคนิคทีมเกมแข่งขนั อยูใ่นระดบัมาก 
 

บันทกึผลหลงัการจัดการเรียนรู้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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ปัญหาข้อเสนอแนะ 
1............................................................................................................................................. 
2............................................................................................................................................. 
3............................................................................................................................................. 
4............................................................................................................................................. 
5............................................................................................................................................. 

 
(ลงช่ือ)................................................................ 

(นางสาวจรรจิรา  สมานเดชา) 
    ครูผูส้อน 

วนัท่ี................................................................... 

 
เนือ้หา 

พนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้เป็นอย่างดี  จึงจะสามารถสร้างความ
เช่ือถือจากผูซ้ื้อได ้ ดงันั้น  พนกังานขายจะตอ้งเป็นคนขยนัในการคน้ควา้หาความรู้จากแหล่งขอ้มูล
ต่าง ๆ เช่น 

1.  ผลิตภณัฑ ์ (Product) ขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ีดีท่ีสุดก็คือ  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากตวัสินคา้นั้น ๆ เพราะ
จะเรียนรู้ไดจ้ากของจริง  ทั้งจากฉลากหรือรายละเอียดทั้งบนกล่องและใบแทรกในกล่อง 

2.  แฟ้มขาย  (Sales Portfolio) สถานประกอบการต่าง ๆ  จะจดัแฟ้มขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไว้
ใหผู้ซ้ื้อดู  ซ่ึงจะมีขอ้มูลต่าง ๆ เช่น  รูปภาพสินคา้  ขอ้มูลทางดา้นสถิติต่าง ๆ  ท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.  คู่มือขาย  (Sales Manual)  คือ เอกสารท่ีบริษทัจดัทาํข้ึนเพื่อใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้และ
วิธีดาํเนินงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขาย  เช่น  วิธีการจดัทาํใบสั่งซ้ือ  รายงานการทาํงานบญัชีค่าใชจ่้าย  
ฯลฯ  รวมทั้งขอ้มูลอ่ืน ๆ ท่ีจะเป็นประโยชน์ในงานขายแก่พนกังานขาย 

4.  ขอ้มูลสินคา้  (Product Manual)  คือ เอกสารท่ีบริษทัจดัทาํข้ึนเพื่อเสนอขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้แต่ละประเภท  เช่น  คู่มือกลอ้งถ่ายรูป  คู่มือวิทย ุ ซ่ึงในคู่มือจะมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ทุกอยา่ง
ไม่ว่าจะเป็นส่วนประกอบ  วิธีการใช้  การดูแลรักษา  ฯลฯ  พนักงานขายควรได้ศึกษาขอ้มูลน้ี
ก่อนท่ีจะเสนอขาย  เพื่อท่ีจะไดเ้สนอแนะแก่ผูซ้ื้อไดถู้กตอ้งแม่นยาํ 

5.  การอบรมและรับคาํแนะนําจากองค์กร(Training) บริษัท ห้างร้านหรือสถาน
ประกอบการต่างๆ ควรจดัหรือสนับสนุนการฝึกอบรมด้านการขาย  รวมทั้งให้ความรู้เก่ียวกับ
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ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ แก่พนักงานขายอย่างสมํ่าเสมอ  เพื่อเป็นการเพิ่มพูนความรู้และแลกเปล่ียน
ประสบการณ์  ระหวา่งผูท่ี้ประกอบอาชีพเดียวกนั 

6.  สถาบนัทางธุรกิจต่าง ๆ (Business Institutions)  พนกังานขายสามารถคน้ควา้หาความรู้
และประสบการณ์ไดจ้ากสถาบนัทางธุรกิจต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นธนาคาร  สมาคมของกลุ่มพ่อคา้ต่าง ๆ 
และธุรกิจการประกนัภยัเป็นตน้ 

7.  เอกสารส่ิงพิมพท์างดา้นธุรกิจ  (Trade Journals)  ปัจจุบนัส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจของไทย
เจริญกา้วหนา้และทนัสมยั  มีเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัวงการธุรกิจอยู่มาก  ส่วนใหญ่จะเป็นส่ิงพิมพ์
ด้านธุรกิจโดยเฉพาะ  เช่น  หนังสือพิมพ์รายวนั  วารสารขององค์กรหรือสถาบนัธุรกิจแต่ละ
ประเภท  เช่น  วารสารธนาคารแห่งประเทศไทย  ธนาคารพาณิชยต่์าง ๆ วารสารกระทรวงพาณิชย ์ 
ฯลฯ  ข้ึนอยูก่บัความสนใจแของแต่ละบุคคล 

8.  สถาบนัการศึกษา  (Educational Institutions)  เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีสามารถศึกษาคน้ควา้
ไดด้ว้ยตวัเองตลอดเวลา  เช่น  ห้องสมุด  หรือการขอเขา้รับคาํแนะนาํและปรึกษาจากผูส้อนใน
สถาบนั  ในบางคร้ังสถาบนัต่าง ๆ จะมีการจดัอบรมหรือประชุมสัมมนาใหค้วามรู้เก่ียวกบัธุรกิจแก่
นกัธุรกิจและประชาชนทัว่ไปอยูเ่สมอ 

9.  การสอบถามจากผูซ้ื้อ  (Ask to Customer) ผูซ้ื้อเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีดีอย่างหน่ึงของ
พนกังานขาย  เพราะแต่ละคนจะมีแนวคิด  ขอ้เสนอแนะ  และบอกขอ้มูลต่าง ๆ ไดม้ากมายแตกต่าง
กนั  พนักงานขายสามารถนาํมาสรุปวิเคราะห์  และเป็นประสบการณ์เพื่อใช้ในการทาํงานของ
ตนเองไปไดเ้ป็นอยา่งดี 

10.  ส่ือมวลชนอ่ืน ๆ (Mass Media) ปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีมีมาก  วงการ
ธุรกิจไดน้าํเทคโนโลยีต่าง ๆ มาใชก้บักิจการธุรกิจต่าง ๆ ทุกขั้นตอน  ดงันั้น  การศึกษาคน้ควา้
ขอ้มูลต่าง ๆ ทางธุรกิจจึงเป็นไปไดร้วดเร็วและกวา้งขวางมากข้ึนเร่ือย ๆ ในขณะน้ีสามารถศึกษา
ขอ้มูลต่าง ๆ ผ่านอินเตอร์เน็ตได ้ พนักงานขายทุกคนจึงสามารถใชค้น้ควา้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ต่างๆ ไดร้วดเร็วทนัต่อเหตุการณ์ไดท้ัว่โลก 
 แหล่งศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลสินคา้ต่าง ๆ นั้นมีอยู่อีกมากมาย
อยา่งไรก็ตาม  แหล่งขอ้มูลจะมีมากเพียงใดก็ไม่เกิดประโยชน์  หากพนกังานขายทุกคนไม่ใหค้วาม
สนใจท่ีจะคน้ควา้หาความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ และตระหนกัถึงความสาํคญัและความจาํเป็น
ต่อการรู้จกัผลิตภณัฑ์ว่ามีประโยชน์อย่างไรต่ออาชีพของตน  เพราะการท่ีจะมีความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑน์ั้นอยูท่ี่ความสนใจและรับผดิชอบของพนกังานขายแต่ละคน 
 
 



 128

วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 
แผนการจดัการเรียนรู้ที ่1 

ช่ือวชิาการขาย 1  รหัสวชิา 2201 – 1004 ระดับช้ันประกาศนียบัตรวชิาชีพปีที ่1 สาขาการขาย 
หน่วยที ่5 ช่ือหน่วย  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ สัปดาห์ที ่1   จํานวน 3 ช่ัวโมง 
 
 
ช่ืองาน/งานทีป่ฏิบตั ิ

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
แนวคดิ 

การนําเสนองานขายสินคา้หรือบริการนั้น  ผูข้ายจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงรายละเอียดในตวั
สินคา้หรือบริการเป็นอย่างดีเสียก่อนท่ีจะถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อจะไดไ้ม่
เกิดความสับสนในคุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการนั้น  ดงันั้น  ในหน่วยน้ีจึงนาํเสนอประเด็นท่ี
สาํคญั ๆ  เก่ียวกบัความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นประโยชน์ในงานขาย 
สาระสําคญั 

นักเรียนรู้และเขา้ใจความหมายของผลิตภณัฑ์ว่าผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้และในอนาคตนกัเรียนเป็นพนกังานขายตอ้งตระหนกัถึงความสาํคญั
ของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์พื่อท่ีจะสามารถถ่ายทอดใหลู้กคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ (ความรู้ ทกัษะ จริยธรรม จรรยาบรรณวชิาชีพ) 

ด้านความรู้  
1.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

 2.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์   
ด้านจริยธรรม 
1.  ความมีวินยั 
2.  ความรับผดิชอบ 
3.  ความซ่ือสัตย ์
4.  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ 
5.  ความสนใจใฝ่รู้ 
6.  ความมีนํ้าใจ 
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เนือ้หาสาระ 
1. ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
2. ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

กจิกรรมการเรียนการสอน เทคนิคร่วมกนัคิด (Numbered  Heads Together) 
1.  ขั้นนํา 
 1.1 ครูใหน้กัเรียนทาํแบบทดสอบก่อนเรียนหน่วยท่ี 5  เร่ือง ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และ
แบบสอบถามความพึงพอใจต่อวิธีการเรียนแบบร่วมมือก่อนเรียน 
 1.2  ครูและนกัเรียนร่วมกนัอภิปรายถึง ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของ
การมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยสงัเกตจากผลิตภณัฑท่ี์อยูร่อบ ๆ ตวันกัเรียน 
 1.3  ครูและนกัเรียนร่วมกนัสนทนาถึง ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของ
การมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์วา่ในชีวิตประจาํวนัของนกัเรียนมีความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์
อยา่งไรบา้ง 
 1.4  ครูทบทวนกระบวนการกลุ่มขณะปฏิบติักิจกรรม 
 1.5  ครูแจง้จุดประสงคก์ารเรียนรู้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ และเกณฑก์ารประเมินผลใน       
การเรียนการสอน เร่ืองความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงนกัเรียนตอ้งบรรลุวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

1.5.1 นกัเรียนรู้และเขา้ใจความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
1.5.2 นกัเรียนรู้และเขา้ใจความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  

2.  ขั้นสอน 
 2.1  ครูใหน้กัเรียนแต่ละคนศึกษาเน้ือหา เร่ืองความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และ
ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ การสอนโดยใช้
โปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์
 2.2  ใหน้กัเรียนแต่ละคนทาํกิจกรรมการเรียนรู้จากใบงานท่ี 1 
 2.3  นกัเรียนแต่ละคนตรวจสอบผลการทาํกิจกรรมการเรียนรู้ โดยดูจากเฉลยท่ีครูเตรียมไว ้
3.  ขั้นจัดทมี 
 3.1  ครูแบ่งกลุ่มนกัเรียน กลุ่มละ 4 คน โดยคละนกัเรียนออกเป็นเดก็เก่ง ปานกลาง และ
อ่อน โดยใชส้ดัส่วน 1:2:1 แลว้ใหน้กัเรียนเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม 
 3.2  นกัเรียนแต่ละกลุ่มประเมินความรู้ท่ีไดรั้บจากการศึกษา จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ 
การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองความหมายเก่ียวกบั
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ผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของการมีผลิตภณัฑ ์โดยใหเ้ดก็เก่งอธิบายเพิ่มเติมและตั้งคาํถามกบั
สมาชิก 
 3.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัพฒันาองคก์รความรู้ของสมาชิก ท่ีไดรั้บจากการศึกษาเพ่ือ
เตรียมการแข่งขนั 
4.  ขั้นการแข่งขัน 
 4.1  ครูจดัโต๊ะแข่งขนัจาํนวน 7 โต๊ะ โดยเป็นโต๊ะท่ีนักเรียนนั่งประจาํกลุ่มอยู่แลว้ ครู
กาํหนดหมายเลขสมาชิกให้แต่ละกลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มจะมีหมายเลขสมาชิกท่ี 1 – 4  หมายเลข 1 
เป็นเดก็เก่ง  หมายเลข 2 และ 3 เป็นเดก็ปานกลาง  และหมายเลข 4 เป็นเดก็อ่อน 
 4.2  ครูมีซองคาํถาม โดยครูสุ่มใหน้กัเรียนคนใดคนหน่ึงเป็นผูห้ยบิซองคาํถาม 
 4.3  ครูอ่านคาํถาม จากนั้นครูเรียกหมายเลขใดหมายเลขหน่ึง ใหห้มายเลขนั้นเป็นผูแ้ข่งขนั
กนัยกมือตอบ กลุ่มไหนยกมือก่อนตอบก่อน   
 4.4  แข่งขนักันจนครบคาํถามท่ีครูเตรียมไว  ้ให้เลขานุการกลุ่มเป็นผูร้วบรวมคะแนน 
ประธานนาํเสนอคะแนนหนา้ชั้นเรียน 
 4.5  ครูใหร้างวลักลุ่มท่ีไดค้ะแนนรวมสูงสุดเป็นกลุ่มชนะเลิศ 
5.  ขั้นสรุป 
 นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัสรุปผลการทาํแบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั และใหน้กัเรียน
แต่ละคนสรุปเน้ือหาลงในสมุด 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือตาํรา 
2. ใบความรู้ท่ี 1 เร่ือง ความหมายของผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของการมีความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
3. ใบงานท่ี 1 เร่ือง ผลิตภณัฑน์ั้นสาํคญัไฉน 
4. การสอนเน้ือหาโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point 
5. ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์
6. ซองคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 

การประเมินผล 
 1.  ส่ิงทีต้่องวดัและประเมินผล 
  1.1 ดา้นความรู้ ดา้นทกัษะ และดา้นเจตคติ เร่ืองความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
และความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
  1.2 กระบวนการกลุ่ม 
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 2.  วธีิการประเมิน 
  2.1 ทดสอบความรู้เร่ือง ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความสาํคญัของการมี
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ โดยใชใ้บงาน  และคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
  2.2 สงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม  โดยใชแ้บบสงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม 
 3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ประเมิน 
  3.1 ใบงานท่ี 1 (รายบุคคล) 
  3.2 ซองคาํถาม (แข่งขนัเป็นกลุ่ม) 
  3.3 แบบสงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม 
 4.  เกณฑ์การประเมิน 
  4.1 นกัเรียนทาํใบงานท่ี 1 ไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.2 นกัเรียนแต่ละกลุ่มสามารถตอบคาํถามไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์
(คะแนนกลุ่ม) 
  4.3 นกัเรียนมีคะแนนพฤติกรรมกลุ่มไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนน
กลุ่ม) 
บันทกึผลหลงัการจัดการเรียนรู้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
ปัญหาข้อเสนอแนะ 

1............................................................................................................................................. 
2............................................................................................................................................. 
3............................................................................................................................................. 
4............................................................................................................................................. 
5............................................................................................................................................. 

 
(ลงช่ือ)................................................................ 

(นางสาวจรรจิรา  สมานเดชา) 
    ครูผูส้อน 

วนัท่ี.................................................................... 
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เนือ้หา 
ความหมายเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ ์ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาด  เพื่อการรู้จกั  การเป็นเจา้ของ  การใช้
หรือการบริโภค  และสามารถสนองความพึงพอใจ  ความจาํเป็นและความตอ้งการตลาดได ้ (Kolter  
and  Armstrong  1999: 238)  จากขอ้ความน้ีจะเห็นไดว้า่  ส่ิงสาํคญัสาํหรับผลิตภณัฑ ์ คือ  
ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อ  ดงันั้นจึงถือวา่ธุรกิจจะขายผลประโยชน์ตวั
ผลิตภณัฑไ์ม่ใช่ขายตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งเดียว 
ความสําคญัของการมีความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น  นั้นมีความสัมพนัธ์ต่อพนกังานขายเป็นอย่างมาก  เพราะทาํ
ให้การขายผลิตภณัฑมี์ประสิทธิภาพท่ีดีข้ึน  หากพนกังานขายมีความรู้ในตวัของผลิตภณัฑท่ี์ดีพอ
ในการถ่ายทอดไปยงัผูบ้ริโภค 

ความรู้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์พนกังานจาํเป็นตอ้งศึกษาเน่ืองจากสาเหตุต่าง ๆ ดงัน้ี 
1.  สามารถตอบขอ้ซักถามของลูกคา้ได ้ พนักงานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ย่อม

สามารถนาํเสนองานขายท่ีดีได ้ และสามารถตอบคาํถามของลูกคา้ไดอี้กดว้ยหากลูกคา้มีขอ้สงสัย
จะซกัถาม  ดงันั้น  พนักงานขายท่ีดีจึงตอ้งจดัเตรียมขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองจะ
นาํไปเสนอใหก้บัลูกคา้  เพื่อทาํใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑแ์ละตวัพนกังานขายเอง 

2.  เกิดความเช่ือมัน่และสร้างความกระตือรือร้น  พนกังานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
มากเท่าใดก็ย่อมสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัตนเองและลูกคา้อีกดว้ย  นอกจากน้ียงัทาํให้เกิดความ
กระตือรือร้นในการท่ีจะเสนองานขายใหก้บัลูกคา้อีกดว้ย 

3.  ช่วยให้การขายมีชีวิตชีวามากข้ึน  พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑย์อ่มเป็นการ
เตรียมความพร้อมเสมอในการเสนอขายสินคา้  ทาํให้เกิดความลงัเล  และการดาํเนินงานขายก็
เป็นไปอยา่งมีชีวิตชีวามากยิง่ข้ึน  พนกังานขายท่ีมีประสบการณ์และมีความสามารถสูงจะทาํใหก้าร
ขายประสบผลสาํเร็จและทาํใหข้ายสินคา้ไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว 

4.  ทาํให้การเสนองานขายเกิดความสมบูรณ์  เน่ืองจากพนักงานขายสามารถเรียบเรียง  
คาํพูดในการขายและตอบคาํถามให้ไดเ้ป็นอย่างดี  จึงเป็นส่ิงจูงใจทาํให้ลูกคา้ตอ้งการสนทนาดว้ย  
ดงันั้นการเสนองานขายจะเกิดความสมบูรณ์ได ้ เม่ือพนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เป็น
อยา่งดี 

5.  ทาํให้การทาํงานสนุกสนาน  เม่ือพนกังานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี
จะทาํใหส้นุกกบัการทาํงาน  เพราะการสนทนากบัลูกคา้ 
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6.  ไดรั้บการสนับสนุนในการทาํงาน  เน่ืองจากพนักงานขายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็น
อย่างดี  ย่อมทาํให้การทาํงานประสบผลสาํเร็จตามเป้าหมายของกิจการ  ผลท่ีพนกังานขายไดรั้บก็
คือ  การได้รับการส่งเสริมสนับสนุนในการเล่ือนขั้น  เล่ือนตาํแหน่งในการทาํงานให้สูงข้ึน  
ผู ้บริหารเกิดความพึงพอใจท่ีพนักงานมีความรู้ความสามารถ   ทําให้การเสนองานขายมี
ประสิทธิภาพและมีผลดีต่อองคก์รธุรกิจดว้ย 
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วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 
แผนการจดัการเรียนรู้ที ่2 

ช่ือวชิาการขาย 1  รหัสวชิา 2201 – 1004 ระดับช้ันประกาศนียบัตรวชิาชีพปีที ่1 สาขาการขาย 
หน่วยที ่5 ช่ือหน่วย  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ สัปดาห์ที ่2   จํานวน 3 ช่ัวโมง 
 
 
ช่ืองาน/งานทีป่ฏิบตั ิ

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
แนวคดิ 

การนําเสนองานขายสินคา้หรือบริการนั้น  ผูข้ายจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงรายละเอียดในตวั
สินคา้หรือบริการเป็นอย่างดีเสียก่อนท่ีจะถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อจะไดไ้ม่
เกิดความสับสนในคุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการนั้น  ดงันั้น  ในหน่วยน้ีจึงนาํเสนอประเด็นท่ี
สาํคญั ๆ  เก่ียวกบัความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นประโยชน์ในงานขาย 
สาระสําคญั 

นักเรียนรู้และเขา้ใจ  สามารถอธิบาย  วิเคราะห์  และเห็นความสําคญัของรายละเอียด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละประเภทของผลิตภณัฑ์ได ้ ซ่ึงพนักงานขายตอ้งมีความพร้อมท่ีจะขาย  คือ  
ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอย่างละเอียด  เพราะผลิตภณัฑท่ี์วางขายในทอ้งตลาดมี
มากมาย  โดยเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยีสูง  ซ่ึงมีการพฒันาไปอยา่งรวดเร็ว  ดงันั้น  พนกังาน
ขายจึงควรศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละประเภทของผลิตภณัฑ ์
สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ (ความรู้ ทกัษะ จริยธรรม จรรยาบรรณวชิาชีพ) 

ด้านความรู้ ทกัษะ เจตคต ิ
1.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
2.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจประเภทของผลิตภณัฑ ์

 3.  นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้  
4.  นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์ประเภทของผลิตภณัฑไ์ด ้
ด้านจริยธรรม 
1.  ความมีวินยั 
2.  ความรับผดิชอบ 
3.  ความซ่ือสัตย ์
4.  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ 



 135

5.  ความสนใจใฝ่รู้ 
6.  ความมีนํ้าใจ 

เนือ้หาสาระ 
1. รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
2. ประเภทของผลิตภณัฑ ์

กจิกรรมการเรียนการสอน เทคนิคร่วมกนัคิด  
1.  ขั้นนํา 
 1.1 ครูและนักเรียนร่วมกนัทบทวนเน้ือหาเร่ืองความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  และ
ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ในคาบท่ีแลว้ 
 1.2  ครูและนักเรียนร่วมกนัอภิปรายถึง รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์ โดยอภิปรายจากภาพตวัอยา่งผลิตภณัฑท่ี์ครูและนกัเรียนเตรียมไว ้
 1.3  ครูและนักเรียนร่วมกนัสนทนาถึง รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์ และพนกังานขายท่ีมีความพร้อมในการขายจะตอ้งทราบรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
และประเภทของผลิตภณัฑ ์ อยา่งไรบา้ง 
 1.4  ครูทบทวนกระบวนการกลุ่มขณะปฏิบติักิจกรรม 
 1.5  ครูแจง้จุดประสงคก์ารเรียนรู้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ และเกณฑ์การประเมินผลในการ
เรียนการสอน เร่ืองรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงนกัเรียนตอ้งบรรลุ
วตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

1.5.1 นกัเรียนรู้และเขา้ใจรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
1.5.2 นกัเรียนรู้และเขา้ใจประเภทของผลิตภณัฑ ์
1.5.3 นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้  
1.5.4 นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์ประเภทของผลิตภณัฑไ์ด ้

2.  ขั้นสอน 
 2.1  ครูให้นกัเรียนแต่ละคนศึกษาเน้ือหา รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ภาพ
ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์
 2.2  ใหน้กัเรียนแต่ละคนทาํกิจกรรมการเรียนรู้จากใบงานท่ี 2 
 2.3  นกัเรียนแต่ละคนตรวจสอบผลการทาํกิจกรรมการเรียนรู้ โดยดูจากเฉลยท่ีครูเตรียมไว ้
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3.  ขั้นจัดทมี 
 3.1  ครูแบ่งกลุ่มนักเรียน กลุ่มละ 4 คน โดยคละนักเรียนออกเป็นเด็กเก่ง ปานกลาง และ
อ่อน โดยใชส้ดัส่วน 1:2:1 แลว้ใหน้กัเรียนเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม 
 3.2  นกัเรียนแต่ละกลุ่มประเมินความรู้ท่ีไดรั้บจากการศึกษา จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ 
การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์ ในเร่ืองรายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์  และประเภทของผลิตภณัฑ ์โดยใหเ้ดก็เก่งอธิบายเพิ่มเติมและตั้งคาํถามกบัสมาชิก 
 3.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัพฒันาองคก์รความรู้ของสมาชิก ท่ีไดรั้บจากการศึกษาเพ่ือ
เตรียมการแข่งขนั 
4.  ขั้นการแข่งขัน 
 4.1  ครูจดัโต๊ะแข่งขนัจาํนวน 7 โต๊ะ โดยเป็นโต๊ะท่ีนักเรียนนั่งประจาํกลุ่มอยู่แลว้ ครู
กาํหนดหมายเลขสมาชิกให้แต่ละกลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มจะมีหมายเลขสมาชิกท่ี 1 – 4  หมายเลข 1 
เป็นเดก็เก่ง  หมายเลข 2 และ 3 เป็นเดก็ปานกลาง  และหมายเลข 4 เป็นเดก็อ่อน 
 4.2  ครูมีซองคาํถาม โดยครูสุ่มใหน้กัเรียนคนใดคนหน่ึงเป็นผูห้ยบิซองคาํถาม 
 4.3  ครูอ่านคาํถาม จากนั้นครูเรียกหมายเลขใดหมายเลขหน่ึง ใหห้มายเลขนั้นเป็นผูแ้ข่งขนั
กนัยกมือตอบ กลุ่มไหนยกมือก่อนตอบก่อน   
 4.4  แข่งขนักันจนครบคาํถามท่ีครูเตรียมไว  ้ให้เลขานุการกลุ่มเป็นผูร้วบรวมคะแนน 
ประธานนาํเสนอคะแนนหนา้ชั้นเรียน 
 4.5  ครูใหร้างวลักลุ่มท่ีไดค้ะแนนรวมสูงสุดเป็นกลุ่มชนะเลิศ  
5.  ขั้นสรุป 
 นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัสรุปผลการทาํแบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั และใหน้กัเรียน
แต่ละคนสรุปเน้ือหาลงในสมุด 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือตาํรา 
2. ใบความรู้ท่ี 2 เร่ือง รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของผลิตภณัฑ ์          

ใบงานท่ี 2 เร่ือง  รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของผลิตภณัฑ ์ 
3. การสอนเน้ือหาโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point 
4. ภาพตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์
5. ซองคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
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การประเมินผล 
 1.  ส่ิงทีต้่องวดัและประเมินผล 
  1.1 ดา้นความรู้ ดา้นทกัษะ รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์
  1.2 กระบวนการกลุ่ม 
 2.  วธีิการประเมิน 
  2.1 ทดสอบความรู้เร่ือง รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์โดยใชใ้บงาน  และคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
 3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ประเมิน 
  3.1 ใบงานท่ี 2  (รายบุคคล) 
  3.2 ซองคาํถาม (แข่งขนัเป็นกลุ่ม) 
 4.  เกณฑ์การประเมิน 
  4.1 นกัเรียนทาํใบงานท่ี 2 ไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.2 นกัเรียนแต่ละกลุ่มสามารถตอบคาํถามไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์
(คะแนนกลุ่ม) 
บันทกึผลหลงัการจัดการเรียนรู้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
ปัญหาข้อเสนอแนะ 

1............................................................................................................................................. 
2............................................................................................................................................. 
3............................................................................................................................................. 

 
(ลงช่ือ)................................................................ 

(นางสาวจรรจิรา  สมานเดชา) 
    ครูผูส้อน 

วนัท่ี.................................................................... 
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เนือ้หา 
รายละเอยีดเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 

พนักงานขายตอ้งมีความพร้อมท่ีจะขาย  คือ  ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย
อยา่งละเอียด  เพราะผลิตภณัฑท่ี์วางขายในทอ้งตลาดมีมากมาย  โดยเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยี
สูง  ซ่ึงมีการพฒันาไปอย่างรวดเร็ว  ดงันั้น  พนักงานจึงควรศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ดงัต่อไปน้ี 
1.  ประวตัิของผลติภัณฑ์ 

พนกังานขายตอ้งทาํการศึกษาประวติัความเป็นมาของผลิตภณัฑ ์ เพราะถือว่าเป็นส่ิงสาํคญั
ประการหน่ึง  เน่ืองจากพนกังานขายตอ้งนาํรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัประวติัของผลิตภณัฑไ์ป
เสนอขายหรือช่วยเรียกร้องความสนใจจากลูกคา้  ทาํใหลู้กคา้เกิดความภาคภูมิใจท่ีจะไดค้รอบครอง
ตวัผลิตภณัฑ ์  ผลิตภณัฑบ์างชนิดมีลกัษณะท่ีน่าสนใจและมีประวติัความเป็นมาเป็นท่ีดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้ได ้ เช่น  ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพ  ท่ีประวติัความเป็นมาเคยใชม้าตั้งแต่สมยั
โบราณจนกระทัง่ในปัจจุบนัไดมี้การเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ใหม่เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัชีวิตและความ
เป็นอยูใ่นสงัคมสมยัใหม่  เป็นตน้  (สารสกดั  ฝักสม้แขก  ชาลดไขมนั  ฯลฯ) 
2.  ส่วนประกอบของผลติภณัฑ์ 

เน่ืองจากส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์ หมายถึง  วตัถุดิบท่ีนาํมาใชผ้ลิตซ่ึงจะบอก
รายละเอียดของคุณภาพผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เพือ่ใหลู้กคา้เกิดความเช่ือถือในผลิตภณัฑน์ั้น  เช่น  บอก
ส่วนผสมของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคุณภาพ  ท่ีมีสารสกดัจากธรรมชาติไม่เกิดโทษต่อผูใ้ช ้ 
ผูบ้ริโภค  เป็นตน้ 
3.  กรรมวธีิการผลติหรือกระบวนการผลติ   

เน่ืองจากพนกังานขายควรศึกษาถึงกรรมวิธีการผลิตสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ตนรับผิดชอบ
อยูอ่ยา่งละเอียด  เพราะกรรมวิธีการผลิตจะทาํให้พนกังานขายเกิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑไ์ด้
มากข้ึน  รายละเอียดท่ีพนกังานขายตอ้งศึกษาเช่นกรรมวิธีพิเศษท่ีใชใ้นการผลิต  ขั้นตอนต่าง ๆ ใน
การผลิต  ซ่ึงความรู้เหล่าน้ีพนกังานขายไดม้าจากการศึกษาและเยีย่มชมกรรมวิธีการผลิตในโรงงาน  
หรือจากการซักถามจากบุคคลท่ีรับผิดชอบโดยตรงกบัการผลิตและศึกษาจากคู่มือสินคา้เป็นตน้  
เม่ือพนักงานขายไดรั้บความรู้ต่าง ๆ เหล่าน้ีแลว้ควรทาํความเขา้ใจและจดจาํเฉพาะท่ีสําคญั  เพื่อ
นาํไปเป็นจุดขาย 
4.  รูปร่างของผลติภณัฑ์ 

เน่ืองจากลูกคา้ในปัจจุบนัจะซ้ือผลิตภณัฑ์อะไร  ส่วนใหญ่จะให้ความสนใจไปท่ีรูปร่าง  
ลกัษณะ  ขนาด  สีสนัของตวัผลิตภณัฑน์ั้น  ตอ้งมีจุดเด่นท่ีสาํคญัสมารถดึงดูดความสนใจไปยงัผูซ้ื้อ
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ในตลาดได ้ พนักงานขายจึงตอ้งมีความรู้ดา้นศิลปะบา้ง  เพื่อเสนองานขายไปยงัลูกคา้ไดอ้ย่าง
แนบเนียนและมัน่ใจ  ทาํใหลู้กคา้เกิดการยอมรับในตวัผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน 
5.  คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

เน่ืองจากลูกคา้ในปัจจุบนัมกัจะใหค้วามสาํคญัท่ีคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ ดงันั้นพนกังาน
ขายจึงตอ้งไปศึกษาความรู้ท่ีเป็นประโยชนเ์ก่ียวกบัคุณภาพของผลิตภณัฑน์ั้น  อาจจะศึกษาจาก
เอกสารคู่มือหรือสอบถามจากผูรู้้ในดา้นฝ่ายผลิตเพื่อนาํมาถ่ายทอดใหก้บัลูกคา้ได ้ เช่น  คุณภาพ
ของวตัถุดิบ  คุณภาพดา้นการใชง้าน  การรับรองคุณภาพมาตรฐานหรือรับรองคุณภาพ  เป็นตน้ 
6. วธีิการใช้และการระวงัรักษาผลติภัณฑ์ 

พนกังานขายตอ้งทราบวิธีการใชผ้ลิตภณัฑ ์ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ การดูแลรักษา
ผลิตภณัฑ ์ เพือ่ท่ีจะถ่ายทอดไปยงัลูกคา้  ลูกคา้จะไดเ้กิดความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ ์ ไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง  ดงันั้นจึงเป็นหนา้ท่ีอยา่งหน่ึงท่ีพนกังานขายตอ้งสามารถอธิบายใหลู้กคา้เขา้ใจไดแ้ละ
พร้อมท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นอีกประการหน่ึง  เน่ืองจากผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดมีคุณสมบติัท่ี
แตกต่างกนั  ตั้งแต่ส่วนประกอบกรรมวิธีและการดูแลรักษา  เพื่อผลประโยชน์ของลูกคา้โดยตรง
พนกังานขายจึงตอ้งศึกษาส่ิงเหล่าน้ีใหดี้  เพื่อถ่ายทอดไปยงัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
7.  ประโยชน์ของผลติภณัฑ์ 

พนกังานขายควรตอ้งแสวงหาความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑว์า่มีประโยชน์อยา่งไรบา้งท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้พราะสาเหตุหน่ึงท่ีทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ  คือ  ประโยชน์ท่ี
จะไดรั้บจากผลิตภณัฑช์นิดนั้น  เช่น  โทรศพัทมื์อถือ  ใชส่ื้อสารไดอ้ยา่งสะดวกสบายทุกสถานท่ี  
ทุกเวลา  ติดต่องานไดใ้นช่วงท่ีสาํคญัช่วยเหลือคุณไดใ้นยามฉุกเฉิน  เป็นตน้ 
8.  บริการทีลู่กค้าจะได้รับ 

เน่ืองจากการบริการหลงัการขายเป็นจุดขายท่ีสาํคญัอีกประการหน่ึงท่ีพนกังานขายจะตอ้ง
ศึกษาเรียนรู้ว่านโยบายการให้บริการหลังการขายมีอะไรบ้าง  ใช้ระยะเวลาเท่าใด  เช่นการ
รับประกนัซ่อมฟรีนานก่ีเดือน  ขนส่ง  หลงัจากตดัสินใจซ้ือสินคา้แลว้  การประกนัคืนเงิน  ฯลฯ  
ดงันั้น  พนกังานขายตอ้งทราบบริการเหล่าน้ีเพื่อนาํไปเสนอใหก้บัลูกคา้ไดท้ราบ 

 

ประเภทของผลติภณัฑ์ 
 

การจัดประเภทของผลติภัณฑ์ 
การจดัประเภทของผลิตภณัฑจ์ะจดัตามเกณฑข์องวตัถุประสงคใ์นการซ้ือไปใชข้องลูกคา้

โดยจดัแบ่งออกเป็น  2  ประเภทใหญ่ ๆ  ดว้ยกนั  คือ  ผลิตภณัฑบ์ริโภค แลผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 
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1.  ผลิตภณัฑบ์ริโภค  (Consumer Product)  หมายถึง  ผลิตภณัฑ ์ (สินคา้หรือบริการ)  ท่ีซ้ือ
มาโดยผูบ้ริโภคในขั้นสุดทา้ย  (End  User)  มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือไปใชเ้พื่อบริโภคโดยส่วนตวั
หรือซ้ือมาเพ่ือบริโภคในหน่วยของครัวเรือน  เป็นตน้ 

2. ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม  (Industrial Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีบุคคลหรือ
องคก์รธุรกิจซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิต  แปรรูป  หรือใชใ้นการประกอบธุรกิจ  ซ่ึงผูซ้ื้อส่วน
ใหญ่จะเป็นผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  (Industrial  User) 
ผลติภณัฑ์เพือ่การบริโภค  (Consumer  Product) 

1.  ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ  (Convenience Product)  หมายถึง  ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการ
ซ้ือบ่อยคร้ัง  เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาสูงไม่มากนัก  ผลิตภัณฑ์สามารถใช้ทดแทนกันได้  เช่น  
ผงซกัฟอก  สบู่  นํ้ายาลา้งจาน  ยาสีฟัน  แชมพสูระผม  เป็นตน้ 

2  ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ  (Shopping Product)    หมายถึง  ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบติัต่าง ๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ  เช่น  เส้ือผา้  กระเป๋า  รองเทา้ เป็นตน้ 

3.  ผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือ  (Specialty Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีมีลกัษณะเป็น
เอกลกัษณ์ฉพาะตวั  เนน้ช่ือเสียงตรายีห่อ้  ผูซ้ื้อใชค้วามพยายามในการซ้ือสินคา้โดยส่วนมากสินคา้
ประเภทน้ีผูบ้ริโภคจะมีความจงรักภกัดีในตวัสินคา้สูงมาก  เช่น  เคร่ืองประดบั  เคร่ืองแต่งกาย  ท่ี
เนน้ตรายีห่อ้  อาหารเสริมสุขภาพ  เคร่ืองบนัทึกเสียงท่ีเนน้ตรายีห่อ้  เป็นตน้ 

4.  ผลิตภณัฑท่ี์ไม่แสวงซ้ือ  (Unsought Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภค
อาจจะรู้หรือไม่รู้จักก็ได้  เช่น  ผลิตภัณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่เห็นความจาํเป็นหรือยงัไม่ตอ้งการใช ้ 
(ประกนัชีวิต  เคร่ืองทาํนํ้าแร่  สารานุกรม  ฯลฯ) 
ผลติภณัฑ์เพือ่การอุตสาหกรรม  (Industrial  Product) 

1.  วตัถุดิบ  (Raw  Materials)  หมายถึง  สินคา้ท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติ  หรือเกิดจากการทาํ
เกษตรกรรม  เช่น  ป่าไม ้ แร่ธาตุ  ดิน  ทราย  ผกั  ผลไม ้ สตัวเ์ล้ียง  เป็นตน้ 

2.  วสัดุช้ินส่วน  (Fabricating Materials and Part)  หมายถึง  ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมท่ีเป็น
ช้ินส่วนสาํหรับผลิตภณัฑส์าํเร็จรูป  วสัดุประกอบจะกลายเป็นส่วนหน่ึงของผลิตภณัฑ ์ เช่น  แผน่
ยางพารา  ดา้ย  แป้ง  ช้ินส่วนประกอบ  ซ่ึงจะนาํไปทาํเป็นยางรถยนต ์ และอะไหล่รถยนต ์ จะไม่มี
การเปล่ียนแปลงรูปร่างสู่กระบวนการผลิต 

3.  ส่ิงติดตั้ง  (Installations) หมายถึง  สินคา้ประเภททุน  (Capital Item)  มีความสาํคญัใน
กระบวนการผลบิต  มีอายกุารใชง้านนาน  มูลค่าสูง  เช่น  เคร่ืองจกัร  อาคาร  ฯลฯ 
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4.  อุปกรณ์ประกอบ  (Accessory Equipment)  หมายถึง  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประกอบการ
ดาํเนินการผลิต  โดยไม่เก่ียวกบักระบวนการผลิต  เช่น  เคร่ืองถ่ายเอกสาร  เคร่ืองพิมพดี์ด  โทรสาร  
โตะ๊  เกา้อ้ี  ฯลฯ 

5.  วสัดุส้ินเปลือง  (Operating Supplies)  หมายถึง  สินคา้ท่ีใชใ้นการดาํเนินงานซ่ึงมีอายุ
การใชง้านสั้น  มูลค่าตํ่า  ผูซ้ื้อใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย  เช่น  กระดาษ  แฟ้ม  วสัดุสาํนกังาน  
วสัดุบาํรุงรักษา  ฯลฯ 

6.  บริการ  (Service) หมายถึง ธุรกิจท่ีสร้างความสะดวกสบาย  ไม่มีตวัตน  ไม่สามารถ    
จบัตอ้งได ้ เช่น  บริการขนส่งสินคา้  บริการโฆษณา  สาํนกังานกฎหมาย  เป็นตน้ 
ส่วนประสมผลติภัณฑ์ 

Product  Mix  หมายถึง  กลุ่มของผลิตภณัฑ์ทั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ในส่วน
ประสมผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ย  สายผลิตภณัฑแ์ละรายการผลิตภณัฑ ์ โดยมีลกัษณะดงัน้ี 

1.  สายผลิตภณัฑ ์ (Product Line)  หมายถึง  การจดักลุ่มของผลิตภณัฑท่ี์มีความสัมพนัธ์
กนัอย่างใกลชิ้ด  มีลกัษณะคลา้ยคลึงกัน  มีการใช้งานคลา้ยกนั  ขายให้กบัลูกคา้กลุ่มเดียวกนัมี
ช่องทางในการกระจายสินคา้คลา้ยกนั  เช่น  ร้านขายรองเทา้  มีสายผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยรองเทา้
เดก็  รองเทา้สุภาพสตรี  และรองเทา้สุภาพบุรุษ  เป็นตน้ 

2.  รายการผลิตภณัฑ ์ (Product Item)  หมายถึง  ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่างกนัภายในสาย
ผลิตภณัฑ ์ หรือรายละเอียดปลีกยอ่ยในสายผลิตภณัฑ ์ เช่น  ขนาด  ราคา  รูปร่าง  เป็นตน้ 
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วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 
แผนการจดัการเรียนรู้ที ่3 

ช่ือวชิาการขาย 1  รหัสวชิา 2201 – 1004 ระดับช้ันประกาศนียบัตรวชิาชีพปีที ่1 สาขาการขาย 
หน่วยที ่5 ช่ือหน่วย  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ สัปดาห์ที ่3   จํานวน 3 ช่ัวโมง 
 
 
ช่ืองาน/งานทีป่ฏิบตั ิ

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
แนวคดิ 

การนําเสนองานขายสินคา้หรือบริการนั้น  ผูข้ายจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงรายละเอียดในตวั
สินคา้หรือบริการเป็นอย่างดีเสียก่อนท่ีจะถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อจะไดไ้ม่
เกิดความสับสนในคุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการนั้น  ดงันั้น  ในหน่วยน้ีจึงนาํเสนอประเด็นท่ี
สาํคญั ๆ  เก่ียวกบัความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นประโยชน์ในงานขาย 
สาระสําคญั 

นกัเรียนรู้และเขา้ใจ  สามารถอธิบาย  วิเคราะห์  และเห็นความสาํคญัของส่วนประสมของ
ผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงพนกังานขายตอ้งมีความรู้และเห็นความสาํคญัของ
การมีความรู้เก่ียวกบักลุ่มของผลิตภณัฑ์ทั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการ
เสนอขายสินคา้ให้กับลูกคา้  อีกทั้งพนักงานขายตอ้งมีความรู้ท่ีจะพิจารณาถึงคุณลกัษณะและ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดได ้
สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ (ความรู้ ทกัษะ จริยธรรม จรรยาบรรณวชิาชีพ) 

ด้านความรู้ ทกัษะ เจตคต ิ
1.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์
2.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
3.  นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์ส่วนประสมของผลิตภณัฑไ์ด ้
4.  นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์องคป์ระกอบของผลิตภณัฑไ์ด ้
ด้านจริยธรรม 
1.  ความมีวินยั 
2.  ความรับผดิชอบ 
3.  ความซ่ือสัตย ์
4.  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ 
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5.  ความสนใจใฝ่รู้ 
6.  ความมีนํ้าใจ 

เนือ้หาสาระ 
1.  ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์
2.  องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

กจิกรรมการเรียนการสอน เทคนิคร่วมกนัคิด  
1.  ขั้นนํา 
 1.1 ครูและนกัเรียนร่วมกนัทบทวนเน้ือหาเร่ืองรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ และประเภท
ของผลิตภณัฑ ์  ในคาบท่ีแลว้ 
 1.2  ครูและนกัเรียนร่วมกนัอภิปรายถึง ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ์   โดยอภิปรายจากภาพตวัอย่างผลิตภณัฑ์และแผ่นพบัโฆษณาสินคา้ท่ีครูและนักเรียน
เตรียมไว ้

1.3  ครูและนกัเรียนร่วมกนัสนทนาถึง ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ์  ซ่ึงพนักงานขายตอ้งมีความรู้และเห็นความสําคญัของการมีความรู้เก่ียวกบักลุ่มของ
ผลิตภณัฑท์ั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการเสนอขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้  อีก
ทั้งพนักงานขายตอ้งมีความรู้ท่ีจะพิจารณาถึงคุณลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดได ้
 1.4  ครูทบทวนกระบวนการกลุ่มขณะปฏิบติักิจกรรม 
 1.5  ครูแจง้จุดประสงคก์ารเรียนรู้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ และเกณฑ์การประเมินผลในการ
เรียนการสอน เร่ืองส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์  ซ่ึงนกัเรียนตอ้ง
บรรลุวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

1.5.1 นกัเรียนรู้และเขา้ใจส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์
1.5.2 นกัเรียนรู้และเขา้ใจองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
1.5.3 นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์ส่วนประสมของผลิตภณัฑไ์ด ้
1.5.4 นกัเรียนสามารถอธิบายและวิเคราะห์องคป์ระกอบของผลิตภณัฑไ์ด ้

2.  ขั้นสอน 
 2.1  ครูให้นักเรียนแต่ละคนศึกษาเน้ือหา ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์  และองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์  จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /
ภาพตวัอยา่งผลิตภณัฑ/์แผน่พบัโฆษณาสินคา้ 
 2.2  ใหน้กัเรียนแต่ละคนทาํกิจกรรมการเรียนรู้จากใบงานท่ี 3 
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 2.3  นกัเรียนแต่ละคนตรวจสอบผลการทาํกิจกรรมการเรียนรู้ โดยดูจากเฉลยเตรียมไว ้
3.  ขั้นจัดทมี 
 3.1  ครูแบ่งกลุ่มนักเรียน กลุ่มละ 4 คน โดยคละนักเรียนออกเป็นเด็กเก่ง ปานกลาง และ
อ่อน โดยใชส้ดัส่วน 1:2:1 แลว้ใหน้กัเรียนเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม 
 3.2  นกัเรียนแต่ละกลุ่มประเมินความรู้ท่ีไดรั้บจากการศึกษา จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ 
การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ/์แผน่พบัโฆษณาสินคา้ ใน
เร่ืองส่วนประสมของผลิตภณัฑ์  และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์  โดยให้เด็กเก่งอธิบายเพิ่มเติม
และตั้งคาํถามกบัสมาชิก 
 3.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัพฒันาองคก์รความรู้ของสมาชิก ท่ีไดรั้บจากการศึกษาเพ่ือ
เตรียมการแข่งขนั 
4.  ขั้นการแข่งขัน 
 4.1  ครูจดัโต๊ะแข่งขนัจาํนวน 7 โต๊ะ โดยเป็นโต๊ะท่ีนักเรียนนั่งประจาํกลุ่มอยู่แลว้ ครู
กาํหนดหมายเลขสมาชิกให้แต่ละกลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มจะมีหมายเลขสมาชิกท่ี 1 – 4  หมายเลข 1 
เป็นเดก็เก่ง  หมายเลข 2 และ 3 เป็นเดก็ปานกลาง  และหมายเลข 4 เป็นเดก็อ่อน 
 4.2  ครูมีซองคาํถาม โดยครูสุ่มใหน้กัเรียนคนใดคนหน่ึงเป็นผูห้ยบิซองคาํถาม 
 4.3  ครูอ่านคาํถาม จากนั้นครูเรียกหมายเลขใดหมายเลขหน่ึง ใหห้มายเลขนั้นเป็นผูแ้ข่งขนั
กนัยกมือตอบ กลุ่มไหนยกมือก่อนตอบก่อน   
 4.4  แข่งขนักันจนครบคาํถามท่ีครูเตรียมไว  ้ให้เลขานุการกลุ่มเป็นผูร้วบรวมคะแนน 
ประธานนาํเสนอคะแนนหนา้ชั้นเรียน 
 4.5  ครูใหร้างวลักลุ่มท่ีไดค้ะแนนรวมสูงสุดเป็นกลุ่มชนะเลิศ 
5.  ขั้นสรุป 
 นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัสรุปผลการทาํแบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั และใหน้กัเรียน
แต่ละคนสรุปเน้ือหาลงในสมุด 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือตาํรา 
2. ใบความรู้ท่ี 3 เร่ือง ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์      

ใบงานท่ี 3 เร่ือง  ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์   
3. การสอนเน้ือหาโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point 
4. ภาพตวัอยา่งผลิตภณัฑ/์แผน่พบัโฆษณาสินคา้ 
5. ซองคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
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การประเมินผล 
 1.  ส่ิงทีต้่องวดัและประเมินผล 
  1.1 ดา้นความรู้ ดา้นทกัษะ ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์     

1.2 กระบวนการกลุ่ม 
 2.  วธีิการประเมิน 
  2.1 ทดสอบความรู้เร่ือง ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑโ์ดยใชใ้บงาน  และคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
 3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ประเมิน 
  3.1 ใบงานท่ี 3  (รายบุคคล) 
  3.2 ซองคาํถาม (แข่งขนัเป็นกลุ่ม) 
 4.  เกณฑ์การประเมิน 
  4.1 นกัเรียนทาํใบงานท่ี 3 ไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.2 นกัเรียนแต่ละกลุ่มสามารถตอบคาํถามไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์
(คะแนนกลุ่ม) 
บันทกึผลหลงัการจัดการเรียนรู้ 
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 146

ปัญหาข้อเสนอแนะ 
1............................................................................................................................................. 
2............................................................................................................................................. 
3............................................................................................................................................. 

 
(ลงช่ือ)................................................................ 

(นางสาวจรรจิรา  สมานเดชา) 
    ครูผูส้อน 

วนัท่ี.................................................................... 
  

เนือ้หา 
ส่วนประสมผลติภัณฑ์ 

Product  Mix  หมายถึง  กลุ่มของผลิตภณัฑ์ทั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ในส่วน
ประสมผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ย  สายผลิตภณัฑแ์ละรายการผลิตภณัฑ ์ โดยมีลกัษณะดงัน้ี 

1.  สายผลิตภณัฑ ์ (Product Line)  หมายถึง  การจดักลุ่มของผลิตภณัฑท่ี์มีความสัมพนัธ์
กนัอย่างใกลชิ้ด  มีลกัษณะคลา้ยคลึงกัน  มีการใช้งานคลา้ยกนั  ขายให้กบัลูกคา้กลุ่มเดียวกนัมี
ช่องทางในการกระจายสินคา้คลา้ยกนั  เช่น  ร้านขายรองเทา้  มีสายผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยรองเทา้
เดก็  รองเทา้สุภาพสตรี  และรองเทา้สุภาพบุรุษ  เป็นตน้ 

2.  รายการผลิตภณัฑ ์ (Product  Item)  หมายถึง  ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่างกนัภายในสาย
ผลิตภณัฑ ์ หรือรายละเอียดปลีกยอ่ยในสายผลิตภณัฑ ์ เช่น  ขนาด  ราคา  รูปร่าง  เป็นตน้ 
องค์ประกอบของผลติภณัฑ์  

การพิจารณาถึงคุณลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาดไดโ้ดยแบ่งคุณลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑอ์อกเป็น  5  ระดบั  

1.  ผลิตภณัฑห์ลกั  (Core Product)  หมายถึง  ประโยชน์พื้นฐานสาํหรับผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภค
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้  เช่น  ซ้ือบา้นมีประโยชน์พื้นฐานเป็นท่ีพกัอาศยั  เป็นตน้ 

2.  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ (Tangible  Product  or  Formal  Product)  หมายถึง  ลกัษณะทาง
กายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเสริมผลิตภณัฑใ์หมี้ความสมบูรณ์มาก
ยิง่ข้ึน  เช่น  คุณภาพ  (Quality)  รูปร่างลกัษณะ  (Feature)  เป็นตน้ 
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3.  ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  (Expected  Product)  หมายถึง  คุณสมบติัและเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อ
คาดหวงัว่าจะได้รับและใช้เป็นขอ้ตกลงเม่ือการซ้ือสินคา้  ในการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั  
จะตอ้งคาํนึงถึงการเสนอความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั 

4.  ผลิตภณัฑค์วบ  (Augmented  Product)  หมายถึง  ผลประโยชน์เพิ่มเติมหรือบริการท่ี  ผู ้
ซ้ือจะไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้  เช่น  บริการก่อนและหลงัการขาย  การติดตั้ง  การขนส่ง  
การรับประกนั  การใหสิ้นเช่ือ  เป็นตน้ 

5.  ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ (Potential  Product) หมายถึง ส่วนของผลิตภณัฑค์วบ
ทั้ งหมดท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อสนองความต้องการของลูกคา้ในอนาคต  เช่น       
การพฒันารูปแบบใหม่ๆ  บรรจุภณัฑใ์หม่ๆ  เป็นตน้ 
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วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 
แผนการจดัการเรียนรู้ที ่4 

ช่ือวชิาการขาย 1  รหัสวชิา 2201 – 1004 ระดับช้ันประกาศนียบัตรวชิาชีพปีที ่1 สาขาการขาย 
หน่วยที ่5 ช่ือหน่วย  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ สัปดาห์ที ่3   จํานวน 3 ช่ัวโมง 
 
 
ช่ืองาน/งานทีป่ฏิบตั ิ

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
แนวคดิ 

การนําเสนองานขายสินคา้หรือบริการนั้น  ผูข้ายจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงรายละเอียดในตวั
สินคา้หรือบริการเป็นอย่างดีเสียก่อนท่ีจะถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อจะไดไ้ม่
เกิดความสับสนในคุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการนั้น  ดงันั้น  ในหน่วยน้ีจึงนาํเสนอประเด็นท่ี
สาํคญั ๆ  เก่ียวกบัความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นประโยชน์ในงานขาย 
สาระสําคญั 

นักเรียนรู้และเขา้ใจ  สามารถอธิบาย  แสวงหา   และเห็นประโยชน์ของแหล่งความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงพนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี  จึงจะสามารถ
สร้างความเช่ือถือจากผูซ้ื้อได ้ ดงันั้น  พนักงานขายจะตอ้งเป็นคนขยนัในการแสวงหาคน้ควา้หา
ความรู้จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ  
สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ (ความรู้ ทกัษะ จริยธรรม จรรยาบรรณวชิาชีพ) 

ด้านความรู้ ทกัษะ เจตคต ิ
1.  นกัเรียนรู้และเขา้ใจแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
2.  นกัเรียนสามารถอธิบายและแสวงหาแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้
3.  นกัเรียนเห็นประโยชน์ของแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
ด้านจริยธรรม 
1.  ความมีวินยั 
2.  ความรับผดิชอบ 
3.  ความซ่ือสัตย ์
4.  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ 
5.  ความสนใจใฝ่รู้ 
6.  ความมีนํ้าใจ 
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เนือ้หาสาระ 
1.แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

กจิกรรมการเรียนการสอน เทคนิคร่วมกนัคิด  
1.  ขั้นนํา 
 1.1 ครูและนักเรียนร่วมกันทบทวนเน้ือหาเร่ืองส่วนประสมของผลิตภัณฑ์  และ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ ในคาบท่ีแลว้ 
 1.2  ครูและนกัเรียนร่วมกนัอภิปรายถึง แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ โดยอภิปรายจาก
ผลิตภณัฑ ์ แฟ้มขาย  คู่มือขาย  คู่มือสินคา้  เอกสารส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจ  ท่ีครูและนกัเรียนเตรียมไว ้

1.3  ครูและนักเรียนร่วมกนัสนทนาถึง แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  ซ่ึงพนักงานขาย
ตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกับสินคา้เป็นอย่างดี  จึงจะสามารถสร้างความเช่ือถือจากผูซ้ื้อได ้ 
ดงันั้น  พนกังานขายจะตอ้งเป็นคนขยนัในการแสวงหาคน้ควา้หาความรู้จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ  

1.4  ครูทบทวนกระบวนการกลุ่มขณะปฏิบติักิจกรรม 
 1.5  ครูแจ้งจุดประสงค์การเรียนรู้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ และเกณฑ์การประเมินผลใน        
การเรียนการสอน เร่ืองส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์  ซ่ึงนกัเรียน
ตอ้งบรรลุวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

1.5.1 นกัเรียนรู้และเขา้ใจแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
1.5.2 นกัเรียนสามารถอธิบายและแสวงหาแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้
1.5.3 นกัเรียนเห็นประโยชนข์องแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

2.  ขั้นสอน 
 2.1  ครูให้นักเรียนแต่ละคนศึกษาเน้ือหา ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์  และองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์  จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /
แฟ้มขาย / คู่มือขาย / คู่มือสินคา้ / เอกสารส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจ   
 2.2  ใหน้กัเรียนแต่ละคนทาํกิจกรรมการเรียนรู้จากใบงานท่ี 4 
 2.3  นกัเรียนแต่ละคนตรวจสอบผลการทาํกิจกรรมการเรียนรู้ โดยดูจากเฉลยท่ีครูเตรียมไว ้
3.  ขั้นจัดทมี 
 3.1  ครูแบ่งกลุ่มนักเรียน กลุ่มละ 4 คน โดยคละนักเรียนออกเป็นเด็กเก่ง ปานกลาง และ
อ่อน โดยใชส้ดัส่วน 1:2:1 แลว้ใหน้กัเรียนเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม 

3.2  นกัเรียนแต่ละกลุ่มประเมินความรู้ท่ีไดรั้บจากการศึกษา จากหนงัสือตาํรา /ใบความรู้/ 
การสอนโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point /ตวัอยา่งผลิตภณัฑ/์แผน่พบัโฆษณาสินคา้ ใน
เร่ืองแหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยใหเ้ดก็เก่งอธิบายเพิ่มเติมและตั้งคาํถามกบัสมาชิก 
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 3.3  นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัพฒันาองคก์รความรู้ของสมาชิก ท่ีไดรั้บจากการศึกษาเพ่ือ
เตรียมการแข่งขนั 
4.  ขั้นการแข่งขัน 
 4.1  ครูจดัโต๊ะแข่งขนัจาํนวน 7 โต๊ะ โดยเป็นโต๊ะท่ีนักเรียนนั่งประจาํกลุ่มอยู่แลว้ ครู
กาํหนดหมายเลขสมาชิกให้แต่ละกลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มจะมีหมายเลขสมาชิกท่ี 1 – 4  หมายเลข 1 
เป็นเดก็เก่ง  หมายเลข 2 และ 3 เป็นเดก็ปานกลาง  และหมายเลข 4 เป็นเดก็อ่อน 
 4.2  ครูมีซองคาํถาม โดยครูสุ่มใหน้กัเรียนคนใดคนหน่ึงเป็นผูห้ยบิซองคาํถาม 
 4.3  ครูอ่านคาํถาม จากนั้นครูเรียกหมายเลขใดหมายเลขหน่ึง ใหห้มายเลขนั้นเป็นผูแ้ข่งขนั
กนัยกมือตอบ กลุ่มไหนยกมือก่อนตอบก่อน   
 4.4  แข่งขนักันจนครบคาํถามท่ีครูเตรียมไว  ้ให้เลขานุการกลุ่มเป็นผูร้วบรวมคะแนน 
ประธานนาํเสนอคะแนนหนา้ชั้นเรียน 
 4.5  ครูใหร้างวลักลุ่มท่ีไดค้ะแนนรวมสูงสุดเป็นกลุ่มชนะเลิศ  
5.  ขั้นสรุป 
 นกัเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกนัสรุปผลการทาํแบบทดสอบท่ีใชใ้นการแข่งขนั และใหน้กัเรียน
แต่ละคนสรุปเน้ือหาลงในสมุด 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือตาํรา 
2. ใบความรู้ท่ี 4 เร่ือง แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  ใบงานท่ี 4 เร่ือง  แหล่งความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
3. การสอนเน้ือหาโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Power Point 
4. แฟ้มขาย / คู่มือขาย / คู่มือสินคา้ / เอกสารส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจ   
5. ซองคาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 

การประเมินผล 
 1.  ส่ิงทีต้่องวดัและประเมินผล 
  1.1 ดา้นความรู้ ดา้นทกัษะ และดา้นเจตคติ แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์   

1.2 กระบวนการกลุ่ม 
 2.  วธีิการประเมิน 
  2.1 ทดสอบความรู้เร่ือง แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ โดยใชใ้บงาน  และ
คาํถามท่ีใชใ้นการแข่งขนั 
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  2.2 ทดสอบความรู้  หน่วยท่ี  5  เร่ือง  ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ โดยใช้
แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนวิชาการขาย 1 ฉบบัเดิม 
  2.3 สงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม  โดยใชแ้บบสงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม 
  2.4 ศึกษาความพึงพอใจหลงัไดรั้บการเรียนวิชาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 เร่ือง ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยใชเ้ทคนิคร่วมกนัคิด 
 3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ประเมิน 
  3.1 ใบงานท่ี 4  (รายบุคคล) 
  3.2 ซองคาํถาม (แข่งขนัเป็นกลุ่ม) 
  3.3 แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนวิชาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 เร่ือง ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
  3.4 แบบสงัเกตพฤติกรรมกลุ่ม 
  3.5 แบบสอบถามความพึงพอใจ 
 4.  เกณฑ์การประเมิน 
  4.1 นกัเรียนทาํใบงานท่ี 4 ไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.2 นกัเรียนแต่ละกลุ่มสามารถตอบคาํถามไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์
(คะแนนกลุ่ม) 
  4.3 นกัเรียนทาํแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนวชิาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 
เร่ือง ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนนรายบุคคล) 
  4.4 นกัเรียนมีคะแนนพฤติกรรมกลุ่มไดค้ะแนนร้อยละ 60 ผา่นเกณฑ ์(คะแนน
กลุ่ม) 
  4.5 นกัเรียนมีความพึงพอใจหลงัไดรั้บการเรียนวิชาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 เร่ือง 
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยใชเ้ทคนิคทีมร่วมกนัคิด อยูใ่นระดบัมาก 
บันทกึผลหลงัการจัดการเรียนรู้ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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ปัญหาข้อเสนอแนะ 
1............................................................................................................................................. 
2............................................................................................................................................. 
3............................................................................................................................................. 
4............................................................................................................................................. 
5............................................................................................................................................. 

  
(ลงช่ือ)................................................................ 

(นางสาวจรรจิรา  สมานเดชา) 
    ครูผูส้อน 

วนัท่ี.................................................................... 
  

เนือ้หา 
พนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้เป็นอย่างดี  จึงจะสามารถสร้างความ

เช่ือถือจากผูซ้ื้อได ้ ดงันั้น  พนกังานขายจะตอ้งเป็นคนขยนัในการคน้ควา้หาความรู้จากแหล่งขอ้มูล
ต่าง ๆ เช่น 

1.  ผลิตภณัฑ ์ (Product)  ขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ีดีท่ีสุดก็คือ  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากตวัสินคา้นั้น ๆ เพราะ
จะเรียนรู้ไดจ้ากของจริง  ทั้งจากฉลากหรือรายละเอียดทั้งบนกล่องและใบแทรกในกล่อง 

2.  แฟ้มขาย  (Sales Portfolio)  สถานประกอบการต่าง ๆ  จะจดัแฟ้มขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ไวใ้หผู้ซ้ื้อดู  ซ่ึงจะมีขอ้มูลต่าง ๆ เช่น  รูปภาพสินคา้  ขอ้มูลทางดา้นสถิติต่าง ๆ  ท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.  คู่มือขาย  (Sales Manual)  คือ  เอกสารท่ีบริษทัจดัทาํข้ึนเพื่อให้ความรู้เก่ียวกบัสินคา้
และวิธีดาํเนินงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขาย  เช่น  วิธีการจดัทาํใบสั่งซ้ือ  รายงานการทาํงานบญัชี
ค่าใชจ่้าย  ฯลฯ  รวมทั้งขอ้มูลอ่ืน ๆ ท่ีจะเป็นประโยชน์ในงานขายแก่พนกังานขาย 

4.  ขอ้มูลสินคา้  (Product Manual)  คือ  เอกสารท่ีบริษทัจดัทาํข้ึนเพื่อเสนอขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้แต่ละประเภท  เช่น  คู่มือกลอ้งถ่ายรูป  คู่มือวิทย ุ ซ่ึงในคู่มือจะมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ทุกอยา่ง
ไม่ว่าจะเป็นส่วนประกอบ  วิธีการใช้  การดูแลรักษา  ฯลฯ  พนักงานขายควรได้ศึกษาขอ้มูลน้ี
ก่อนท่ีจะเสนอขาย  เพื่อท่ีจะไดเ้สนอแนะแก่ผูซ้ื้อไดถู้กตอ้งแม่นยาํ 

5.  การอบรมและรับคาํแนะนําจากองค์กร  (Training)  บริษัท  ห้างร้านหรือสถาน
ประกอบการต่างๆ ควรจดัหรือสนับสนุนการฝึกอบรมด้านการขาย  รวมทั้งให้ความรู้เก่ียวกับ
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ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ แก่พนักงานขายอย่างสมํ่าเสมอ  เพื่อเป็นการเพิ่มพูนความรู้และแลกเปล่ียน
ประสบการณ์  ระหวา่งผูท่ี้ประกอบอาชีพเดียวกนั 

6.  สถาบนัทางธุรกิจต่าง ๆ (Business Institutions)  พนกังานขายสามารถคน้ควา้หาความรู้
และประสบการณ์ไดจ้ากสถาบนัทางธุรกิจต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นธนาคาร  สมาคมของกลุ่มพ่อคา้ต่าง ๆ 
และธุรกิจการประกนัภยัเป็นตน้ 

7.  เอกสารส่ิงพิมพท์างดา้นธุรกิจ  (Trade Journals)  ปัจจุบนัส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจของไทย
เจริญกา้วหนา้และทนัสมยั  มีเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัวงการธุรกิจอยู่มาก  ส่วนใหญ่จะเป็นส่ิงพิมพ์
ด้านธุรกิจโดยเฉพาะ  เช่น  หนังสือพิมพ์รายวนั  วารสารขององค์กรหรือสถาบนัธุรกิจแต่ละ
ประเภท  เช่น  วารสารธนาคารแห่งประเทศไทย  ธนาคารพาณิชยต่์าง ๆ วารสารกระทรวงพาณิชย ์ 
ฯลฯ  ข้ึนอยูก่บัความสนใจแของแต่ละบุคคล 

8.  สถาบนัการศึกษา  (Educational Institutions)  เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีสามารถศึกษาคน้ควา้
ไดด้ว้ยตวัเองตลอดเวลา  เช่น  หอ้งสมุด  หรือการขอเขา้รับคาํแนะนาํและปรึกษาจากผูส้อนใน 
สถาบนั  ในบางคร้ังสถาบนัต่าง ๆ จะมีการจดัอบรมหรือประชุมสัมมนาใหค้วามรู้เก่ียวกบัธุรกิจแก่
นกัธุรกิจและประชาชนทัว่ไปอยูเ่สมอ 

9.  การสอบถามจากผูซ้ื้อ  (Ask to Customer)  ผูซ้ื้อเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีดีอย่างหน่ึงของ
พนกังานขาย  เพราะแต่ละคนจะมีแนวคิด  ขอ้เสนอแนะ  และบอกขอ้มูลต่าง ๆ ไดม้ากมายแตกต่าง
กนั  พนักงานขายสามารถนาํมาสรุปวิเคราะห์  และเป็นประสบการณ์เพื่อใช้ในการทาํงานของ
ตนเองไปไดเ้ป็นอยา่งดี 

10.  ส่ือมวลชนอ่ืน ๆ (Mass Media)  ปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีมีมาก  วงการ
ธุรกิจไดน้าํเทคโนโลยีต่าง ๆ มาใชก้บักิจการธุรกิจต่าง ๆ ทุกขั้นตอน  ดงันั้น  การศึกษาคน้ควา้
ขอ้มูลต่าง ๆ ทางธุรกิจจึงเป็นไปไดร้วดเร็วและกวา้งขวางมากข้ึนเร่ือย ๆ ในขณะน้ีสามารถศึกษา
ขอ้มูลต่าง ๆ ผ่านอินเตอร์เน็ตได ้ พนักงานขายทุกคนจึงสามารถใชค้น้ควา้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ต่างๆ ไดร้วดเร็วทนัต่อเหตุการณ์ไดท้ัว่โลก 
 แหล่งศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลสินคา้ต่าง ๆ นั้นมีอยู่อีกมากมาย
อยา่งไรก็ตาม  แหล่งขอ้มูลจะมีมากเพียงใดก็ไม่เกิดประโยชน์  หากพนกังานขายทุกคนไม่ใหค้วาม
สนใจท่ีจะคน้ควา้หาความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ และตระหนกัถึงความสาํคญัและความจาํเป็น
ต่อการรู้จกัผลิตภณัฑ์ว่ามีประโยชน์อย่างไรต่ออาชีพของตน  เพราะการท่ีจะมีความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑน์ั้นอยูท่ี่ความสนใจและรับผดิชอบของพนกังานขายแต่ละคน 
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หน่วยที ่5 

เร่ือง ความหมายของผลติภณัฑ์ และความสําคญัของการมีความรู้เกีย่วกบัผลติภณัฑ์ 
 
ความหมายเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ ์ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาด  เพื่อการรู้จกั  การเป็นเจา้ของ  การใช้
หรือการบริโภค  และสามารถสนองความพึงพอใจ  ความจาํเป็นและความตอ้งการตลาดได ้ (Kolter  
and Armstrong, 1999: 238)  จากขอ้ความน้ีจะเห็นไดว้า่  ส่ิงสาํคญัสาํหรับผลิตภณัฑ ์ คือ  ความสามารถ
ในการตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อ  ดงันั้นจึงถือว่าธุรกิจจะขายผลประโยชน์ตวัผลิตภณัฑ์
ไม่ใช่ขายตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งเดียว 

**  นกัธุรกิจหรือนกัขายท่ีมีจรรยาบรรณ  จะตอ้งไม่ขายผลิตภณัฑเ์พียงอยา่งเดียว  ตอ้ง
คาํนึงถึงความมัน่คงและยัง่ยืนของการดาํเนินธุรกิจ  มากกว่าการแสวงหาผลประโยชน์ระยะสั้น  
ฉะนั้นจะตอ้งมีความรอบรู้ในธุรกิจท่ีตนดาํเนินการอยู ่ และมีการศึกษาขอ้มูลข่าวสารอยูต่ลอดเวลา  
เพื่อใหส้ามารถกา้วทนัต่อการเปล่ียนแปลงดา้นต่าง ๆ  มีความรอบคอบในการตดัสินใจในแต่ละคร้ัง  
เพ่ือป้องกนัขอ้บกพร่องเสียหายต่าง ๆ ไม่ให้เกิดข้ึน  และตอ้งมีคุณธรรม คือ มีความซ่ือสัตยสุ์จริต
ในการประกอบอาชีพ  ไม่ผลิตหรือขายสินคา้ท่ีก่อโทษหรือสร้างปัญหาให้กบัคนในสังคมและ
ส่ิงแวดลอ้ม  มีความขยนัหมัน่เพียร  อดทนในการพฒันาธุรกิจไม่ใหมี้ความบกพร่อง  และกา้วหนา้
ไปอยา่งต่อเน่ือง  โดยมีการพฒันาประสิทธิภาพการผลิตการปรับปรุงสินคา้และคุณภาพให้ทนักบั
ความตอ้งการของตลาดและการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีและในขณะเดียวกัน  ตอ้งมีความ
รับผิดชอบต่อสังคม  และระบบนิเวศวิทยา  ในทุกขั้นตอนของการดาํเนินธุรกิจ  โดยการรักษา
สมดุล  ในการแบ่งปันผลประโยชน์ของธุรกิจในระหว่างผู ้มีส่วนได้ส่วนเสียต่าง ๆ อย่าง
สมเหตุสมผล  ตั้งแต่ผูบ้ริโภค  พนกังาน  บริษทัคู่คา้  ผูถื้อหุน้  และสงัคมวงกวา้งรวมถึงส่ิงแวดลอ้ม 
(สาํนกังานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐาน กระทรวงศึกษาธิการ, 2551: 200) 
 
 
 

 

ใบความรู้ที ่1 
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ความสําคญัของการมีความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น  นั้นมีความสัมพนัธ์ต่อพนกังานขายเป็นอย่างมาก  เพราะทาํ

ให้การขายผลิตภณัฑมี์ประสิทธิภาพท่ีดีข้ึน  หากพนกังานขายมีความรู้ในตวัของผลิตภณัฑท่ี์ดีพอ
ในการถ่ายทอดไปยงัผูบ้ริโภค 

ความรู้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์พนกังานจาํเป็นตอ้งศึกษาเน่ืองจากสาเหตุต่าง ๆ ดงัน้ี 
1.  สามารถตอบขอ้ซักถามของลูกคา้ได ้ พนักงานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ย่อม

สามารถนาํเสนองานขายท่ีดีได ้ และสามารถตอบคาํถามของลูกคา้ไดอี้กดว้ยหากลูกคา้มีขอ้สงสัย
จะซกัถาม  ดงันั้น  พนักงานขายท่ีดีจึงตอ้งจดัเตรียมขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองจะ
นาํไปเสนอใหก้บัลูกคา้  เพื่อทาํใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑแ์ละตวัพนกังานขายเอง 

2.  เกิดความเช่ือมัน่และสร้างความกระตือรือร้น  พนกังานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
มากเท่าใดก็ย่อมสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัตนเองและลูกคา้อีกดว้ย  นอกจากน้ียงัทาํให้เกิดความ
กระตือรือร้นในการท่ีจะเสนองานขายใหก้บัลูกคา้อีกดว้ย 

3.  ช่วยให้การขายมีชีวิตชีวามากข้ึน  พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑย์อ่มเป็นการ
เตรียมความพร้อมเสมอในการเสนอขายสินคา้  ทาํให้เกิดความลงัเล  และการดาํเนินงานขายก็
เป็นไปอยา่งมีชีวิตชีวามากยิง่ข้ึน  พนกังานขายท่ีมีประสบการณ์และมีความสามารถสูงจะทาํใหก้าร
ขายประสบผลสาํเร็จและทาํใหข้ายสินคา้ไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว 

4.  ทาํให้การเสนองานขายเกิดความสมบูรณ์  เน่ืองจากพนกังานขายสามารถเรียบเรียงคาํ
พูดในการขายและตอบคาํถามให้ไดเ้ป็นอย่างดี  จึงเป็นส่ิงจูงใจทาํให้ลูกคา้ตอ้งการสนทนาดว้ย  
ดงันั้นการเสนองานขายจะเกิดความสมบูรณ์ได ้ เม่ือพนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เป็น
อยา่งดี 

5.  ทาํให้การทาํงานสนุกสนาน  เม่ือพนกังานขายท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี
จะทาํใหส้นุกกบัการทาํงาน  เพราะการสนทนากบัลูกคา้ 

6.  ไดรั้บการสนับสนุนในการทาํงาน  เน่ืองจากพนักงานขายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็น
อย่างดี  ย่อมทาํให้การทาํงานประสบผลสาํเร็จตามเป้าหมายของกิจการ  ผลท่ีพนกังานขายไดรั้บก็
คือ  การได้รับการส่งเสริมสนับสนุนในการเล่ือนขั้น  เล่ือนตาํแหน่งในการทาํงานให้สูงข้ึน  
ผู ้บริหารเกิดความพึงพอใจท่ีพนักงานมีความรู้ความสามารถ   ทําให้การเสนองานขายมี
ประสิทธิภาพและมีผลดีต่อองคก์รธุรกิจดว้ย 

**นอกจากนักธุรกิจ/นักขายจะให้ความสําคญัของการมีความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์แลว้  
จะตอ้งให้ความสาํคญัเก่ียวกบัความรับผิดชอบขององคก์รต่อส่ิงแวดลอ้มหรือCESR (Corporate  
Environmental and Social Responsibility) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีบริษทัควรมี หลายองคก์รธุรกิจไดท้าํ CESR  
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โดยบอกว่า  กาํไรก่อนแลว้จะคืนกาํไรสู่สังคม  แต่ถา้มีการบริหารจดัการธุรกิจตามแนวปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียง  ในระหวา่งการจดัซ้ือ  การผลิต  การทาํงาน  การหากาํไร  ตอ้งเป็นไปอยา่งสมดุล  
คือไม่เบียดเบียนสงัคม  ไม่ส่งผลกระทบทางลบต่อผูอ่ื้นในสังคม  ถา้แบ่งปัน  ช่วยเหลือสังคมดว้ยก็
ยิง่ดี  และท่ีสาํคญัตอ้งคาํนึงถึงผลกระทบทางส่ิงแวดลอ้ม  ทาํอยา่งไรจะแสวงหากาํไรทางเศรษฐกิจ
โดยไม่ส่งผลกระทบต่อสังคม  และส่ิงแวดลอ้ม  ยกตวัอย่างเช่น  มีข่าวออกมาแลว้ว่า  มีสารโลหะ
ตกคา้งในเคร่ืองสาํอางท่ีมีช่ือเสียง  ท่ีพิสูจน์ไดแ้ลว้ประมาณ 5 ยีห่อ้  ระหว่างการผลิต  ถา้ไม่มีความ
รอบคอบ  ท้ิงสารตะกอนตกคา้งเอาไว ้ ก็ถือว่าไม่ดาํเนินธุรกิจอย่างพอเพียง  เพราะไม่กา้วหนา้ไป
อยา่งสมดุล  แต่เอาเปรียบผูบ้ริโภค  ไม่มีความรอบคอบ  ระหว่างการผลิต  ท้ิงสารตกตะกอนเอาไว ้ 
ไม่คาํนึงถึงความปลอดภยัของผูบ้ริโภค  ก็ถือว่าไม่เพียงพอ(สาํนกังานคณะกรรมการการศึกษาขั้น
พื้นฐาน กระทรวงศึกษาธิการ, 2551: 183) 
 
 

 
 

 
 

                          
 
 

อ้าว! พวกเราเตรียมข้อมูลเกีย่วกบั
สินค้าสําหรับเสนอลูกค้าพรุ่งนีน้ะ 
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หน่วยที ่5 

เร่ือง รายละเอยีดเกีย่วกบัผลติภณัฑ์  และประเภทของผลติภณัฑ์ 
 
พนักงานขายตอ้งมีความพร้อมท่ีจะขาย  คือ  ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย

อยา่งละเอียด  เพราะผลิตภณัฑท่ี์วางขายในทอ้งตลาดมีมากมาย  โดยเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยี
สูง  ซ่ึงมีการพฒันาไปอย่างรวดเร็ว  ดงันั้น  พนักงานจึงควรศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ดงัต่อไปน้ี 
1.  ประวตัิของผลติภัณฑ์ 

พนกังานขายตอ้งทาํการศึกษาประวติัความเป็นมาของผลิตภณัฑ ์ เพราะถือว่าเป็นส่ิงสาํคญั
ประการหน่ึง  เน่ืองจากพนกังานขายตอ้งนาํรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัประวติัของผลิตภณัฑไ์ป
เสนอขายหรือช่วยเรียกร้องความสนใจจากลูกคา้  ทาํใหลู้กคา้เกิดความภาคภูมิใจท่ีจะไดค้รอบครอง
ตวัผลิตภณัฑ ์  ผลิตภณัฑบ์างชนิดมีลกัษณะท่ีน่าสนใจและมีประวติัความเป็นมาเป็นท่ีดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้ได ้ เช่น  ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพ  ท่ีประวติัความเป็นมาเคยใชม้าตั้งแต่สมยั
โบราณจนกระทัง่ในปัจจุบนัไดมี้การเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ใหม่เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัชีวิตและความ
เป็นอยูใ่นสงัคมสมยัใหม่  เป็นตน้  (สารสกดั  ฝักสม้แขก  ชาลดไขมนั  ฯลฯ) 
2.  ส่วนประกอบของผลติภณัฑ์ 

เน่ืองจากส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์ หมายถึง  วตัถุดิบท่ีนาํมาใชผ้ลิตซ่ึงจะบอก
รายละเอียดของคุณภาพผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เพือ่ใหลู้กคา้เกิดความเช่ือถือในผลิตภณัฑน์ั้น  เช่น  บอก
ส่วนผสมของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคุณภาพ  ท่ีมีสารสกดัจากธรรมชาติไม่เกิดโทษต่อผูใ้ช ้ 
ผูบ้ริโภค  เป็นตน้ 
3.  กรรมวธีิการผลติหรือกระบวนการผลติ   

เน่ืองจากพนกังานขายควรศึกษาถึงกรรมวิธีการผลิตสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ตนรับผิดชอบ
อยูอ่ยา่งละเอียด  เพราะกรรมวิธีการผลิตจะทาํให้พนกังานขายเกิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑไ์ด้
มากข้ึน  รายละเอียดท่ีพนกังานขายตอ้งศึกษาเช่นกรรมวิธีพิเศษท่ีใชใ้นการผลิต  ขั้นตอนต่าง ๆ ใน
การผลิต  ซ่ึงความรู้เหล่าน้ีพนกังานขายไดม้าจากการศึกษาและเยีย่มชมกรรมวิธีการผลิตในโรงงาน  

 

ใบความรู้ที ่2 



 158

หรือจากการซักถามจากบุคคลท่ีรับผิดชอบโดยตรงกบัการผลิตและศึกษาจากคู่มือสินคา้เป็นตน้  
เม่ือพนักงานขายไดรั้บความรู้ต่าง ๆ เหล่าน้ีแลว้ควรทาํความเขา้ใจและจดจาํเฉพาะท่ีสําคญั  เพื่อ
นาํไปเป็นจุดขาย 
4.  รูปร่างของผลติภัณฑ์ 

เน่ืองจากลูกคา้ในปัจจุบนัจะซ้ือผลิตภณัฑ์อะไร  ส่วนใหญ่จะให้ความสนใจไปท่ีรูปร่าง  
ลกัษณะ  ขนาด  สีสนัของตวัผลิตภณัฑน์ั้น  ตอ้งมีจุดเด่นท่ีสาํคญัสมารถดึงดูดความสนใจไปยงัผูซ้ื้อ
ในตลาดได ้ พนักงานขายจึงตอ้งมีความรู้ดา้นศิลปะบา้ง  เพื่อเสนองานขายไปยงัลูกคา้ไดอ้ย่าง
แนบเนียนและมัน่ใจ  ทาํใหลู้กคา้เกิดการยอมรับในตวัผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน 
5.  คุณภาพของผลติภัณฑ์ 

เน่ืองจากลูกคา้ในปัจจุบนัมกัจะให้ความสําคญัท่ีคุณภาพของผลิตภณัฑ์  ดงันั้นพนักงาน
ขายจึงตอ้งไปศึกษาความรู้ท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์นั้น  อาจจะศึกษาจาก
เอกสารคู่มือหรือสอบถามจากผูรู้้ในดา้นฝ่ายผลิตเพื่อนาํมาถ่ายทอดให้กบัลูกคา้ได ้ เช่น  คุณภาพ
ของวตัถุดิบ  คุณภาพดา้นการใชง้าน  การรับรองคุณภาพมาตรฐานหรือรับรองคุณภาพ  เป็นตน้ 
6. วธีิการใช้และการระวงัรักษาผลติภัณฑ์ 

พนักงานขายตอ้งทราบวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์  คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์  การดูแลรักษา
ผลิตภณัฑ์  เพื่อท่ีจะถ่ายทอดไปยงัลูกคา้  ลูกคา้จะได้เกิดความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์  ได้อย่าง
ถูกตอ้ง  ดงันั้นจึงเป็นหน้าท่ีอย่างหน่ึงท่ีพนักงานขายตอ้งสามารถอธิบายให้ลูกคา้เขา้ใจไดแ้ละ
พร้อมท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นอีกประการหน่ึง  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดมีคุณสมบติัท่ี
แตกต่างกนั  ตั้งแต่ส่วนประกอบกรรมวิธีและการดูแลรักษา  เพื่อผลประโยชน์ของลูกคา้โดยตรง
พนกังานขายจึงตอ้งศึกษาส่ิงเหล่าน้ีใหดี้  เพื่อถ่ายทอดไปยงัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
7.  ประโยชน์ของผลติภัณฑ์ 

พนักงานขายควรตอ้งแสวงหาความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ว่ามีประโยชน์อย่างไรบา้งท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้พราะสาเหตุหน่ึงท่ีทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ  คือ  ประโยชน์ท่ี
จะไดรั้บจากผลิตภณัฑช์นิดนั้น  เช่น  โทรศพัทมื์อถือ  ใชส่ื้อสารไดอ้ย่างสะดวกสบายทุกสถานท่ี  
ทุกเวลา  ติดต่องานไดใ้นช่วงท่ีสาํคญัช่วยเหลือคุณไดใ้นยามฉุกเฉิน  เป็นตน้ 
8.  บริการทีลู่กค้าจะได้รับ 

เน่ืองจากการบริการหลงัการขายเป็นจุดขายท่ีสาํคญัอีกประการหน่ึงท่ีพนกังานขายจะตอ้ง
ศึกษาเรียนรู้ว่านโยบายการให้บริการหลังการขายมีอะไรบ้าง  ใช้ระยะเวลาเท่าใด  เช่นการ
รับประกนัซ่อมฟรีนานก่ีเดือน  ขนส่ง  หลงัจากตดัสินใจซ้ือสินคา้แลว้  การประกนัคืนเงิน  ฯลฯ  
ดงันั้น  พนกังานขายตอ้งทราบบริการเหล่าน้ีเพื่อนาํไปเสนอใหก้บัลูกคา้ไดท้ราบ 
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ประเภทของผลติภณัฑ์ 
 

การจัดประเภทของผลติภัณฑ์ 
การจดัประเภทของผลิตภณัฑจ์ะจดัตามเกณฑข์องวตัถุประสงคใ์นการซ้ือไปใชข้องลูกคา้

โดยจดัแบ่งออกเป็น  2  ประเภทใหญ่ ๆ  ดว้ยกนั  คือ  ผลิตภณัฑบ์ริโภค แลผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 
1.  ผลิตภณัฑบ์ริโภค  (Consumer  Product)  หมายถึง  ผลิตภณัฑ ์ (สินคา้หรือบริการ)  ท่ี

ซ้ือมาโดยผูบ้ริโภคในขั้นสุดทา้ย  (End  User)  มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือไปใชเ้พื่อบริโภคโดย
ส่วนตวัหรือซ้ือมาเพ่ือบริโภคในหน่วยของครัวเรือน  เป็นตน้ 

2. ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม  (Industrial  Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีบุคคลหรือ
องคก์รธุรกิจซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิต  แปรรูป  หรือใชใ้นการประกอบธุรกิจ  ซ่ึงผูซ้ื้อส่วน
ใหญ่จะเป็นผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  (Industrial  User) 

ผลติภณัฑ์เพือ่การบริโภค  (Consumer  Product) 
1.  ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ  (Convenience  Product)  หมายถึง  ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการ

ซ้ือบ่อยคร้ัง  เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาสูงไม่มากนัก  ผลิตภัณฑ์สามารถใช้ทดแทนกันได้  เช่น  
ผงซกัฟอก  สบู่  นํ้ายาลา้งจาน  ยาสีฟัน  แชมพสูระผม  เป็นตน้ 

2  ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ  (Shopping  Product)  หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบติัต่าง ๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ  เช่น  เส้ือผา้  กระเป๋า  รองเทา้ เป็นตน้ 

3.  ผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือ  (Specialty  Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีมีลกัษณะเป็น
เอกลกัษณ์ฉพาะตวั  เนน้ช่ือเสียงตรายีห่อ้  ผูซ้ื้อใชค้วามพยายามในการซ้ือสินคา้โดยส่วนมากสินคา้
ประเภทน้ีผูบ้ริโภคจะมีความจงรักภกัดีในตวัสินคา้สูงมาก  เช่น  เคร่ืองประดบั  เคร่ืองแต่งกาย  ท่ี
เนน้ตรายีห่อ้  อาหารเสริมสุขภาพ  เคร่ืองบนัทึกเสียงท่ีเนน้ตรายีห่อ้  เป็นตน้ 

4.  ผลิตภณัฑท่ี์ไม่แสวงซ้ือ  (Unsought  Product)  หมายถึง  สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภค
อาจจะรู้หรือไม่รู้จักก็ได้  เช่น  ผลิตภัณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่เห็นความจาํเป็นหรือยงัไม่ตอ้งการใช ้ 
(ประกนัชีวิต  เคร่ืองทาํนํ้าแร่  สารุนุกรม  ฯลฯ) 

ผลติภณัฑ์เพือ่การอุตสาหกรรม  (Industrial  Product) 
1.  วตัถุดิบ  (Raw  Materials)  หมายถึง  สินคา้ท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติ  หรือเกิดจากการทาํ

เกษตรกรรม  เช่น  ป่าไม ้ แร่ธาตุ  ดิน  ทราย  ผกั  ผลไม ้ สตัวเ์ล้ียง  เป็นตน้ 
2.  วสัดุช้ินส่วน  (Fabricating  Materials  and  Part)  หมายถึง  ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมท่ี

เป็นช้ินส่วนสาํหรับผลิตภณัฑส์าํเร็จรูป  วสัดุประกอบจะกลายเป็นส่วนหน่ึงของผลิตภณัฑ ์ เช่น   
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แผน่ยางพารา  ดา้ย  แป้ง  ช้ินส่วนประกอบ  ซ่ึงจะนาํไปทาํเป็นยางรถยนต ์ และอะไหล่รถยนต ์ จะ
ไม่มีการเปล่ียนแปลงรูปร่างสู่กระบวนการผลิต 

3.  ส่ิงติดตั้ง  (Installations)  หมายถึง  สินคา้ประเภททุน  (Capital  Item)  มีความสาํคญัใน
กระบวนการผลบิต  มีอายกุารใชง้านนาน  มูลค่าสูง  เช่น  เคร่ืองจกัร  อาคาร  ฯลฯ 

4.  อุปกรณ์ประกอบ  (Accessory Equipment)  หมายถึง  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประกอบการ
ดาํเนินการผลิต  โดยไม่เก่ียวกบักระบวนการผลิต  เช่น  เคร่ืองถ่ายเอกสาร  เคร่ืองพิมพดี์ด  โทรสาร  
โตะ๊  เกา้อ้ี  ฯลฯ 

5.  วสัดุส้ินเปลือง  (Operating  Supplies) หมายถึง  สินคา้ท่ีใชใ้นการดาํเนินงานซ่ึงมีอายุ
การใชง้านสั้น  มูลค่าตํ่า  ผูซ้ื้อใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย  เช่น  กระดาษ  แฟ้ม  วสัดุสาํนกังาน  
วสัดุบาํรุงรักษา  ฯลฯ 

6.  บริการ  (Service) หมายถึง  ธุรกิจท่ีสร้างความสะดวกสบาย  ไม่มีตวัตน  ไม่สามารถจบั
ตอ้งได ้ เช่น  บริการขนส่งสินคา้  บริการโฆษณา  สาํนกังานกฎหมาย  เป็นตน้ 

 
ตัวอย่างรายละเอยีดเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ 

 

หมวดหมู่สินค้าของ Columbia  

บริษทั Columbia มีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายครอบคลุมกิจกรรมกลางแจง้เกือบทุกประเภท  

Titanium สินคา้ท่ีเนน้การใชง้านท่ีมีสมรรถนะสูงอยา่งเช่น การเล่นสกี, ไต่ภูเขา, ปีนหนา้

ผา, การเดินป่า และกิจกรรมอ่ืนๆท่ีตอ้งเนน้คุณสมบติัพิเศษของตวัผลิตภณัฑเ์พื่อช่วยเพิ่ม ความ

มัน่ใจแก่ผูส้วมใส่ในการทาํกิจกรรมในลกัษณะน้ี  

Convert เป็นผลิตภณัฑท่ี์ถูกสร้างข้ึนมาเพื่อตอบสนองต่อผูส้วมใส่ท่ีตอ้งทาํกิจกรรมใน

สภาพอากาศท่ีหนาวเยน็จดัโดย Columbia จะเนน้ทั้งความอบอุ่นเวลาสวมใส่และดีไซน์ท่ีสวยงาม  

Core เป็นสินคา้ท่ีเนน้กิจกรรมกลางแจง้ท่ีไม่ตอ้งการคุณสมบติัของผลิตภณัฑสู์งเหมือน 

Titanium โดยจะเนน้กลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการสินคา้ท่ีราคาไม่สูงมากแต่ก็ยงัคงตอ้งการ สมรรถนะท่ีดี

ของสินคา้เพื่อใชท้าํกิจกรรมกลางแจง้ท่ีไม่สมบุกสมบนัมากนกั  

PFG เป็นอุปกรณ์ท่ีถูกออกแบบมาเพื่อกิจกรรมการตกปลาเป็นหลัก โดยสินค้าของ 

Columbia จะเนน้ท่ีความรู้สึกสบายในการสวมใส่และการใชส้อยท่ีง่ายในระหว่างทาํกิจกรรม ในปี 



 161

2008 ทาง Columbia ไดท้าํการเปิดตวัสามเทคโนโลยีล่าสุดท่ีไดรั้บการพฒันาและเป็นสาม

เทคโนโลยหีลกัท่ีถูกนาํเขา้มาใชใ้นการผลิตสินคา้ของ Columbia 

ผลติภัณฑ์เคร่ืองแต่งกายและอุปกรณ์ต่างๆของ Columbia [Apparel] 

Omni-Shade Technology 

                เป็นเทคโนโลยีท่ีถูกนาํมาผลิตสินคา้ประเภทเส้ือผา้ของ Columbia ซ่ึงเทคโนโลยีตวัน้ี
สามารถทาํให้เส้ือผา้ของ Columbia ป้องกนัผลกระทบจากการทาํกิจกรรมกลางแจง้ไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ  ซ่ึงสูงกว่าประสิทธิภาพของครีมกนัแดดท่ีใชเ้ทคโนโลยี SPF เป็นอย่างมากเพราะ
เทคโนโลย ีUPF [Ultraviolet Protection Factor] ของ Omni-Shade นั้นไม่เพียงแต่ป้องกนัแสงแดด
จากดวงอาทิตยอ์ยา่งเช่นครีมกนัแดดหรือเส้ือผา้ทัว่ไปเท่านั้น แต่ UPF ยงัสามารถป้องกนัรังสี UV 
ท่ีเป็นตน้เหตุของโรคมะเร็งผวิหนงัท่ีมาพร้อมกบัแสงแดดไดด้ว้ย  เทคโนโลย ีน้ีถูกพฒันาข้ึนมาเพื่อ
เป็นทางออกสําหรับผูท่ี้ตอ้งการลดความเส่ียงของโรค มะเร็งผิวหนังท่ีเกิดจากการทาํกิจกรรม
กลางแจง้โดยไม่ตอ้งพึ่งพาครีมกนัแดด Omni-Shade เทคโนโลยจึีงสามารถช่วยใหผู้ส้วมใส่สามารถ
ทาํกิจกรรมกลางแจง้ไดน้านมากข้ึน โดยไดรั้บผลกระทบจากแสงแดดในปริมาณท่ีตํ่ามาก นอกจาก
การปกป้องสุขภาพของผูส้วมใส่จากแสงแดดแลว้ทาง Columbia ยงัคงให้ความสําคญักบัรูปทรง
ของเส้ือผา้ท่ีเนน้ความสบายในการสวมใส่และการดีไซดท่ี์ทนัสมยัควบคู่กนัไปดว้ย            

UPF Protection 

                มีหลายปัจจยัท่ีทาํใหสิ้นคา้ของ Columbia มีความสามารถในการป้องกนัรังสีไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

   1. ความแน่นจากรูปแบบการทอของวสัดุหรือเน้ือผา้ท่ีใชผ้ลิตสินคา้ของ Columbia 
   2. ความเหนียวจากตวัเน้ือวสัดุหรือเน้ือผา้ท่ีใชผ้ลิตสินคา้ของ Columbia 
   3. เทคโนโลยขีองตวัเน้ือผา้หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต 
   4. การเลือกใชสี้ในแต่ละผลิตภณัฑโ์ดยคาํนึงถึงความเหมาะสมต่อกิจกรรมกลางแจง้

อยา่งเช่นสีโทนเขม้จะมีคุณสมบติัในการดูดซบัแสง UV ไดดี้จึงทาํใหอ้ตัราการป้องกนั
แสงUV ไดดี้กวา่สีโทนอ่อน 
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Waterproof rating  

ระบบกนันํ้ าของเน้ือผา้ของผลิตภณัฑ ์Columbia นั้นสามารถป้องกนันํ้ าไดน้านมากกว่า 24 

ชัว่โมงซ่ึงข้ึนอยูก่บัปริมาณนํ้าท่ีอยูบ่นตวัเน้ือผา้ดว้ย  โดยผลิตภณัฑท่ี์ใชเ้ทคโนโลย ีOmni-Tech นั้น

มีมาตรฐานการรองรับนํ้ าสูงถึง 3000 มิลลิเมตร - 20000 มิลลิเมตรซ่ึงสินคา้ทุกตวัของ Columbia ท่ี

ใชเ้ทคโนโลย ีOmni-Tech นั้นมีระบบป้องกนันํ้ าทั้งหมดแต่ประสิทธิภาพจะแตกต่างไปตามรุ่นของ

สินคา้  

 Durable Water Repellent  

Columbia ไดน้าํเทคโนโลยีการกาํจดันํ้ าบนพ้ืนผิวของเน้ือผา้เพื่อช่วยเสริมประสิทธิภาพ 
การทาํงานของระบบการป้องกนันํ้ าเขา้ไปสู่ตวัเส้ือผา้ไดดี้ข้ึน โดยเทคโนโลยี Durable Water 
Repellent นั้นจะถูกนาํมาเคลือบบนเน้ือผา้เพื่อทาํให้นํ้ าหรือละอองนํ้ าไม่สามรถเกาะอยู่บนเน้ือผา้
ของผลิตภณัฑ ์Columbia ได ้ซ่ึงเทคโนโลยี Durable Water Repellent นั้นจะทาํงานแบบเดียวกบั
ระบบรูขุมขนของมนุษยซ่ึ์งเล็กมากๆทาํให้นํ้ าท่ีมีความหนาแน่นสูงไม่สามารถซึมผ่านไปได ้ ซ่ึง
เม่ือหยดนํ้ าไม่สามารถซึมผา่นพื้นผิวชั้นแรกท่ีใชเ้ทคโนโลยน้ีีนั้นก็จะทาํให ้หยดนํ้ าถูกกาํจดัลงพื้น
โดยแรงดึงดูดของโลกเน่ืองจากนํ้าเป็นสสารท่ีมีนํ้ าหนกั 

ผลติภัณฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer Products)  

ความหมาย  ผลิตภณัฑบ์ริโภค (Consumer Product ) หมายถึง ผลิตภณัฑ ์(สินคา้หรือ
บริการ) ท่ีซ้ือมาโดยผูบ้ริโภคในขั้นสุดทา้ย (End User) มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือไปใชเ้พื่อบริโภค
โดยส่วนตวัหรือซ้ือมาเพ่ือบริโภคในหน่วยของครัวเรือน เป็นตน้  
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ผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภคจาํแนกได ้4 ประเภท ไดแ้ก่  

                    

1. ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ (Convenience products) หมายถึงสินคา้ประเภทท่ีผูซ้ื้อสามารถหา
ซ้ือได้อย่างสะดวก  มีวางจําหน่ายตา ,ร้านค้าโดยทั่วไปเป็นสินค้า ท่ีใช้อุปโภคบริโภคใน
ชีวิตประจาํวนั อยา่งไรก็ตามอาจจะแบ่งผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือเป็นผลิตภณัฑซ้ื์อประจาํ ไดแ้ก่อาหาร 
สบู่ ผงซกัฟอก สบู่ นํ้ายาลา้งจาน ยาสีฟัน แชมพสูระผม ขนมขบเค้ียว เป็นตน้ ผลิตภณัฑซ้ื์อเม่ือถูก
กระตุน้ เช่น การซ้ือขา้วสารบรรจุถุงชนิดท่ีมีของแถม การซ้ือสบู่นกแกว้เพราะมีการลดราคา และ
ผลิตภณัฑซ้ื์อฉุกเฉิน ไดแ้ก่ ยารักษาแผลสด บริการรถพยาบาล เป็นตน้     

                                           

 
            2. ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ (เปรียบเทียบซ้ือ) (Shopping Products) หมายถึงสินคา้ประเภทท่ีผูซ้ื้อ
จาํเป็นตอ้งมีการเปรียบเทียบดา้นคุณภาพ ราคา หรือรูปแบบ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีเพราะสินคา้
เหล่านั้นมีคุณภาพ ระดบัราคา หรือรูปแบบท่ีต่างกนั ผูซ้ื้อจะใชค้วามพยายามในการแสวงหาซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ตรงตามความตอ้งการของตนมากท่ีสุด ดงันั้นการซ้ือผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบซ้ือจะใช้
เวลาในการซ้ือนานกว่าผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ ผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบซ้ือมีทั้งชนิดท่ีเป็นสินคา้แบบ
เดียวกนั และสินคา้ต่างแบบ หากเป็นสินคา้แบบเดียวกนั ผูซ้ื้อจะเนน้คุณภาพ และราคาเป็นสาํคญั 
แต่ถา้เป็นสินคา้ท่ีต่างแบบกนั ผูซ้ื้อจะเลือกรูปแบบก่อน แลว้ค่อยพิจารณาคุณภาพ และราคาใน
ลาํดบัต่อมา ตวัอยา่งผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบซ้ือไดแ้ก่รถยนต ์ เส้ือผา้ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า บา้น 
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3. ผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือ (Specialty Products) หมายถึงสินคา้ท่ีคุณสมบติัหรือ
ลกัษณะเฉพาะพิเศษตรงใจของผูซ้ื้อเป็นอยา่งยิ่ง ดงันั้นผูซ้ื้อจะมีการตดัสินใจล่วงหนา้เก่ียวกบัการ
ซ้ือสินคา้ การใชค้วามพยายามในการซ้ือจะสูงมาก ดงันั้นผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือไม่
จาํเป็นตอ้งวางจาํหน่ายอยา่งกวา้งขวางและทัว่ถึง ผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือมกัจะเป็นสินคา้ท่ีมีอายกุาร
ใชง้านนาน ราคาต่อหน่วยสูง เช่น เคร่ืองดนตรี ของใชห้รูหรา ท่ีเนน้ตรายีห่อ้ เคร่ืองแต่งกายท่ีเนน้
ตรายหีอ้   อาหารเสริมสุขภาพ เคร่ืองบนัทึกเสียงท่ีเนน้ตรายีห่อ้เป็นตน้  

 

                                                    

       

4. ผลิตภณัฑไ์ม่แสวงซ้ือ (Unsought Products) หมายถึงสินคา้ท่ีผูซ้ื้อไม่มีความตอ้งการซ้ือ
อนัเน่ืองมาจากเห็นว่าไม่มีความจาํเป็น หรือไม่รู้มาก่อนว่ามีผลิตภณัฑช์นิดนั้นวางจาํหน่าย อยา่งไร
ก็ตามหากผูข้ายใช้ความพยายามในการขายให้มากก็สามารถจาํหน่ายผลิตภัณฑ์ประเภทน้ีได ้
ผลิตภณัฑ์ไม่แสวงซ้ือสําหรับบา้นเราไดแ้ก่ ประกนัชีวิต อุปกรณ์ชูชีพ เคร่ืองทาํนํ้ าแร่ หนังสือ
สารานุกรม รวมทั้งผลิตภณัฑท่ี์เป็นนวตักรรม  
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หน่วยที ่5 

เร่ือง ส่วนประสมของผลติภณัฑ์  และองค์ประกอบของผลติภณัฑ์ 

 
ส่วนประสมผลติภัณฑ์ 

Product  Mix  หมายถึง  กลุ่มของผลิตภณัฑ์ทั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย  ในส่วน
ประสมผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ย  สายผลิตภณัฑแ์ละรายการผลิตภณัฑ ์ โดยมีลกัษณะดงัน้ี 

1.  สายผลิตภณัฑ ์ (Product Line)  หมายถึง  การจดักลุ่มของผลิตภณัฑท่ี์มีความสัมพนัธ์
กนัอย่างใกลชิ้ด  มีลกัษณะคลา้ยคลึงกัน  มีการใช้งานคลา้ยกนั  ขายให้กบัลูกคา้กลุ่มเดียวกนัมี
ช่องทางในการกระจายสินคา้คลา้ยกนั  เช่น  ร้านขายรองเทา้  มีสายผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยรองเทา้
เดก็  รองเทา้สุภาพสตรี  และรองเทา้สุภาพบุรุษ  เป็นตน้ 

2.  รายการผลิตภณัฑ ์ (Product Item)  หมายถึง  ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่างกนัภายในสาย
ผลิตภณัฑ ์ หรือรายละเอียดปลีกยอ่ยในสายผลิตภณัฑ ์ เช่น  ขนาด  ราคา  รูปร่าง  เป็นตน้ 
องค์ประกอบของผลติภณัฑ์  

การพิจารณาถึงคุณลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาดไดโ้ดยแบ่งคุณลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑอ์อกเป็น  5  ระดบั  

1.  ผลิตภณัฑห์ลกั  (Core  Product)  หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานสาํหรับผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภค
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้  เช่น  ซ้ือบา้นมีประโยชน์พื้นฐานเป็นท่ีพกัอาศยั  เป็นตน้ 

2.  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ (Tangible  Product  or  Formal  Product)  หมายถึง  ลกัษณะทาง
กายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเสริมผลิตภณัฑใ์หมี้ความสมบูรณ์มาก
ยิง่ข้ึน  เช่น  คุณภาพ  (Quality)  รูปร่างลกัษณะ  (Feature)  เป็นตน้ 

3.  ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  (Expected  Product)  หมายถึง คุณสมบติัและเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อ
คาดหวงัว่าจะได้รับและใช้เป็นขอ้ตกลงเม่ือการซ้ือสินคา้ ในการนําเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั  
จะตอ้งคาํนึงถึงการเสนอความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั 

 

ใบความรู้ที ่3 
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4.  ผลิตภณัฑค์วบ  (Augmented  Product)  หมายถึง  ผลประโยชน์เพิ่มเติมหรือบริการท่ี  ผู ้
ซ้ือจะไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้  เช่น  บริการก่อนและหลงัการขาย  การติดตั้ง  การขนส่ง  
การรับประกนั  การใหสิ้นเช่ือ  เป็นตน้ 

5.  ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ (Potential  Product) หมายถึง ส่วนของผลิตภณัฑค์วบ
ทั้งหมดท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต  เช่น  การ
พฒันารูปแบบใหม่ๆ  บรรจุภณัฑใ์หม่ๆ  เป็นตน้ 
แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
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หน่วยที ่5 

เร่ือง แหล่งความรู้เกีย่วกบัผลติภณัฑ์ 

 
จากท่ีกล่าวมาแลว้จะเห็นว่า  พนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่ง

ดี  จึงจะสามารถสร้างความเช่ือถือจากผูซ้ื้อได ้ ดงันั้น  พนักงานขายจะตอ้งเป็นคนขยนัในการ
คน้ควา้หาความรู้จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เช่น 

1.  ผลิตภณัฑ ์ (Product) ขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ีดีท่ีสุดก็คือ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากตวัสินคา้นั้น ๆ เพราะ
จะเรียนรู้ไดจ้ากของจริง ทั้งจากฉลากหรือรายละเอียดทั้งบนกล่องและใบแทรกในกล่อง 

2.  แฟ้มขาย  (Sales Portfolio) สถานประกอบการต่าง ๆ  จะจดัแฟ้มขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไว้
ใหผู้ซ้ื้อดู  ซ่ึงจะมีขอ้มูลต่าง ๆ เช่น  รูปภาพสินคา้  ขอ้มูลทางดา้นสถิติต่าง ๆ  ท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.  คู่มือขาย  (Sales Manual)  คือ เอกสารท่ีบริษทัจดัทาํข้ึนเพื่อใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้และ
วิธีดาํเนินงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขาย  เช่น  วิธีการจดัทาํใบสั่งซ้ือ  รายงานการทาํงานบญัชีค่าใชจ่้าย  
ฯลฯ  รวมทั้งขอ้มูลอ่ืน ๆ ท่ีจะเป็นประโยชน์ในงานขายแก่พนกังานขาย 

4.  ขอ้มูลสินคา้  (Product  Manual)  คือ  เอกสารท่ีบริษทัจดัทาํข้ึนเพื่อเสนอขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้แต่ละประเภท  เช่น  คู่มือกลอ้งถ่ายรูป  คู่มือวิทย ุ ซ่ึงในคู่มือจะมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ทุกอยา่ง
ไม่ว่าจะเป็นส่วนประกอบ  วิธีการใช้  การดูแลรักษา  ฯลฯ  พนักงานขายควรได้ศึกษาขอ้มูลน้ี
ก่อนท่ีจะเสนอขาย  เพื่อท่ีจะไดเ้สนอแนะแก่ผูซ้ื้อไดถู้กตอ้งแม่นยาํ 

5.  การอบรมและรับคําแนะนําจากองค์กร   (Training)  บริษัท  ห้างร้านหรือสถาน
ประกอบการต่างๆ ควรจัดหรือสนับสนุนการฝึกอบรมด้านการขาย รวมทั้งให้ความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ แก่พนักงานขายอย่างสมํ่าเสมอ เพื่อเป็นการเพ่ิมพูนความรู้และแลกเปล่ียน
ประสบการณ์  ระหวา่งผูท่ี้ประกอบอาชีพเดียวกนั 

6.  สถาบนัทางธุรกิจต่าง ๆ (Business Institutions) พนกังานขายสามารถคน้ควา้หาความรู้
และประสบการณ์ไดจ้ากสถาบนัทางธุรกิจต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นธนาคาร  สมาคมของกลุ่มพ่อคา้ต่าง ๆ 
และธุรกิจการประกนัภยัเป็นตน้ 

 

ใบความรู้ที ่4 
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7.  เอกสารส่ิงพิมพท์างดา้นธุรกิจ  (Trade Journals) ปัจจุบนัส่ิงพิมพด์า้นธุรกิจของไทย
เจริญกา้วหนา้และทนัสมยั  มีเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัวงการธุรกิจอยู่มาก  ส่วนใหญ่จะเป็นส่ิงพิมพ์
ดา้นธุรกิจโดยเฉพาะ  เช่น  หนงัสือพิมพร์ายวนั  วารสารขององคก์รหรือสถาบนัธุรกิจแต่ละ 
ประเภท  เช่น  วารสารธนาคารแห่งประเทศไทย  ธนาคารพาณิชยต่์าง ๆ วารสารกระทรวงพาณิชย ์ 
ฯลฯ  ข้ึนอยูก่บัความสนใจแของแต่ละบุคคล 

8.  สถาบนัการศึกษา  (Educational Institutions) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีสามารถศึกษาคน้ควา้ได้
ดว้ยตวัเองตลอดเวลา  เช่น  หอ้งสมุด  หรือการขอเขา้รับคาํแนะนาํและปรึกษาจากผูส้อนในสถาบนั  
ในบางคร้ังสถาบนัต่าง ๆ จะมีการจดัอบรมหรือประชุมสัมมนาให้ความรู้เก่ียวกบัธุรกิจแก่นกัธุรกิจ
และประชาชนทัว่ไปอยูเ่สมอ 

9.  การสอบถามจากผูซ้ื้อ  (Ask to Customer) ผูซ้ื้อเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีดีอย่างหน่ึงของ
พนกังานขาย  เพราะแต่ละคนจะมีแนวคิด  ขอ้เสนอแนะ  และบอกขอ้มูลต่าง ๆ ไดม้ากมายแตกต่าง
กนั  พนักงานขายสามารถนาํมาสรุปวิเคราะห์  และเป็นประสบการณ์เพื่อใช้ในการทาํงานของ
ตนเองไปไดเ้ป็นอยา่งดี 

10.  ส่ือมวลชนอ่ืน ๆ (Mass Media)  ปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีมีมาก  วงการ
ธุรกิจไดน้าํเทคโนโลยต่ีาง ๆ มาใชก้บักิจการธุรกิจต่าง ๆ ทุกขั้นตอน ดงันั้น การศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล
ต่าง ๆ ทางธุรกิจจึงเป็นไปไดร้วดเร็วและกวา้งขวางมากข้ึนเร่ือย ๆ ในขณะน้ีสามารถศึกษาขอ้มูล
ต่าง ๆ ผา่นอินเตอร์เน็ตได ้ พนกังานขายทุกคนจึงสามารถใชค้น้ควา้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ต่างๆ ได้
รวดเร็วทนัต่อเหตุการณ์ไดท้ัว่โลก 
 แหล่งศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลสินคา้ต่าง ๆ นั้นมีอยู่อีกมากมาย
อยา่งไรก็ตาม  แหล่งขอ้มูลจะมีมากเพียงใดก็ไม่เกิดประโยชน์  หากพนกังานขายทุกคนไม่ใหค้วาม
สนใจท่ีจะคน้ควา้หาความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ และตระหนกัถึงความสาํคญัและความจาํเป็น
ต่อการรู้จกัผลิตภณัฑ์ว่ามีประโยชน์อย่างไรต่ออาชีพของตน  เพราะการท่ีจะมีความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑน์ั้นอยูท่ี่ความสนใจและรับผดิชอบของพนกังานขายแต่ละคน 
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ระดบัชั้นประกาศนียบตัรวชิาชีพปีท่ี 1  หอ้งท่ี.................... 
กลุ่มท่ี......................... 

ช่ือ.................................................เลขท่ี..................... 
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1.  ศึกษาเน้ือหาสาระและหาคาํตอบตามเวลาท่ีกาํหนด 
2.  เขียนคาํตอบลงในช่องวา่งท่ีกาํหนดไว ้
3. ทาํใบงานท่ี 1 เป็นรายบุคคล 

 
 
 

                                                    
 
 
 
 
 

คาํช้ีแจง 
ใบงานที ่1 
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ใบงานที ่1 
1.  ผลิตภณัฑ ์หมายถึง อะไร และในชีวิตประจาํวนัของนกัเรียน นกัเรียนมีความเก่ียวขอ้งกบั
ผลิตภณัฑอ์ยา่งไรบา้ง (2 คะแนน) 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
2.  สาเหตุใดท่ีพนกังานขายจาํเป็นตอ้งศึกษาความรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(3 คะแนน) 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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3.  ใหน้กัเรียนทาํแผนผงัความคิด (Mind Mapping) เร่ือง ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์พร้อมตกแต่งใหส้วยงาม (5 คะแนน) 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
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ระดบัชั้นประกาศนียบตัรวชิาชีพปีท่ี 1  หอ้งท่ี.................... 

กลุ่มท่ี......................... 
ช่ือ.................................................เลขท่ี..................... 
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1.  ศึกษาเน้ือหาสาระและหาคาํตอบตามเวลาท่ีกาํหนด 
2.  เขียนคาํตอบลงในช่องวา่งท่ีกาํหนดไว ้
3. ทาํใบงานท่ี 2 เป็นรายบุคคล 

 
 
 

                                                    
 
 
 
 
 

คาํช้ีแจง 
ใบงานที ่2 
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ใบงานที ่2 

1.  พนกังานขายควรตอ้งศึกษารายละเอียดท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นดา้นใดบา้ง (1 คะแนน) 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
2.  ผลิตภัณฑ์ท่ีกลุ่มเป้าหมาย  คือ  ผูบ้ริโภคซ้ือมาใช้ในหน่วยของครัวเรือนและเป็นการซ้ือ

ผลิตภณัฑม์าเพื่อใชโ้ดยส่วนตวัไม่ไดน้าํมาขายต่อ  เราเรียกผลิตภณัฑน้ี์วา่อยา่งไร  (1คะแนน) 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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3.  ใหน้กัเรียนรุบุรายละเอียดของเคร่ืองซกัผา้ยีห่อ้ใดกไ็ด ้ ตามช่องวา่งท่ีกาํหนด (2คะแนน) 
 
 

                                          
 
1. ประวติัของผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
2.  ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
3.  รูปร่างของผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
4.  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
5.  วิธีการใช ้
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
6.  ประโยชนข์องผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
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4.  ใหน้กัเรียนระบุรายละเอียดของตูเ้ยน็ตรายีห่อ้ใดกไ็ด ้ ตามช่องวา่งท่ีกาํหนดให(้2คะแนน) 
 
                    
 

 
 
1. ประวติัของผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
2.  ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
3.  รูปร่างของผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
4.  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
5.  วิธีการใช ้
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
6.  ประโยชนข์องผลิตภณัฑ ์
…………………………………………………………………
………………………………………………………………… 
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5.  ใหน้กัเรียนยกตวัอยา่งผลิตภณัฑเ์พื่อการบริโภค  เป็นรูปภาพประกอบ  ดงัน้ี(2คะแนน) 

 
ประเภทผลติภัณฑ์เพือ่การบริโภค รูปภาพผลติภณัฑ์ตัวอย่าง 

1.  ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ 
 
 
 
 
 
 

 

2.  ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ 
 
 
 
 
 

 

3.  ผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือ 
 
 
 
 
 
 

 

4.  ผลิตภณัฑไ์ม่แสวงซ้ือ 
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6.  ใหน้กัเรียนยกตวัอยา่งผลิตภณัฑเ์พื่อการอุตสาหกรรม  เป็นรูปภาพประกอบดงัน้ี(2คะแนน) 
 

ประเภทผลติภัณฑ์เพือ่การอุตสาหกรรม รูปภาพผลติภณัฑ์ตัวอย่าง 
1.  วตัถุดิบ 
 
 
 
 

 

2.  วสัดุและช้ินส่วน 
 
 
 
 

 

3.  ส่ิงติดตั้ง 
 
 
 
 

 

4.  อุปกรณ์ประกอบ 
 
 
 
 

 

5.  วสัดุส้ินเปลือง 
 
 
 

 

6.  บริการ 
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   ระดบัชั้นประกาศนียบตัรวชิาชีพปีท่ี 1  หอ้งท่ี.................... 
กลุ่มท่ี......................... 

ช่ือ.................................................เลขท่ี..................... 
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1.  ศึกษาเน้ือหาสาระและหาคาํตอบตามเวลาท่ีกาํหนด 
2.  เขียนคาํตอบลงในช่องวา่งท่ีกาํหนดไว ้
3. ทาํใบงานท่ี 3 เป็นรายบุคคล 

 
 
 

                                                    
 
 
 
 
 
 

คาํช้ีแจง 
ใบงานที ่3 
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ใบงานที ่3 
1.   

เส้ือผ้าบุรุษ เส้ือผ้าสตรี 
เส้ือ 10 แบบ เส้ือ 50 แบบ 
กางเกง 5 แบบ กระโปรง 30 แบบ 

 
อยากทราบวา่จากโจทยข์อ้น้ีมีสายผลิตภณัฑ ์(Product  Line)  เท่ากบัเท่าใดและอะไรบา้ง(1คะแนน) 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
2.  โทรศพัทโ์นเกียใชใ้นการส่ือสารพูดคุย  มีให้เลือกหลายรุ่น  หลายแบบ  มีสีสันให้เลือกอีกมาก

ตามความพอใจท่ีลูกคา้ตอ้งการ  อยากทราบว่าจากโจทยข์อ้น้ี  อะไรเป็นผลิตภณัฑห์ลกัอะไร
เป็นรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ (1 คะแนน) 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
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3.  ให้นักเรียนพิจารณารูปภาพผลิตภัณฑ์เพื่อการบริโภคต่อไปน้ี  แล้วตอบคาํถามเก่ียวกับ                   
ประเภทของผลิตภณัฑ ์ และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ(์4 คะแนน) 

 

ผลิตภณัฑป์ระเภท............................................ 
ผลิตภณัฑห์ลกั  คือ………………… 
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ คือ……………... 
ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  คือ…………….. 
ผลิตภณัฑค์วบ  คือ………………… 
ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ คือ………… 
 

 

ผลิตภณัฑป์ระเภท............................................ 
ผลิตภณัฑห์ลกั  คือ………………… 
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ คือ……………... 
ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  คือ…………….. 
ผลิตภณัฑค์วบ  คือ………………… 
ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ คือ………… 
 
ผลิตภณัฑป์ระเภท............................................ 
ผลิตภณัฑห์ลกั  คือ………………… 
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ คือ……………... 
ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  คือ…………….. 
ผลิตภณัฑค์วบ  คือ………………… 
ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ คือ………… 
 

                  

ผลิตภณัฑป์ระเภท............................................ 
ผลิตภณัฑห์ลกั  คือ………………… 
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ คือ……………... 
ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  คือ…………….. 
ผลิตภณัฑค์วบ  คือ………………… 
ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ คือ………… 
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4.  ให้นกัเรียนนาํรูปภาพของส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ ประกอบดว้ยสายผลิตภณัฑแ์ละรายการ
ผลิตภณัฑข์องสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง  มาใส่ในตารางท่ีกาํหนด(4 คะแนน) 

สายผลิตภณัฑข์องสินคา้................................................................................................................... 
รูปภาพ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รายการผลิตภณัฑ.์.............................................................................................................................. 

รูปภาพ 
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   ระดบัชั้นประกาศนียบตัรวชิาชีพปีท่ี 1  หอ้งท่ี.................... 
กลุ่มท่ี......................... 

ช่ือ.................................................เลขท่ี..................... 
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1.  ศึกษาเน้ือหาสาระและหาคาํตอบตามเวลาท่ีกาํหนด 
2.  เขียนคาํตอบลงในช่องวา่งท่ีกาํหนดไว ้
3. ทาํใบงานท่ี 4 เป็นรายบุคคล 

 
 
 

                                                    
 
 
 
 
 

คาํช้ีแจง 
ใบงานที ่4 
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ใบงานที ่4 
1.  พนกังานขายสามารถหาความรู้เก่ียวกบัสินคา้จากแหล่งใดไดบ้า้ง  จงอธิบายอยา่งละเอียด          

(10 คะแนน) 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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192 
 

 

วทิยาลยัการอาชีพบางแก้ว 

แบบทดสอบวดัผลสัมฤทธ์ิทางการเรียน 

วชิาการขาย 1 รหัสวชิา 2201-1004 

หน่วยที ่5 เร่ือง ความรู้เกีย่วกบัผลติภณัฑ์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คาํช้ีแจง 

1. แบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิมีทั้งหมด 30 ขอ้ เป็นแบบเลือกตอบ 4 ตวัเลือก 

2. ใหเ้ลือกคาํตอบท่ีถูกท่ีสุดเพยีงตวัเลือกเดียว โดยทาํเคร่ืองหมาย (X) ลงใน

ช่องวา่งใหต้รงกบัตวัเลือก ก ข ค และ ง ในกระดาษคาํตอบท่ีแจกให ้

3. ถา้ตอ้งการเปล่ียนคาํตอบใหม่ ใหขี้ดเสน้ขนานทบั (X) แลว้จึงทาํ

เคร่ืองหมาย (X) ใหม่ลงในช่องท่ีตอ้งการ 

4. กาํหนดใหค้ะแนนขอ้ท่ีตอบถูกเป็น 1 คะแนน และขอ้ท่ีตอบผดิ ไม่ตอบ 

หรือตอบมากกวา่หน่ึงคาํตอบในขอ้เดียวกนัให ้0 คะแนน 
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1.  ขอ้ใดใหค้วามหมายของคาํวา่  “ผลิตภณัฑ”์  (Product)  ไดดี้ท่ีสุด (ความรู้ความจาํ) 

ก.  มูลค่าของสินคา้หรือบริการท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียน 

ข.  ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาดและสามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดได ้

ค.  ความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

ง.  คุณสมบติัของสินคา้และบริการ 

2. ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์หมายถึงขอ้ใด (ความรู้ความจาํ) 

ก. ลกัษณะทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสมัผสัได ้

ข. กลุ่มของผลิตภณัฑท์ั้งส้ินท่ีบริษทัทาํการเสนอขาย 

ค. การจดักลุ่มของผลิตภณัฑท่ี์มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ด 

ง. ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ 

3. สาเหตุท่ีสาํคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ข้ึนอยูก่บัรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ขอ้ใดมากท่ีสุด  (ความเขา้ใจ) 

ก. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ข. ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์

ค. ประวติัของผลิตภณัฑ ์

ง. ประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

4. ในการเสนอขายผลิตภณัฑแ์ละพนกังานขายตอ้งการดึงดูดใจลูกคา้ พนกังานขายควร
เสนอรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑด์า้นใดมากท่ีสุด (การนาํไปใช)้ 

ก.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ข.บริการท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 

ค.รูปร่างของผลิตภณัฑ ์
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ง.ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์

5. ผลิตภณัฑเ์พื่อการบริโภคหมายถึงขอ้ใด (ความรู้ความจาํ) 

ก. สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือมาโดยผูบ้ริโภคในขั้นสุดทา้ย 

ข. สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือมาโดยผูบ้ริโภคท่ีเป็นพอ่คา้คนกลาง 

ค. สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือมาโดยผูบ้ริโภคท่ีเป็นพอ่คา้ปลีก 

ง. สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือมาโดยผูบ้ริโภคท่ีเป็นพอ่คา้ส่ง 

6. ผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็นก่ีประเภท อะไรบา้ง (ความเขา้ใจ) 

ก. 2 ประเภท คือ ผลิตภณัฑเ์พื่อการบริโภค และผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ   

ข. 2 ประเภท คือ ผลิตภณัฑเ์พื่อการอุตสาหกรรม และผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือ   

ค. 2 ประเภท คือ ผลิตภณัฑเ์พื่อการบริโภค และผลิตภณัฑเ์พื่อการอุตสาหกรรม 

ง. 2 ประเภท คือผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือ  และผลิตภณัฑเ์พือ่การบริโภค 

7.  นํ้ายาลา้งจาน  แชมพสูระผม  ยาสีฟัน  จดัเป็นสินคา้ประเภทใด (ความเขา้ใจ) 

ก.  สะดวกซ้ือ 

ข.  เจาะจงซ้ือ 

ค.  ไม่แสวงหาซ้ือ 

ง.  เลือกซ้ือ 

8. ขอ้ใดต่อไปน้ีจดัเป็นผลิตภณัฑบ์ริโภค (ความเขา้ใจ) 

ก. สมศกัด์ิซ้ือผกัจากตลาดเพื่อนาํมาประกอบอาหารในร้านคา้ 

ข. มานีซ้ือกลว้ยแลว้นาํมาแปรรูปเป็นกลว้ยทอดจาํหน่ายต่อไป 

ค. จนัทรซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางนาํมาจาํหน่ายใหลู้กคา้ในหมู่บา้น 

ง. ชูใจซ้ือไก่ 1 ตวัเพื่อนาํมาปรุงเป็นแกงจืดสาํหรับอาหารม้ือเยน็ 
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9. วตัถุดิบในขอ้ใด เม่ือผา่นกระบวนการผลิตแลว้จดัเป็นสินคา้อุตสาหกรรม  

(การนาํไปใช)้ 

ก. กลว้ย 

ข. มะพร้าว 

ค. มนัสาํปะหลงั 

ง. ยางพารา 

10. รถยนตจ์ดัเป็นผลิตภณัฑป์ระเภทใด (การวิเคราะห์) 

ก. เปรียบเทียบก่อนซ้ือ  

ข. ส่ิงอาํนวยความสะดวกแก่ชีวิตประจาํวนั 

ค. ผลิตภณัฑท่ี์ผูซ้ื้อไม่ใส่ใจซ้ือ 

ง. ผลิตภณัฑพ์เิศษ 

ใชต้วัเลือกต่อไปน้ีตอบคาํถามในขอ้  11  -  14 

ก.  ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ  (Convenience  Product) 

ข.  ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ  (Shopping  Product) 

ค.  ผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือ  (Specialty  Product) 

ง.  ผลิตภณัฑไ์ม่แสวงซ้ือ  (Unsought  Product) 

11.  สินคา้ท่ีสามารถใชท้ดแทนกนัได ้ มีมูลค่าไม่สูงมากนกั (การวิเคราะห์) 

12.  สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั  เนน้ตรายีห่อ้  (การวิเคราะห์)    

13.  สินคา้ท่ีตอ้งเปรียบเทียบราคา  แบบ  คุณภาพ  ก่อนการตดัสินใจซ้ือ (การวิเคราะห์)    

14.  สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมองไม่เห็นความจาํเป็น  (การวิเคราะห์)    

15.  ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ (Product  Mix)  ประกอบไปดว้ยอะไรบา้ง (ความเขา้ใจ) 
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ก.  สายผลิตภณัฑ ์ ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์

ข.  สายผลิตภณัฑ ์ ช้ินส่วนผลิตภณัฑ ์

ค.  สายผลิตภณัฑ ์ รายการผลิตภณัฑ ์

ง.  สายผลิตภณัฑ ์ ความกวา้งขวางของผลิตภณัฑ ์

16.  หากนกัเรียนตอ้งการเป็นเจา้ของธุรกิจร้านขายรองเทา้ ควรพิจารณาวา่ร้านขายรองเทา้
ควรมีสายผลิตภณัฑท่ี์ประกอบดว้ยอะไรบา้ง (การนาํไปใช)้ 

ก. รองเทา้เดก็ 

ข. ขนาด 

ค. ราคา 

ง. รูปร่าง 

17. ร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ควรมีรายการผลิตภณัฑท่ี์ประกอบดว้ยอะไรบา้ง (การวิเคราะห์) 

ก. ราคา 

ข. เส้ือยดื 

ค. เส้ือเช้ิต 

ง. กระโปรง 

18. แหล่งความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์มายถึงขอ้ใด (ความรู้ความจาํ) 

ก. แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัตวัพนกังานขาย 

 ข.แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ 

 ค.แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัราคาสินคา้ 

ง.แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้ 
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19.  การแสดงหาความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑมี์ประโยชน์ต่อพนกังานขายอยา่งไร  

(ความเขา้ใจ) 

ก.  ประสบความสาํเร็จในการขาย 

ข.  ผูบ้งัคบับญัชาสนบัสนุน 

ค.  สร้างความมัน่ใจใหก้บัตนเอง 

ง.  สร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

20.  หน่วยงานใดท่ีเป็นแหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์ (ความเขา้ใจ) 

ก.  ธนาคาร 

ข.  สถานศึกษา 

ค.  หา้งสรรพสินคา้ 

ง.  องคก์รส่ือมวลชน 

21. หากนกัเรียนเป็นพนกังานขาย การแสดงหาความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑมี์ประโยชนต่์อ
พนกังานขายไดอ้ยา่งไร (การนาํไปใช)้ 

ก.  ประสบความสาํเร็จในการขาย 

ข.  ผูบ้งัคบับญัชาสนบัสนุน 

ค.  สร้างความมัน่ใจใหก้บัตนเอง 

ง.  สร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

22. ขอ้ใดแสดงถึงความรับผดิชอบของรัฐบาลท่ีมีต่อผูซ้ื้อสินคา้ (การนาํไปใช)้ 

ก. ส่งเสริมการลงทุน 

ข. พ.ร.บ. คุม้ครองผูบ้ริโภค 

ค. ขยายการลงทุนไปสู่ภูมิภาค 
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ง. ออกบทลงโทษผูข้ายสินคา้ 

23. ผลิตภณัฑบ์างอยา่ง ไม่มี พนกังานขาย ผูบ้ริโภคจะทราบขอ้มูลต่าง ๆ ไดอ้ยา่งไร 

 (การนาํไปใช)้ 

ก. แหล่งผลิต 

ข. คู่แข่งขนั 

ค. ลูกคา้แข่งขนั 

ง. คู่มือสินคา้ 

24. หากนกัเรียนเป็นพนกังานขาย แหล่งขอ้มูลท่ีดีท่ีสุดควรสอบถามจากแหล่งใด  

(การนาํไปใช)้ 

ก. การสอบถามจากผูซ้ื้อ 

ข. คู่มือสินคา้ 

ค. สถาบนัการศึกษา 

ง. แหล่งผลิต 

ใชต้วัเลือกต่อไปน้ีตอบคาํถามในขอ้  25 – 30 

ก. เอกสารส่ิงพิมพท์างดา้นธุรกิจ  

ข. สถาบนัการศึกษา 

ค. คู่มือสินคา้ 

ง. การอบรมและรับคาํแนะนาํจากองคก์ร 

25. แหล่งขอ้มูลในขอ้ใดท่ีใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดดี้ท่ีสุด (การวิเคราะห์) 

26. หนงัสือพมิพร์ายวนั (การวิเคราะห์) 

27. เอกสารท่ีบริษทัจดัทาํข้ึนเพื่อเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้แต่ละประเภท (การวิเคราะห์) 
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28. การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ แก่พนกังานขาย (การวิเคราะห์) 

29. มหาวิทยาลยัจดัอบรมพร้อมสมัมนาใหค้วามรู้เก่ียวกบัธุรกิจ (การวิเคราะห์) 

30. วารสารจากกระทรวงพาณิชย ์(การวเิคราะห์) 

 

ตาราง    14   แสดงการวเิคราะห์ขอ้สอบในแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิทางการเรียน หน่วยท่ี 5 เร่ือง     

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จาํแนกตามจุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรมและระดบัการวดั

พฤติกรรมดา้นพทุธพิสยั (Cognitive) 

 

หน่วยการเรียนรู้ 

(หน่วยที ่5 เร่ือง 

ความรู้เกีย่วกบั

ผลติภณัฑ์) 

 

 

จุดประสงค์เชิง

พฤติกรรม 

ระดับการวดั  

 

จํานวนข้อ 

 

 

นํา้หนัก 

(ร้อยละ) 

คว
าม
รู้ค
วา
มจ

าํ 

คว
าม
เขา้

ใจ
 

กา
รน

าํไ
ปใ

ช ้

กา
รว
เิคร

าะ
ห์ 

1. ความหมาย

และความสาํคญั

ของการมีความรู้

เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์

1.บอกความหมาย

ของการมีความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

1 

 

   1 3.33 

 

 

 

 

2.ส่วนประกอบ

ของผลิตภณัฑ ์

2.บอกความหมาย

ของส่วนประกอบ

ของผลิตภณัฑ ์

 

1 

 

   1 3.33 
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ตาราง    14   (ต่อ) 

 

 

หน่วยการเรียนรู้ 

(หน่วยที ่5 เร่ือง 

ความรู้เกีย่วกบั

ผลติภณัฑ์) 

 

 

จุดประสงค์เชิง

พฤติกรรม 

ระดับการวดั  

 

จํานวนข้อ 

 

 

นํา้หนัก 

(ร้อยละ) 
คว

าม
รู้ค
วา
มจ

าํ 

คว
าม
เขา้

ใจ
 

กา
รน

าํไ
ปใ

ช ้

กา
รว
เิคร

าะ
ห์ 

3.รายละเอียด

เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์

3.เขา้ใจรายละเอียด

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์    

4.สามารถเสนอ

รายละเอียด

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

 1  

 

1 

 1 

 

1 

3.33 

 

3.33 

 

 

4.ประเภทของ

ผลิตภณัฑ ์

5.บอกความหมาย

ของประเภทของ

ผลิตภณัฑ ์            

6.เขา้ใจประเภท

ของผลิตภณัฑ ์

1  

 

 

3 

  1 

 

 

3 

3.33 

 

 

10 
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ตาราง    14   (ต่อ)    

 

 

 

หน่วยการเรียนรู้ 

(หน่วยที ่5 เร่ือง 

ความรู้เกีย่วกบั

ผลติภณัฑ์) 

 

 

จุดประสงค์เชิง

พฤติกรรม 

ระดับการวดั  

 

จํานวนข้อ 

 

 

นํา้หนัก 

(ร้อยละ) 
คว

าม
รู้ค
วา
มจ

าํ 

คว
าม
เขา้

ใจ
 

กา
รน

าํไ
ปใ

ช ้

กา
รว
เิคร

าะ
ห์ 

4.ประเภทของ

ผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 

7.สามารถแยก

ประเภทของ

ผลิตภณัฑ ์               

8.สามารถวิเคราะห์

ประเภทของ

ผลิตภณัฑ ์

  1  

 

 

5 

1 

 

              

5 

3.33 

 

 

16.67 

 

 

5.ส่วนประสม

ของผลิตภณัฑ ์

9.เขา้ใจส่วน

ประสมของ

ผลิตภณัฑ ์                

10. สามารถแยก

สายผลิตภณัฑ ์

 1  

 

 

1 

 1 

 

 

1 

 

3.33 

 

 

3.33 
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ตาราง    14   (ต่อ) 

    

 

 

หน่วยการเรียนรู้ 

(หน่วยที ่5 เร่ือง 

ความรู้เกีย่วกบั

ผลติภณัฑ์) 

 

 

จุดประสงค์เชิง

พฤติกรรม 

ระดับการวดั  

 

จํานวนข้อ 

 

 

นํา้หนัก 

(ร้อยละ) 
คว

าม
รู้ค
วา
มจ

าํ 

คว
าม
เขา้

ใจ
 

กา
รน

าํไ
ปใ

ช ้

กา
รว
เิคร

าะ
ห์ 

5.ส่วนประสม

ของผลิตภณัฑ ์

(ต่อ) 

11.สามารถ

วิเคราะห์ส่วน

ประสมของ

ผลิตภณัฑ ์

 

 

   1 1 3.33 

 

 

6.แหล่งความรู้

เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์

12.บอกความหมาย

แหล่งความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

 

 

1    1 3.33 
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ตาราง  14   (ต่อ)    

 

 

 

 

 

หน่วยการเรียนรู้ 

(หน่วยที ่5 เร่ือง 

ความรู้เกีย่วกบั

ผลติภณัฑ์) 

 

 

จุดประสงค์เชิง

พฤติกรรม 

ระดับการวดั  

 

จํานวนข้อ 

 

 

นํา้หนัก 

(ร้อยละ) 

คว
าม
รู้ค
วา
มจ

าํ 

คว
าม
เขา้

ใจ
 

กา
รน

าํไ
ปใ

ช ้

กา
รว
เิคร

าะ
ห์ 

6.แหล่งความรู้

เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 

13.เขา้ใจแหล่ง

ความรู้เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์          

14.สามารถแยก

แหล่งความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์   

15.สามารถ

วิเคราะห์แหล่ง

ความรู้เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์

 

 2  

 

 

 

4 

 

 

 

 

 

 

 

6 

2 

 

 

 

4 

 

 

6 

6.67 

 

 

 

13.33 

 

              

20 

รวม 4 7 7 12 30 100 
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แบบสอบถามความพงึพอใจต่อการเรียนแบบร่วมมือในวชิาการขาย  1  ของนักเรียนระดับ
ประกาศนียบตัรวชิาชีพปีที ่ 1  สาขาการขาย 
 

รายการความพงึพอใจต่อการเรียน
แบบร่วมมือ 

 

ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อยทีสุ่ด 
 

ประเด็นที ่ 1  ความพงึพอใจต่อวธีิการ
เรียนแบบร่วมมือ 

     

1.  การเรียนแบบร่วมมือเป็นวิธีการ
เรียนท่ีมีกระบวนการและขั้นตอน
เหมาะสม 

     

2.  การเรียนแบบร่วมมือเป็นวิธีการ
เรียนท่ีเปิดโอกาสใหน้กัเรียนเป็นทั้ง
ผูเ้รียนและผูส้อนในเวลาเดียวกนั 

     

3.  การเรียนแบบร่วมมือเป็นวิธีการ
เรียนท่ีรู้สึกวา่เพื่อนยอมรับตนเอง 

     

4.  การเรียนแบบร่วมมือเป็นวิธีการ
เรียนท่ีรู้สึกวา่นกัเรียนเป็นส่วนหน่ึง
ของการเรียนรู้และของกลุ่ม 

     

5.  การเรียนแบบร่วมมือเป็นวิธีการ
เรียนท่ีเปิดโอกาสใหทุ้กคนไดแ้สดง
ความสามารถ 

     

6.  การเรียนแบบร่วมมือเป็นวิธีการ
เรียนท่ีไดก้ระบวนการทาํงาน 
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แบบสอบถามความพงึพอใจต่อการเรียนแบบร่วมมือในวชิาการขาย  1  ของนักเรียนระดับ
ประกาศนียบตัรวชิาชีพปีที ่ 1  สาขาการขาย 
 
 

รายการความพงึพอใจต่อการเรียน
แบบร่วมมือ 

 

ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อยทีสุ่ด 
 

ประเด็นที ่ 2  ความพงึพอใจต่อทกัษะ
การทาํงานร่วมกบัผู้อืน่ 

     

7.  มีการแบ่งหนา้ท่ีความรับผดิชอบ
ทุกคน 

     

8.  เป็นการทาํงานแบบเพ่ือนช่วย
เพื่อน 

     

9.  มีความกลา้ในการพดูและมัน่ใจใน
ตนเอง 

     

10.  มีปฏิสมัพนัธ์ท่ีดีต่อกนั      

11.   ร่วมสร้างบรรยากาศการเรียนรู้      

12.  มีความสามคัคีภายในกลุ่ม 
 

     

13.   มีการตรวจสอบความรู้ความเขา้ใจ  
และแลกเปล่ียนเรียนรู้  ทาํใหเ้กิดร่วมคิด
ร่วมทาํงาน 

     

14.  ทาํงานแบบมีส่วนร่วมและทาํให้
เพื่อนยอมรับ 

     

15.  กระบวนการกลุ่ม  ทาํใหเ้กิดการ
เรียนรู้และช่วยเหลือกนั 
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แบบสอบถามความพงึพอใจต่อการเรียนแบบร่วมมือในวชิาการขาย  1  ของนักเรียนระดับ
ประกาศนียบตัรวชิาชีพปีที ่ 1  สาขาการขาย 
 
 
 

รายการความพงึพอใจต่อการเรียน
แบบร่วมมือ 

 

ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อยทีสุ่ด 
 

ประเด็นที ่ 3  ความพงึพอใจต่อคุณค่า
ของงานและความสําเร็จของกลุ่ม 

     

16.  เป็นวิธีเรียนท่ีสมาชิกกลุ่มได้
ช่วยกนัทาํงานใหง้านเสร็จ 

     

17.  สมาชิกกลุ่มไดร่้วมคิด  ร่วมทาํ  
ร่วมแกปั้ญหาทาํใหง้านสาํเร็จ 

     

18.  สมาชิกกลุ่มสามารถปฏิบติัหนา้ท่ี
ท่ีไดรั้บมอบหมายส่งผลใหง้านสาํเร็จ
ทนัเวลา 

     

19.  รู้สึกพอใจต่อผลงานกลุ่มท่ีไดจ้าก
การเรียนแบบร่วมมือ 

     

20.  รู้สึกวา่เป็นวิธีเรียนท่ีไดรั้บ
ประโยชน์ทั้งความรู้และการทาํงาน
ร่วมกบัผูอ่ื้น 
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แบบสังเกตพฤตกิรรมการทาํงานร่วมกบัผู้อืน่ 
 

กลุ่มท่ี..........         หอ้งท่ี.......... 
 

คาํช้ีแจง 
1.  ขณะท่ีนกัเรียนทาํงานภายในกลุ่มยอ่ย  นกัเรียนไดป้ฏิบติัตามพฤติกรรมต่อไปน้ีหรือไม่  

ครูผูส้อนโปรดทาํเคร่ืองหมาย /  ลงในช่องปฏิบติัใหต้รงกบัสภาพจริง 
2.  คะแนนท่ีไดเ้ป็นคะแนนของกลุ่มยอ่ย  ถา้ปฏิบติั  =  1 คะแนน  ไม่ปฏิบติั  = 0 คะแนน 
3.  คะแนนท่ีไดใ้นกลุ่มยอ่ยนาํไปเทียบกบัเกณฑท่ี์กาํหนดคือ  นกัเรียนมีพฤติกรรมท่ี

แสดงออกดา้นการทาํงานร่วมกบัผูอ่ื้นมากกวา่ร้อยละ  70  ถือวา่ผา่นเกณฑ ์
 

รายการสังเกต 
พฤติกรรม 

บันทกึ 
ปฏิบตั ิ ไม่ปฏิบตั ิ

1.  สมาชิกมีความพร้อมในการเขา้กลุ่มทาํงาน    

2.  นัง่ทาํงานภายในกลุ่มของตนเองและไม่เดิน
ออกจากกลุ่ม 

   

3.  มีการแบ่งหนา้ท่ีรับผดิชอบเป็นรายบุคคลและ
ทาํงานตามหนา้ท่ี 

   

4.  ยอมรับความคิดเห็นของสมาชิกกลุ่ม    

5.  มีมารยาทในการฟังและร่วมแสดงความ
คิดเห็น 

   

6.  มีการยอมรับในการเป็นผูน้าํและผูต้าม    

7.  ร่วมสร้างบรรยากาศการทาํงานท่ีดีต่อกนั    

8.  มีนํ้ าใจและปฏิสมัพนัธ์ท่ีดีต่อกนั    

9.  มีการตรวจสอบความรู้ความเขา้ใจของสมาชิก
ในกลุ่ม 

   

10.  มีส่วนร่วมในการทาํงานกลุ่มใหส้าํเร็จ 
 

   

 
            ลงช่ือ..................................................................ผูบ้นัทึก 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ค 

ผลการประเมินเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย และผลการวจัิย 
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ตาราง  15  แสดงผลการประเมินความสอดคลอ้งระหวา่งจุดประสงคก์ารเรียนรู้กบัขอ้สอบสาํหรับ 
ผูเ้ช่ียวชาญ วิชาการขาย 1 หน่วยท่ี 5 เร่ือง ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

 

จุดประสงค์ข้อที ่ ข้อสอบ 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ คะแนน 

เฉลีย่ 
แปลผล 

คนที1่ คนที2่ คนที3่ คนที4่ คนที5่ 
1. บอกความหมาย
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
 

1 -1 +1 +1 +1 0 0.40 ไม่สอดคลอ้ง 

2 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

3 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

 
 
 
2. วิเคราะห์
รายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
 

4 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

5 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

6 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 

7 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 

8 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

9 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

10 +1 +1 0 0 +1 0.60 สอดคลอ้ง 

11 +1 +1 0 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 

12 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

 
3. รู้และเขา้ใจส่วน
ประสมของผลิตภณัฑ ์
 

13 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

14 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

15 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

16 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

17 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

 
4. รู้และเขา้ใจ
รายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
 

18 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

19 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

20 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

21 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

22 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

23 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

5. รู้และเขา้ใจประเภท
ของผลิตภณัฑ ์
 

24 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

25 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 

26 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
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ตาราง  15  (ต่อ)  
 

จุดประสงค์ข้อที ่ ข้อสอบ 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ คะแนน 

เฉลีย่ 
แปลผล 

คนที1่ คนที2่ คนที3่ คนที4่ คนที5่ 
5. รู้และเขา้ใจประเภท
ของผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 

27 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

28 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

29 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

 
 
6. วิเคราะห์ประเภท
ของผลิตภณัฑ ์
 

30 +1 +1 0 0 +1 0.60 สอดคลอ้ง 

31 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

32 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

33 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

34 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

35 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

 
 
7. เขา้ใจแหล่งความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
 

36 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 

37 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 

38 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

39 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

40 +1 +1 0 0 +1 0.60 สอดคลอ้ง 

41 +1 +1 0 +1 +1 0.60 สอดคลอ้ง 

 
 
8. อธิบายแหล่งความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
 

42 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

43 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

44 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

45 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

46 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

47 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

 
9. วิเคราะห์แหล่ง
ความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
 

48 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

49 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

50 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

51 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

52 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
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ตาราง  15  (ต่อ)  
 

จุดประสงค์ข้อที ่
ข้อสอบ 

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ คะแนน 
เฉลีย่ 

แปลผล 
คนที1่ คนที2่ คนที3่ คนที4่ คนที5่ 

53 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

9. วเิคราะห์แหล่ง
ความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ(์ต่อ) 
 

54 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

55 
 

+1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 

 
10. แสวงหาแหล่ง
ความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
 

56 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

57 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

58 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

59 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 

60 +1 +1 0 0 +1 0.60 สอดคลอ้ง 

 
ตาราง  16  แสดงผลการวิเคราะห์ความยากง่ายและค่าอาํนาจจาํแนกของแบบทดสอบวดัผลสมัฤทธ์ิ 

ทางการเรียน จาํนวน 60 ขอ้ 
 

ขอ้ P (ค่าความยากง่าย) r (ค่าอาํนาจจาํแนก) 
1 0.90 ง่ายมาก ควรตดัท้ิง 0.00 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
2 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.50 ดีมาก ใชไ้ดดี้ 
3 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
4 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
5 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ -0.14 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
6 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
7 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
8 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.14 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
9 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 

10 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
11 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
12 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.07 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
13 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
14 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
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ตาราง  16  (ต่อ)  
 

ขอ้ P (ค่าความยากง่าย) r (ค่าอาํนาจจาํแนก) 
15 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
16 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
17 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
18 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
19 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
20 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
21 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.50 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
22 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
23 0.80 ง่ายมาก ควรตดัท้ิง 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
24 0.80 ง่ายมาก ควรตดัท้ิง 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
25 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
26 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.00 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
27 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
28 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
29 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.14 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
30 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
31 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
32 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
33 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.07 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
34 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.50 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
35 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
36 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.00 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
37 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
38 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
39 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.14 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
40 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
41 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
42 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.50 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
43 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
44 0.90 ง่ายมาก ควรตดัท้ิง -0.07 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
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ตาราง  16  (ต่อ)  
 

ขอ้ P (ค่าความยากง่าย) r (ค่าอาํนาจจาํแนก) 
45 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
46 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
47 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.00 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
48 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.07 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
49 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.14 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
50 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.14 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
51 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
52 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
53 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ -0.14 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
54 0.80 ง่ายมาก ควรตดัท้ิง 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
55 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
56 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
57 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
58 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.14 ใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุง 
59 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
60 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 

 
 

ตาราง  17  แสดงผลการวิเคราะห์ความยากง่ายและค่าอาํนาจจาํแนกของแบบทดสอบวดัผล สมัฤทธ์ิ
ทางการเรียน จาํนวน 30 ขอ้ 

ขอ้ P (ค่าความยากง่าย) r (ค่าอาํนาจจาํแนก) 
1 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.50 ดีมาก ใชไ้ดดี้ 
2 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
3 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
4 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
5 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
6 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
7 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
8 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
9 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
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ตาราง  17  (ต่อ) 

 
ขอ้ P (ค่าความยากง่าย) r (ค่าอาํนาจจาํแนก) 
10 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
11 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
12 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
13 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
14 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.50 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
15 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
16 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
17 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
18 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
19 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
20 0.80 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
21 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
22 0.60 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.50 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
23 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
24 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.36 ดี  ใชไ้ดดี้ 
25 0.60 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.43 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
26 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
27 0.50 ความยากง่ายพอเหมาะ ดีมาก เกบ็ไวใ้ช ้ 0.50 ดีมาก  ใชไ้ดดี้ 
28 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
29 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.21 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 
30 0.70 ค่อนขา้งง่าย ดีพอใช ้เกบ็ไวใ้ช ้ 0.29 พอใช ้ใชไ้ดแ้ต่อาจปรับปรุง 

 
ค่าความแปรปรวน = 49.68 
ค่าความเช่ือมัน่ KR 20 = 0.9 
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ตาราง  18  แสดงผลการประเมินความสอดคลอ้งแบบสงัเกตพฤติกรรมทกัษะการทาํงานร่วมกบัผูอ่ื้น 

 
 

คาํถาม
ที ่

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ คะแนน 
เฉลีย่ 

แปลผล 
คนที1่ คนที2่ คนที3่ คนที4่ คนที5่ 

1 +1 +1 -1 +1 +1 0.60 สอดคลอ้ง 
2 +1 +1 +1 +1 0 0.80 สอดคลอ้ง 
3 +1 +1 0 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
4 +1 +1 0 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
5 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
6 +1 +1 -1 +1 +1 0.60 สอดคลอ้ง 
7 +1 +1 -1 +1 +1 0.60 สอดคลอ้ง 
8 +1 +1 -1 +1 +1 0.60 สอดคลอ้ง 
9 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
10 +1 +1 0 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
 

ตาราง  19  แสดงผลการประเมินความสอดคลอ้งแบบสอบถามความพึงพอใจต่อการเรียนแบบร่วมมือ 
 

คาํถามที ่
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ คะแนน 

เฉลีย่ 
แปลผล 

คนที1่ คนที2่ คนที3่ คนที4่ คนที5่ 
1 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
2 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
3 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
4 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
5 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
6 +1 +1 0 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
7 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
8 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
9 +1 +1 0 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
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ตาราง  19  (ต่อ) 
 
คาํถาม
ที ่

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ คะแนน 
เฉลีย่ 

แปลผล 

10 +1 +1 0 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
11 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
12 +1 +1 0 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
13 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
14 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
15 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
16 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
17 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
18 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 
19 +1 +1 +1 +1 +1 1.00 สอดคลอ้ง 
20 +1 0 +1 +1 +1 0.80 สอดคลอ้ง 

 
     ค่าความเช่ือมัน่ดว้ยวิธีสมัประสิทธ์ิแอลฟา  (Coefficient -   )  ของครอนบคั (Cronbach)  =  0.84 
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ตาราง  20   แสดงตวัอยา่งแบบประเมินแผนการจดัการเรียนรู้โดยเทคนิคทีมเกมแข่งขนัและเทคนิค   
ร่วมกนัคิด 

 

แผนการจัดการเรียนรู้โดยเทคนิคทมีเกมแข่งขนั แผนการจัดการเรียนรู้โดยเทคนิคร่วมกนัคดิ 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่ 1 
1.  เนือ้หา 
        -  ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
            -  ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 
...............................................................................
...............................................................................
.............................................................................. 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่ 1 
1.  เนือ้หา 
        -  ความหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
            -  ความสาํคญัของการมีความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
..........................................................................
..........................................................................
..........................................................................

2.  สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ 
-  ดา้นความรู้  ทกัษะ  เจตคติ 
-  ดา้นจริยธรรม 
 เหมาะสม 

ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 
...............................................................................
...............................................................................
.............................................................................. 
...............................................................................
...............................................................................
............................................................................. 
...............................................................................
...............................................................................
............................................................................. 

2.  สมรรถนะทีพ่งึประสงค์ 
-  ดา้นความรู้  ทกัษะ  เจตคติ 
-  ดา้นจริยธรรม 
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
..........................................................................
..........................................................................
......................................................................... 
..........................................................................
..........................................................................
.......................................................................... 
..........................................................................
..........................................................................
..........................................................................
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ตาราง   20   (ต่อ) 
 

แผนการจัดการเรียนรู้โดยเทคนิคทมีเกมแข่งขนั แผนการจัดการเรียนรู้โดยเทคนิคร่วมกนัคดิ 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่ 1(ต่อ) 
3.  กจิกรรมการเรียนการสอน 
        -  ขั้นนาํ 

-  ขั้นสอน 
-  ขั้นจดัทีม 
-  ขั้นการแช่งขนั 
- ขั้นสรุป 
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
...............................................................................
...............................................................................
.............................................................................. 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่ 1(ต่อ) 
3.  กจิกรรมการเรียนการสอน 
        -  ขั้นนาํ 

-  ขั้นสอน 
-  ขั้นจดัทีม 
-  ขั้นการแช่งขนั 
- ขั้นสรุป 
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
..........................................................................
..........................................................................
..........................................................................

4. ส่ือการเรียนการสอน 
 
 เหมาะสม 

ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 
...............................................................................
...............................................................................
.............................................................................. 
...............................................................................
...............................................................................
............................................................................. 
 

4. ส่ือการเรียนการสอน 
 
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
..........................................................................
..........................................................................
......................................................................... 
..........................................................................
..........................................................................
..........................................................................
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ตาราง   20   (ต่อ) 
 

แผนการจัดการเรียนรู้โดยเทคนิคทมีเกมแข่งขนั แผนการจัดการเรียนรู้โดยเทคนิคร่วมกนัคดิ 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่ 1(ต่อ) 
5. การประเมินผล 
        -  ส่ิงท่ีตอ้งวดัและประเมินผล 

-  วิธีการประเมิน 
-  เคร่ืองมือท่ีใชป้ระเมิน 
-  เกณฑก์ารประเมิน 

 
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
...............................................................................
...............................................................................
.............................................................................. 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่ 1(ต่อ) 
5. การประเมินผล 
        -  ส่ิงท่ีตอ้งวดัและประเมินผล 

-  วิธีการประเมิน 
-  เคร่ืองมือท่ีใชป้ระเมิน 
-  เกณฑก์ารประเมิน 
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
..........................................................................
..........................................................................
..........................................................................

6. ใบความรู้ที ่1 
 
 เหมาะสม 

ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
...............................................................................
...............................................................................
.............................................................................. 
 

6. ใบความรู้ที ่1 
 
 เหมาะสม 

 ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
..........................................................................
..........................................................................
......................................................................... 
 

7. ใบงานที ่1 
 เหมาะสม 

ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
...............................................................................
...............................................................................
.............................................................................. 

7. ใบงานที ่1 
 เหมาะสม 

ควรปรับปรุงโดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
..........................................................................
..........................................................................
..........................................................................



 

 
 

 

216

 
 ตาราง  21  แสดงผลการประเมินแผนการจดัการเรียนรู้โดยเทคนิคทีมเกมแข่งขนั 
 

รายการประเมิน ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่1      
            เน้ือหา เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            สมรรถนะท่ีพึงประสงค ์ เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            กิจกรรมการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ส่ือการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            การประเมินผล เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบความรู้ท่ี 1 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบงานท่ี 1 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
แผนการจัดการเรียนรู้ที ่2      
            เน้ือหา เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            สมรรถนะท่ีพึงประสงค ์ เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            กิจกรรมการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ส่ือการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            การประเมินผล เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบความรู้ท่ี 2 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบงานท่ี 2 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
แผนการจัดการเรียนรู้ที ่3      
            เน้ือหา เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            สมรรถนะท่ีพึงประสงค ์ เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            กิจกรรมการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ส่ือการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            การประเมินผล เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบความรู้ท่ี 3 เหมาะสม ควรปรับปรุง เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบงานท่ี 3 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
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ตาราง  21  (ต่อ)  
 

รายการประเมิน ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่4      
            เน้ือหา เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            สมรรถนะท่ีพึงประสงค ์ เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            กิจกรรมการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ส่ือการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            การประเมินผล เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบความรู้ท่ี 4 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบงานท่ี 4 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
 
ตาราง  22  แสดงผลการประเมินแผนการจดัการเรียนรู้โดยเทคนิคร่วมกนัคิด 
 

รายการประเมิน ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่1      
            เน้ือหา เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            สมรรถนะท่ีพึงประสงค ์ เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
          กิจกรรมการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ส่ือการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            การประเมินผล เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบความรู้ท่ี 1 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
            ใบงานท่ี 1 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม
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ตาราง  22  (ต่อ)  
 

รายการประเมิน ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่2      
            เน้ือหา เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            สมรรถนะท่ีพึงประสงค ์ เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            กิจกรรมการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            ส่ือการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            การประเมินผล เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            ใบความรู้ท่ี 2 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            ใบงานท่ี 2 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่3      
            เน้ือหา เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            สมรรถนะท่ีพึงประสงค ์ เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            กิจกรรมการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            ส่ือการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            การประเมินผล เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

               ใบความรู้ท่ี 3 เหมาะสม ควรปรับปรุง ควรปรับปรุง เหมาะสม เหมาะสม 

            ใบงานท่ี 3 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

แผนการจัดการเรียนรู้ที ่4      
            เน้ือหา เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            สมรรถนะท่ีพึงประสงค ์ เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            กิจกรรมการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            ส่ือการเรียนการสอน เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            การประเมินผล เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            ใบความรู้ท่ี 4 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 

            ใบงานท่ี 4 เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม เหมาะสม 
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ตาราง   23  แสดงผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนก่อนเรียนดว้ยเทคนิคทีมเกมแข่งขนัและเทคนิคร่วมกนัคิด 
 

คนที ่ ห้องทีเ่รียนด้วยเทคนิค
ทมีเกมแข่งขนั         

 30 คะแนน 

ห้องทีเ่รียนด้วย
เทคนิคร่วมกนัคดิ      

30 คะแนน 

ผลต่าง   
D 

ผลต่าง 
D2 

1 21 20 1 1 
2 20 20 0 0 
3 17 19 2 4 
4 17 18 1 1 
5 16 16 0 0 
6 16 15 1 1 
7 15 14 1 1 
8 15 15 0 0 
9 15 15 0 0 
10 14 14 0 0 
11 14 14 0 0 
12 14 14 0 0 
13 14 14 0 0 
14 14 14 0 0 
15 14 14 0 0 
16 14 13 1 1 
17 13 14 1 1 
18 13 12 1 1 
19 13 12 1 1 
20 13 13 0 0 
21 12 12 0 0 
22 12 11 1 1 
23 11 10 1 1 
24 10 10 0 0 
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ตาราง   23  (ต่อ)  
 

คนที ่ ห้องทีเ่รียนด้วยเทคนิค
ทมีเกมแข่งขนั         

 30 คะแนน 

ห้องทีเ่รียนด้วยเทคนิค
ร่วมกนัคดิ           
30 คะแนน 

ผลต่าง   
D 

ผลต่าง 
D2 

25 10 10 0 0 
26 9 9 0 0 
27 9 8 1 1 
28 9 8 1 1 
 ∑=378 ∑=384 ∑=D14 ∑D2=16 

 
ตาราง  24  แสดงผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนก่อนและหลงัเรียนดว้ยการจดัการเรียนรู้โดยเทคนิคทีมเกม

แข่งขนั 
 
คนที ่ คะแนนก่อนเรียน (X)    

30 คะแนน 
คะแนนหลงัเรียน (y) 

30 คะแนน 
ผลต่าง  P 

(y – x) = D 
ผลต่าง 

D2 
1 21 25 4 16 
2 20 25 5 25 
3 17 25 8 64 
4 17 25 8 64 
5 16 23 7 49 
6 16 23 7 49 
7 15 23 8 64 
8 15 23 8 64 
9 15 24 9 81 
10 14 23 9 81 
11 14 23 9 81 
12 14 24 10 100 
13 14 23 9 81 
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ตาราง   24   (ต่อ) 
 
คนที ่ คะแนนก่อนเรียน (X)    

30 คะแนน 
คะแนนหลงัเรียน (y) 

30 คะแนน 
ผลต่าง  P 

(y – x) = D 
ผลต่าง 

D2 
14 14 23 9 81 
15 14 23 9 81 
16 14 23 9 81 
17 13 23 10 100 
18 13 24 11 121 
19 13 24 11 121 
20 13 23 10 100 
21 12 23 11 121 
22 12 23 11 121 
23 11 20 9 81 
24 10 21 11 121 
25 10 21 11 121 
26 9 22 13 169 
27 9 22 13 169 
28 9 21 12 144 
 ∑x=384 ∑y=645 ∑D=261 ∑D2=2551 

 
ตาราง   25  แสดงผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนก่อนและหลงัเรียนดว้ยการจดัการเรียนรู้โดยเทคนิคร่วมกนัคิด 
 
คนที ่ คะแนนก่อนเรียน (X)    

30 คะแนน 
คะแนนหลงัเรียน (y) 

30 คะแนน 
ผลต่าง  P 

(y – x) = D 
ผลต่าง 

D2 
1 20 28 8 64 
2 20 28 8 64 
3 19 28 9 81 
4 18 28 10 100 
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ตาราง  25   (ต่อ) 
 
คนที ่ คะแนนก่อนเรียน (X)    

30 คะแนน 
คะแนนหลงัเรียน (y) 

30 คะแนน 
ผลต่าง  P 

(y – x) = D 
ผลต่าง 

D2 
5 16 27 11 121 
6 15 27 12 144 
7 14 28 14 196 
8 15 27 12 144 
9 15 27 12 144 
10 14 27 13 169 
11 14 27 13 169 
12 14 27 13 169 
13 14 26 12 144 
14 14 26 12 144 
15 14 26 12 144 
16 13 26 13 169 
17 14 25 11 121 
18 12 26 14 196 
19 12 26 14 196 
20 13 25 12 144 
21 12 25 13 169 
22 11 23 12 144 
23 10 23 13 169 
24 10 23 13 169 
25 10 23 13 169 
26 9 23 14 196 
27 8 23 15 225 
28 8 23 15 225 
 ∑x=378 ∑y=721 ∑D=343 ∑D2=4289 



 

 
 

 

223

 
ตาราง   26   แสดงผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนหลงัเรียนดว้ยการจดัการเรียนรู้โดยเทคนิคทีมเกมแข่งขนัและ

เทคนิคร่วมกนัคิด 
 
คนที ่ กลุ่มทดลองห้องที ่1 กลุ่มทดลองห้องที ่2 D 

1 25 28 3 
2 25 28 3 
3 25 28 3 
4 25 28 3 
5 23 27 4 
6 23 27 4 
7 23 28 5 
8 23 27 4 
9 24 27 3 
10 23 27 4 
11 23 27 4 
12 24 27 3 
13 23 26 3 
14 23 26 3 
15 23 26 3 
16 23 26 3 
17 23 25 2 
18 24 26 2 
19 24 26 2 
20 23 25 2 
21 23 25 2 
22 23 23 0 
23 20 23 3 
24 21 23 2 
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ตาราง   26   (ต่อ)  
 
คนที ่ กลุ่มทดลองห้องที ่1 กลุ่มทดลองห้องที ่2 D 
25 21 23 2 
26 22 23 1 
27 22 23 1 
28 21 23 2 
   ∑D=76 

 
ตาราง   27      แสดงผลการประเมินทกัษะการทาํงานร่วมกบัผูอ่ื้นหลงัเรียนในวิชาการขาย 1 ระหวา่ง

การเรียนดว้ยเทคนิคทีมเกมแข่งขนักบัเทคนิคร่วมกนัคิด 
 

รายการสังเกต 
 

นักเรียนทีเ่รียนด้วย
เทคนิคทมีเกมแข่งขนั 

นักเรียนทีเ่รียนด้วยเทคนิค
ร่วมกนัคดิ 

N 
จํานวนกลุ่ม 

ร้อยละ N 
จํานวนกลุ่ม 

ร้อยละ 

1.สมาชิกมีความพร้อมในการเขา้กลุ่ม  
ทาํงาน 

6 85.71 7 100 

2.  นัง่ทาํงานภายในกลุ่มของตนเองและ 
ไม่เดินออกจากกลุ่ม 

6 85.71 7 100 

3.  มีการแบ่งหนา้ท่ีรับผดิชอบเป็น
รายบุคคลและทาํงานตามหนา้ท่ี 

6 85.71 7 100 

4.  ยอมรับความคิดเห็นของสมาชิกกลุ่ม 5 71.00 7 100 

5.  มีมารยาทในการฟังและร่วมแสดง
ความคิดเห็น 

6 85.71 6 85.71 

6.  มีการยอมรับในการเป็นผูน้าํและผูต้าม 7 100 6 85.71 
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ตาราง  27  (ต่อ) 
 

รายการสังเกต 
 

นักเรียนทีเ่รียนด้วย
เทคนิคทมีเกมแข่งขนั 

นักเรียนทีเ่รียนด้วยเทคนิค
ร่วมกนัคดิ 

N 
จํานวนกลุ่ม 

ร้อยละ N 
จํานวนกลุ่ม 

ร้อยละ 

7.  ร่วมสร้างบรรยากาศการทาํงานท่ีดีต่อ
กนั 

7 100 7 100 

8.  มีนํ้ าใจและปฏิสมัพนัธ์ท่ีดีต่อกนั 5 71.00 7 100 

9.  มีการตรวจสอบความรู้ความเขา้ใจของ
สมาชิกในกลุ่ม 

5 71.00 7 100 

10.  มีส่วนร่วมในการทาํงานกลุ่มให้
สาํเร็จ 

 

6 85.71 6 85.71 

รวมเฉลีย่  84.16  95.71 
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ตาราง   28    แสดงผลการประเมินความพงึพอใจต่อการเรียนแบบร่วมมือหลงัหลงัเรียนดว้ยเทคนิค
ทีมเกมแข่งขนั 
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ตาราง    29   แสดงผลการประเมินความพงึพอใจต่อการเรียนแบบร่วมมือหลงัหลงัเรียนดว้ยเทคนิค

ร่วมกนัคิด 
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ภาคผนวก ง 
ภาพการทดลองกลุ่มตวัอย่าง 
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