
1 
 

 
 

แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ 
ชื่อวิชา การขายเบื้องต้น  
รหัสวิชา 202001-1003  

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2562 
หมวดวิชาทักษะวิชาชีพ  
กลุ่มทักษะวิชาชีพพื้นฐาน 

สํานักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ 
 
 
 
 
 
 

จัดทําโดย 
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หลักสูตรรายวิชา 
หมวดวิชาทักษะวิชาชีพ 
กลุ่มทักษะวิชาชีพพื้นฐาน 

วิชา การขายเบื้องต้น รหัส 202001-1003 ทฤษฎี 1 ปฏิบัติ 2 หน่วยกิต 2 
หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2562 

 
จุดประสงค์รายวิชา เพ่ือให้  

1. เข้าใจความรู้พ้ืนฐานของงานขายและกระบวนการขาย  
2. มีทักษะในการวางแผนการขายและการเสนอขายสินค้าและบริการ  
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการทํางานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต ความเชื่อมั่น

ในตนเองและความมีมนุษยสัมพันธ์  
 
สมรรถนะรายวิชา  

1. แสดงความรูเ้ก่ียวกับความรู้พ้ืนฐานของงานขายและกระบวนการขายตามหลักการ  
2. วางแผนการขายและการเสนอขายสินค้าและบริการ  
3. ปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขาย  
 

คําอธิบายรายวิชา  
ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับหลักการขาย แนวคิดทางการขาย วิวัฒนาการการขาย หน้าที่ทางการ

ขาย ประเภทและลักษณะของงานขาย ความรู้เก่ียวกับตนเอง ความรู้เก่ียวกับกิจการ ความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ ความรู้เก่ียวกับลูกค้า และความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน คุณสมบัติของนักขาย โอกาสและ
ความก้าวหน้าของนักขายและเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับการขาย 
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หน่วยการเรียนรู ้
 

หน่วยการ 
เรียนรู ้

 

ชื่อหน่วยการเรียนรู ้
จํานวน 
ชั่วโมง 

สัปดาห ์
ที่ 

1 ความรู้พืน้ฐานเก่ียวกับการขาย 6 1-2 
2 ประเภทและลกัษณะของงานขาย 6 3-4 
3 ความรู้เก่ียวกับตนเอง 6 5-6 
4 ความรู้เก่ียวกับกิจการ 6 7-8 
5 ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 6 9-10 
6 ความรู้เก่ียวกับลูกคา้ 6 11-12 
7 ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขนั 6 13-14 
8 คุณสมบัติโอกาสและความก้าวหน้าของนกัขาย 6 15-16 
9 เทคโนโลยีทีเ่ก่ียวข้องกับการขาย 6 17-18 
 รวม 54 18 
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ตารางวิเคราะห์หลักสูตร 
รหัสวิชา 202001-1003 ชือ่วิชาการขายเบ้ืองต้น ทฤษฎี 1 ปฏิบัติ 2 หน่วยกิต 2 

ชั้น ปวช. 
 
 

                                   พฤติกรรม 
 
 
 
      หน่วยการเรียนรู้ที/่หัวข้อย่อย 

พุทธพิิสัย 

  ท
ักษ

ะพ
ิสัย

  

  จิ
ตพ

ิสัย
  

  ร
วม

 

  ล
ําดั

บค
วา

มส
ําค

ัญ
 

จํา
นว

นช
ั่วโ

มง
 

คว
าม

รู้ 
 

คว
าม

เข
้าใ

จ 
 

นํา
ไป

ใช
้  

วิเ
คร

าะ
ห์ 

 

สัง
เค

รา
ะห์

  

ปร
ะเ
มิน

คา่
  

1.ความรูพ้ื้นฐานเก่ียวกับการขาย 5 2 1 - - - - - 8 5 6 
2.ประเภทและลักษณะของงานขาย 4 2 1 1 - - 1 - 9 4 6 
3.ความรูเ้ก่ียวกับตนเอง 6 3 2 1 - - 1 1 14 1 6 
4.ความรูเ้ก่ียวกับกิจการ 4 3 2 1 - - 1 1 12 2 6 
5.ความรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 6 3 2 1 - - 1 1 14 1 6 
6.ความรูเ้ก่ียวกับลูกค้า 5 3 2 -   1 1 12 2 6 
7.ความรูเ้ก่ียวกับคู่แข่งขนั 4 3 2 -   1 1 11 3 6 
8.คุณสมบัติโอกาสและความก้าวหน้าของ
นักขาย 

5 2 2 1   1 1 12 2 6 

9.เทคโนโลยีทีเ่ก่ียวข้องกับการขาย 2 2 2 1   1 - 8 5 6 
รวม 41 23 16 6   8 6 100  54 

ลําดับความสาํคัญ 1 2 3 5   4 5    
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หน่วยการเรียนรู้และสมรรถนะประจําหน่วย 
 
 

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ 
สมรรถนะ 

ความรู้ ทักษะ คุณลักษณะที่พึงประสงค์ 
หน่วยการเรียนรู้ที่ 1 
ความรู้พืน้ฐาน
เก่ียวกับการขาย 

1. อธิบายความหมายและความ 
   สําคัญของการขายได้ถูกต้อง 
2. บอกแนวความคิดและ   
    วิวัฒนาการของการขาย 
    ได้ถูกต้อง 
3. บอกหน้าท่ีทางการขายได้    
    ถูกต้อง 
 

1. วิเคราะห์แนวความ 
    คิดทางการขายได้ 
2. จําแนกหน้าท่ีทาง 
    การขายได้ถูกต้อง 

1. ปฏิบัติงานตามท่ีได้รับมอบ 
หมายโดยยึดหลักความรอบรู้ 
และความมีเหตุผล ตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง   

2. กล้าแสดงความคิดเห็นอย่างมี
เหตุผล และยอมรับในความ
คิดเห็นของผู้อ่ืน 

หน่วยการเรียนรู้ที่ 2 
ประเภทและลกัษณะ
ของงานขาย 

1. บอกลักษณะและประเภทของ 
   งานขายได้ถูกต้อง 
2. อธิบายความหมายของ    
    พนักงานขายได้ 
3. บอกประเภทของพนักงาน 
    ขายได้ 
 

จําแนกประเภทและ
ลักษณะของงานขาย 

1. มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหา
ด้วยความรอบรู้และมีเหตุผล 
อย่างเป็นระบบตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

2. ปฏิบัติงานตามท่ีได้รับมอบ 
หมายโดยยึดหลักความรู้และ
คุณธรรม 

 

หน่วยการเรียนรู้ที่ 3 
ความรู้เก่ียวกับตนเอง 

1. การวิเคราะห์ตนเองและ    
    จําแนกบุคลิกภาพของนักขาย 
    ได้ถูกต้อง 
2. อธิบายการพัฒนาบุคลิกภาพได้ 
3. บอกบุคลิกภาพของพนักงาน 
    ขายได้ 
4. บอกบุคลิกภาพท่ีไม่เหมาะสม 
    ของพนักงานขายได้ 
 

1. การวิเคราะห์ตนเอง
และจําแนก
บุคลิกภาพนักขายได้ 

 

1. มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหา
ด้วยความรอบรู้และมีเหตุผล
อย่างเป็นระบบตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

2. ปฏิบัติงานตามท่ีได้รับ
มอบหมายโดยยึดหลักปรัชญา
ในการดําเนินธุรกิจของ
ผู้ประกอบการ 

หน่วยการเรียนรู้ที่ 4 
ความรู้เก่ียวกับกิจการ 

1. บอกสาเหตุท่ีต้องมีความรู้
เกี่ยวกับกิจการได้ 

2. จําแนกสิ่งท่ีต้องทราบเกี่ยวกับ
กิจการ 

3. บอกแหล่งความรู้เกี่ยวกับ
กิจการ 

4. อธิบายประโยชน์ของการมี
ความรู้เกี่ยวกับกิจการ 

 

1. วิเคราะห์สิ่งท่ีต้องรู้
และแหล่งความรู้
เกี่ยวกับกิจการได้
ถูกต้อง 

 
 

1. มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วย
ความรอบรู้และมีเหตุผล อย่าง
เป็นระบบตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 

2. ปฏิบัติงานตามท่ีได้รับมอบ 
หมายโดยยึดหลักความ
พอประมาณและมีภูมิคุ้มกัน 
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ชื่อหน่วยการเรียนรู้ 
สมรรถนะ 

ความรู้ ทักษะ คุณลักษณะที่พึงประสงค์ 
หน่วยการเรียนรู้ที่ 5 
ความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ 

1. อธิบายความหมายและบอก
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ได้ 

2. อธิบายสิ่งท่ีต้องรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ได้ 

3. บอกแหล่งความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ได้ 

4. บอกประโยชน์ของการมีความรู้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ 

จําแนกประเภทและ
สิ่งท่ีต้องรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ได้อย่าง
ถูกต้อง 
 

1. มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วย
ความรอบรู ้และมีเหตุผลอย่าง
เป็นระบบตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 

2. ปฏิบัติงานตามท่ีได้รับมอบหมาย
โดยยึดหลักความมีเหตุผลและมี
ภูมิคุ้มกัน 

หน่วยการเรียนรู้ที่ 6 
ความรู้เก่ียวกับลูกคา้ 

1. อธิบายความหมายและบอก
พฤติกรรมของลูกค้าได้ 

2. อธิบายสาเหตุการตัดสินใจซ้ือ
ได้ 

3. อธิบายลําดับข้ันการตัดสินใจ
ของลูกค้าได้ 

1. วิเคราะห์
กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของ
ลูกค้าได้ถูกต้อง 

2. จําแนกประเภท
ของลูกค้าได้
ถูกต้อง 

1. มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วย
ความรอบรู ้และมีเหตุผลอย่าง
เป็นระบบตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 

2. ปฏิบัติงานขายโดยยึดหลักลูกค้า
คือบุคคลสําคัญ 

หน่วยการเรียนรู้ที่ 7 
ความรู้เก่ียวกับคู่
แข่งขัน 

1. อธิบายความหมายและ
ความสําคัญของคู่แข่งขันได้ 

2. บอกสิ่งท่ีต้องรู้เกี่ยวกับคู่
แข่งขันและบอกแหล่งความรู้
เกี่ยวกับคู่แข่งขันได้ 

3. บอกประโยชน์ของการมีความรู้
เกี่ยวกับคู่แข่งขันได้ 

วิเคราะห์คู่แข่งขันได้
อย่างถูกต้อง 

1. มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วย
ความรอบรู ้และมีเหตุผลอย่าง
เป็นระบบตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 

2. ปฏิบัติงานโดยไม่โจมตคีู่แข่งขัน 
 

หน่วยการเรียนรู้ที่ 8 
คุณสมบัติโอกาสและ
ความก้าวหน้าของนัก
ขาย 

1. อธิบายปรัชญาการขาย
สมัยใหม่ได้ถูกต้อง 

2. อธิบายคุณสมบัติของพนักงาน
ขายที่ธุรกิจต้องการได้ 

3. บอกโอกาสก้าวหน้าในตําแหน่ง
หน้าท่ีและค่าตอบแทนและ
ผลประโยชน์เกื้อกูลได้ถูกต้อง 

 

มีทักษะขายและมี
คุณสมบัติของ
พนักงานขาย 
ท่ีนายจ้างต้องการ 

1. มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วย
ความรอบรู ้และมีเหตุผลอย่าง
เป็นระบบตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 

2. มีคุณสมบัติของพนักงานขายและ
มีทักษะขายท่ีนายจ้างต้องการ 

หน่วยการเรียนรู้ที่ 9 
เทคโนโลยีทีเ่ก่ียวข้อง
กับการขาย 

1. อธิบายความหมายของ
เทคโนโลยีสารสนเทศได้ 

2. อธิบายความหมายและการทํา
ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้ 

 

นําเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใช้ใน
งานขายได้ 

1. มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วย
ความรอบรู้และมีเหตุผล อย่าง
เป็นระบบตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 

2. ปฏิบัติงานขายโดยนําเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใช้ในงานขายได้ 
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ตารางวิเคราะห์สมรรถนะประจําหน่วย 
หน่วยการ 
เรียนรู้ที ่

 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้ 
 

สมรรถนะประจําหน่วย 

1 ความรู้พ้ืนฐานเกี่ยวกับการขาย 1.1 แสดงความรู้เกี่ยวกับความหมายและความสําคัญของการขาย 
1.2 แสดงความเข้าใจถึงแนวความคิดและวิวัฒนาการของการขาย 
1.3 แสดงความรู้เกี่ยวกับหน้าท่ีทางการขาย 

2 ประเภทและลกัษณะของงานขาย 2.1 แสดงความเข้าใจเกี่ยวกับประเภทและลักษณะของงานขาย 
2.2 แสดงความรู้เกี่ยวกับความหมายและประเภทของพนักงานขาย 

3 ความรู้เก่ียวกับตนเอง 3.1 แสดงความเข้าใจเกี่ยวกับการวิเคราะห์ตนเอง 
3.2 แสดงความรู้เกี่ยวกับบุคลิกภาพนักขายและการพัฒนาบุคลิกภาพ 
3.3 แสดงความรู้เกี่ยวกับบุคลิกภาพของพนักงานขายด้านต่าง ๆ 

4 ความรู้เก่ียวกับกิจการ 4.1 แสดงความเข้าใจเกี่ยวกับสาเหตุท่ีต้องมีความรู้เกี่ยวกับกิจการ 
4.2 แสดงความเข้าใจเกี่ยวกับสิ่งท่ีต้องทราบเกี่ยวกับกิจการและแหล่ง
ความรู้เกี่ยวกับกิจการ 
4.3 แสดงความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับกิจการ 

5 ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 5.1 แสดงความรู้เกี่ยวกับความหมายองค์ประกอบและประเภทของ   
ผลิตภัณฑ์ 
5.2 แสดงความรู้เกี่ยวกับสิ่งท่ีต้องรู้และแหล่งความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ 
5.3 แสดงความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

6 ความรู้เก่ียวกับลูกค้า 6.1 แสดงความรู้เกี่ยวกับความหมายของลูกค้า 
6.2 แสดงความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมสาเหตุการตัดสินใจซ้ือ 
และกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า 
6.3 แสดงความรู้เกี่ยวกับลําดับข้ันความต้องการและลําดับข้ันการ
ตัดสินใจของลูกค้า 
6.4 แสดงความรู้เกี่ยวกับประเภทของลูกค้า 

7 ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 7.1 แสดงความรู้เกี่ยวกับความหมายและความสําคัญของคู่แข่งขัน 
7.2 แสดงความรู้เกี่ยวกับสิ่งท่ีต้องรู้และแหล่งความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน 
7.3 แสดงความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน 

8 คุณสมบัติโอกาสและ
ความก้าวหน้าของนักขาย 

8.1 แสดงความรู้เกี่ยวกับปรัชญาการขายสมัยใหม่ 
8.2 แสดงความรู้เกี่ยวกับทักษะของพนักงานขายและคุณสมบัติของ
พนักงานขายที่ธุรกิจต้องการ 
8.3 แสดงความรู้เกี่ยวกับโอกาสก้าวหน้าในตําแหน่งหน้าท่ี 
และค่าตอบแทนและผลประโยชน์เกื้อกูลท่ีพนักงานขายจะได้รับ 

9 เทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับการขาย 9.1 แสดงความรู้เกี่ยวกับความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
9.2. แสดงความรู้เกี่ยวกับความหมายและการทําธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 
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เกณฑ์การตัดสินผลการเรียนรู ้
 การวัดและประเมินผลแต่ละคร้ังต้องผ่านเกณฑ์ ร้อยละ 60 ของคะแนนเต็ม แล้วนําคะแนน
รวมมาตัดสินผลการเรียนตามเกณฑ์ดังน้ี 
 คะแนนผลการประเมินต้ังแต่ร้อยละ 80 ขึ้นไป ระดับผลการเรียน 4 
 คะแนนผลการประเมินต้ังแต่ร้อยละ 75-79  ระดับผลการเรียน 3.5 
 คะแนนผลการประเมินต้ังแต่ร้อยละ 70-74  ระดับผลการเรียน 3 
 คะแนนผลการประเมินต้ังแต่ร้อยละ 65-69  ระดับผลการเรียน 2.5 
 คะแนนผลการประเมินต้ังแต่ร้อยละ 60-64  ระดับผลการเรียน 2 
 คะแนนผลการประเมินต้ังแต่ร้อยละ 55-59  ระดับผลการเรียน 1.5 
 คะแนนผลการประเมินต้ังแต่ร้อยละ 50-54  ระดับผลการเรียน 1 
 คะแนนผลการประเมินต้ังแต่ร้อยละ 49 ลงไป ระดับผลการเรียน 0 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 1 

ชื่อหน่วย ความรู้พื้นฐานเก่ียวกับการขาย สอนครั้งที่ 1-2 
ชั่วโมงรวม 6 

 เรื่องความรู้พืน้ฐานเก่ียวกับการขาย จํานวนชั่วโมง 6 

 
1. สาระสําคัญ 
 ในการดําเนินชีวิตประจําวัน การขายเป็นกิจกรรมที่ทุกคนต้องเกี่ยวข้องด้วย การขายเป็น
ส่วนสําคัญในการช่วยเหลือ ชักจูงใจให้ผู้บริโภคมีความสนใจในสินค้าหรือบริการ การสร้างความพึง
พอใจ การขายมีวิวัฒนาการมาจากการแลกเปลี่ยนสิ่งของต่อกัน พัฒนามาเป็นการใช้เงินตราเป็น
สื่อกลางในการแลกเปลี่ยน และพัฒนามาเป็นการใช้ความน่าเช่ือถือ หรือเครดิตมาเสริมในการ
แลกเปลี่ยน ซึ่งยังคงมีใช้อยู่จนปัจจุบันน้ี 
 
2. สมรรถนะประจําหนว่ย 
         2.1 แสดงความรู้เก่ียวกับความหมายและความสําคญัของการขาย 
         2.2 แสดงความเข้าใจถึงแนวความคิดและวิวัฒนาการของการขาย 
         2.3 แสดงความรู้เก่ียวกับหน้าที่ทางการขาย 
 
3. จุดประสงค์การเรียนรู ้

3.1 ด้านความรู้ 
3.1.1 อธิบายความหมายและความสําคัญของการขายได้ถูกต้อง 
3.1.2 บอกแนวความคิดและวิวัฒนาการของการขายได้ถูกต้อง 
3.1.3 บอกหน้าที่ทางการขายได้ถูกต้อง 

         3.2 ด้านทักษะ 
               3.2.1 วิเคราะห์แนวความคิดทางการขายได้ 
               3.2.2 จําแนกหนา้ที่ทางการขายได้ถูกต้อง 
         3.3 คุณลักษณะที่พงึประสงค ์
               3.3.1.ปฏิบัติงานตามที่ได้รับมอบหมายโดยยึดหลักความรอบรู้ และความมีเหตุผล ตาม
หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง  
               3.3.2 กล้าแสดงความคิดเห็นอย่างมีเหตุผล และยอมรับในความคิดเห็นของผู้อ่ืน 
4. เนื้อหาสาระการเรียนรู้  

4.1 ความหมายของการขาย 
          การขาย (Selling) หมายถึง ศิลปะของการชักจูงใจให้คนอ่ืนคิดหรือกระทําตามความคิดของ
นักขาย หรือ การขาย หมายถึง กระบวนการวิเคราะห์ความจําเป็นและความต้องการของผู้มุ่งหวัง 
และช่วยให้ค้นพบความจําเป็น ความต้องการ ที่จะได้รับการตอบสนองด้วยความพึงพอใจจากการซื้อ
สินค้าและบริการที่นักขายนําเสนอ 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 1 

ชื่อหน่วย ความรู้พื้นฐานเก่ียวกับการขาย สอนครั้งที่ 1-2 
ชั่วโมงรวม 6 

 เรื่องความรู้พืน้ฐานเก่ียวกับการขาย จํานวนชั่วโมง 6 

4.2 ความสําคญัของการขาย 
1) ความสําคัญของการขายต่อบุคคล  
2) ความสําคัญของการขายต่อกิจการ  
3) ความสําคัญของการขายต่อเศรษฐกิจ  
4) ความสําคัญของการขายต่อประเทศชาติ 

4.3 แนวความคิดทางการขาย 
      1) ผู้บริโภคโดยทั่วไปจะไม่ซื้อสินค้าเต็มที่ 
 2) ผู้บริโภคจะถูกชักจูงให้ซื้อสินค้าโดยผ่านเครื่องมือกระตุ้นการขายวิธีต่าง ๆ 
 3) งานหลักของบริษัท คือ การจัดให้มีแผนกขายที่มีความสามารถดีเด่น 
 4) ผู้บริโภคอาจซื้อซ้ําอีก เพราะมีความต้องการอยู่เรื่อย ๆ 
4.4 วิวัฒนาการของการขาย 
การขายมีวิวัฒนาการมาจากการแลกเปลี่ยนสิ่งของต่อกัน พัฒนามาเป็นการใช้เงินตราเป็น

สื่อกลางในการแลกเปลี่ยน และพัฒนามาเป็นการใช้ความน่าเช่ือถือ หรือเครดิตมาเสริมในการ
แลกเปลี่ยน ซึง่ยังคงมีใช้อยู่จนปัจจุบันน้ี 

4.5 หน้าที่ทางการขาย 
1) การขายทําให้มีสินค้าและบริการออกสู่ตลาด  
2) การขายทําให้กิจการมีกําไร  
3) การขายทําให้เกิดการขยายการลงทุนทางธุรกิจ  
4) การขายทําให้เกิดระบบการบริการด้านการขาย  
5) การขายทาํให้เกิดธุรกิจการค้าระหว่างประเทศ  
6) การขายทําให้เกิดการแก้ปัญหาและสร้างความพึงพอใจ  
7) การขายก่อให้เกิดความรู้หรือการให้การศึกษา 

 
5. กิจกรรมการเรียนการสอน 
          5.1 ขัน้นําเขา้สูบ่ทเรียน 

5.1.1 ครูซักถามนักเรียนเก่ียวกับความรู้พ้ืนฐานเกี่ยวกับการขายในปัจจุบันว่ามี
อะไรบ้าง 
       5.1.2 ครแูจ้งจุดประสงค์การเรียนรู้ 
       5.1.3 ใหผู้้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
       5.1.4 ใหผู้้เรียนร่วมกันอภิปรายการขายในชีวิตประจําวัน       
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 1 

ชื่อหน่วย ความรู้พื้นฐานเก่ียวกับการขาย สอนครั้งที่ 1-2 
ชั่วโมงรวม 6 

 เรื่องความรู้พืน้ฐานเก่ียวกับการขาย จํานวนชั่วโมง 6 

             5.1.5 ครูยกตัวอย่างสถานการณ์ทางการเงินในชีวิตประจําวันให้ผู้เรียนร่วมแสดงความ 
คิดเห็น 
        5.2 ขั้นสอน 
             5.2.1 นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเก่ียวกับความรู้พ้ืนฐานเกี่ยวกับ
การขายที่พบเห็นในชีวิตประจําวัน แล้วส่งตัวแทนกลุ่มออกมานําเสนอผลงานหน้าช้ันเรียน 
             5.2.2 นักเรียนศึกษาเรื่องในปัจจุบัน จากสื่อการเรียนรู้ หนังสอืเรียน รายวิชาการขาย
เบ้ืองต้น  
             5.2.3 นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเก่ียวกับความรู้พ้ืนฐานเกี่ยวกับการขายที่พบเห็นใน
ชีวิตประจําวัน แล้วให้นักเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกันแสดงความคิดเห็น 
             5.2.4 นักเรียนหาข้อมูลเก่ียวกับความรู้พ้ืนฐานเกี่ยวกับการขายที่พบเห็นในชีวิตประจําวัน
น่าสนใจ 1 เรือ่งจากแหล่งการเรียนรู้ต่าง ๆ เช่น ห้องสมุด อินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้ 
             5.2.5 ครูอธิบายความรู้เพ่ิมเติมเก่ียวกับความรู้พ้ืนฐานเกี่ยวกับการขายที่พบเห็นใน
ชีวิตประจําวันแล้วเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย 
       5.3 ขั้นสรุป 
             5.3.1 ใหผู้้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารนําเสนอ ครูสรุปบทเรียนเพ่ิมเติม 
             5.3.2 ใหผู้้เรียนทาํแบบทดสอบหลังเรียนเรื่องความรู้พ้ืนฐานทางการขาย 
    5.3.3 ใหผู้้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารนําเสนอ  ครูสรุปบทเรียนและให้
ผู้เรียนบันทึกไว้ 
       5.4 การวัดและประเมินผล (P) 
             5.4.1 ผู้สอนพิจารณาให้คะแนนการนําเสนอหน้าช้ันเรียนของผู้เรียนแต่ละกลุ่ม  
             5.4.2 ผู้สอนพิจารณาให้คะแนนการปฏิบัติงานของแต่ละกลุ่ม  
             5.4.3 ผู้สอนพิจารณาให้คะแนนคุณลักษณะอันพึงประสงค์เป็นรายบุคคล 
 
6. สื่อการเรียนรู้/แหล่งการเรียนรู ้
       6.1 สื่อสิ่งพิมพ ์
             6.1.1 หนังสือเรียนวิชาธุรกิจและการเป็นผู้ประกอบการ 
             6.1.2 ใบงาน 1 เรือ่งการวิเคราะห์ความสําคัญของการขาย 
             6.1.3 กิจกรรมส่งเสริมการเรียนรูท้ี่ 1.1 และ 1.2  
             6.1.4 แบบทดสอบ  
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 1 

ชื่อหน่วย ความรู้พื้นฐานเก่ียวกับการขาย สอนครั้งที่ 1-2 
ชั่วโมงรวม 6 

 เรื่องความรู้พืน้ฐานเก่ียวกับการขาย จํานวนชั่วโมง 6 

               6.1.5 แบบประเมินผลงาน  
               6.1.6 แบบประเมินพฤติกรรมการเรียน 
               6.1.7 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 
               6.1.8 สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นิตยสาร  หนังสือพิมพ์ เรื่องที่มีอยู่ในปัจจุบัน รายการวิทยุหรือ
รายการโทรทัศน์เก่ียวกับการขายที่ประสบความสําเร็จ 
               6.1.9 สถานที่ เช่น บริษัท ห้างหุ้นส่วนจํากัด ห้องสมุด มหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและ
เอกชน  
               6.1.10 บุคคล เช่น ผู้รู้ อาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเก่ียวกับการขาย 

         6.2 สื่อโสตทัศน์   
      6.2.1 เอกสารการนําเสนอ จํานวน 12 แผ่น 
                       1.-2. ความหมายของการขาย 
                       3.-8. หลกัพ้ืนฐานของการขายที่ดี   
                       9. ความสําคัญของการขาย 
                      10. วิวัฒนาการของการขาย 
                      11. แนวความคิดทางการขาย 
                      12. หน้าทีท่างการขาย   

         6.3 หุ่นจําลองหรือของจริง (ถ้ามี) -    

         6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
               6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
               6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์  
(Internet)  
               6.4.3 สํานักงานพาณิชย์จังหวัด   
 
7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
         7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรยีน     
         7.2 แบบประเมินผลงาน     
         7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม  
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 1 

ชื่อหน่วย ความรู้พื้นฐานเก่ียวกับการขาย สอนครั้งที่ 1-2 
ชั่วโมงรวม 6 

 เรื่องความรู้พืน้ฐานเก่ียวกับการขาย จํานวนชั่วโมง 6 

8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
          8.1 บรูณาการกับวิชาภาษาไทยเพื่ออาชพี ด้านการพูด การเขียน     
          8.2 บรูณาการกับวิชาการพัฒนาบุคลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ัน
เรียน การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน     
          8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง   
9. การวัดและประเมินผล     
          9.1 ก่อนเรียน        
                9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
                9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 1         
         9.2 ขณะเรียน  
                9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องการวิเคราะห์ความสําคัญของการขาย  
                9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
                9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับความรู้เก่ียวกับพ้ืนฐานในการขาย      
          9.3 หลังเรียน  
                9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
                9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองความรู้เก่ียวกับพ้ืนฐานในการขาย 
10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
          10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
          10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

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

                                                                  ................./...................../............... 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 2 

ชื่อหน่วย ประเภทและลกัษณะของงานขาย สอนครั้งที่ 3-4 
ชั่วโมงรวม 12 

 เรื่องประเภทและลักษณะของงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

 
1. สาระสาํคญั 
          การขาย (Selling) เป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้า เราต้องค้นหาให้พบว่าลูกค้า
ต้องการอะไร และสามารถตอบสนองความต้องการของเขาได้ ทั้งน้ีเพราะสินค้าและบริการที่มีอยู่ใน
ตลาดมีอยู่มากมายหลายชนิด แตกต่างกันไปตามลักษณะ คุณประโยชน์ คุณสมบัติ และลักษณะของ
การใช้งาน ดังน้ันการขายสินค้าจึงเป็นงานที่แตกต่างกันตามลักษณะของสินค้าและบริการ ตลอดจน
นโยบายของกิจการน้ัน ๆ ด้วยเหตุน้ีพนักงานขายต้องใช้ความสามารถเฉพาะตัวสูงมากจึงจะประสบ
ความสําเร็จได้ จึงเป็นสาเหตุหน่ึงที่ต้องศึกษาว่าการขายมีประเภทใดบ้าง และลักษณะของการขาย
น้ันเป็นอย่างไร เพ่ือจะได้นําไปใช้กับลูกค้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม 
 
2. สมรรถนะประจําหน่วย 
          2.1 แสดงความเข้าใจเก่ียวกับลักษณะและประเภทของงานขาย 
          2.2 แสดงความรู้เก่ียวกับความหมายและประเภทของพนักงานขาย     
 
3. จุดประสงค์การเรียนรู ้
         3.1 ด้านความรู้ 
               3.1.1 บอกลักษณะและประเภทของงานขายได้ถูกต้อง 
               3.1.2.อธิบายความหมายของพนักงานขายได้ 
               3.1.3 บอกประเภทของพนักงานขายได้ 
          3.2 ด้านทักษะ 
               3.2.1 จําแนกประเภทและลักษณะของงานขาย 
          3.3 คณุลักษณะที่พงึประสงค์  
               3.3.1 มกีารคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วยความรอบรู้และมีเหตุผลอย่างเป็นระบบตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
               3.3.2 ปฏิบัติงานตามที่ได้รับมอบหมายโดยยึดหลักความรู้และคุณธรรม 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 2 

ชื่อหน่วย ประเภทและลกัษณะของงานขาย สอนครั้งที่ 3-4 
ชั่วโมงรวม 12 

 เรื่องประเภทและลักษณะของงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 
 

4. เนื้อหาสาระการเรียนรู ้
        4.1 ลักษณะของงานขาย 
        ลักษณะของงานขายแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะดังน้ี 
 1) ลักษณะของงานขายในฐานะอาชีพ  
 2) ลักษณะของงานขายตามประเภทของสินค้า 

3) ลักษณะของงานขายตามพ้ืนฐานของการปฏิบัติงาน 
        4.2 ประเภทของงานขาย 
                 4.2.1 งานขายที่แบ่งตามระบบการจัดจําหน่าย แยกเป็น 2 ประเภทย่อย คือ    
                1) การขายตรง (Direct Selling) 
                2) การขายโดยผ่านคนกลาง (Indirect Selling) 

4.2.2 งานขายที่แบ่งตามลักษณะงาน แบ่งงานขายประเภทน้ีออกเป็น 2 ประเภท คือ 
1) งานขายที่ใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
2) งานขายที่ไม่ใช้พนักงานขาย (Non-Personal Selling) 

        4.3 พนกังานขาย 
        พนักงานขาย คือ ผูท้ี่ให้คําแนะนํา ให้คําปรึกษาเก่ียวกับสินค้าหรือบริการ เพ่ือให้ผู้ซื้อเห็น
คุณค่าหรือประโยชน์ ที่จะได้รับจากการซื้อสินค้าหรือบริการแล้วตัดสินใจด้วยความพอใจ 
         4.4 ประเภทของพนกังานขาย 

1) พนักงานขายอุตสาหกรรมทั่วไป (Industrial Salesman) 
2) วิศวกรฝ่ายขาย (Sales Engineer) 
3) พนักงานขายฝ่ายขายบริการ (Service Salesman) 
4) พนักงานขายบุกเบิก (Pioneer) 
5) พนักงานขายประจํารถส่งสินค้า (Dealer-Servicing Salesman) 
6) พนักงานขายส่ง (Wholesalers) 
7) พนักงานแนะนําสินค้า (Missionaries Salesman) 
8) พนักงานขายในร้าน หรือตามเคาน์เตอร์สินค้า (Retail Clerk) 
9) พนักงานขายสินค้าเฉพาะอย่าง (Special Salesman) 
10) พนักงานขายสินค้าตามบ้าน (Door to Door Salesman) 
11) พนักงานขายตามเส้นทาง (Route Salesman) 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 2 

ชื่อหน่วย ประเภทและลกัษณะของงานขาย สอนครั้งที่ 3-4 
ชั่วโมงรวม 12 

 เรื่องประเภทและลักษณะของงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

  
5. กิจกรรมการเรียนการสอน : 
 5.1 ขั้นนําเข้าสู่บทเรียน   
 5.1.1 ครูแจ้งจดุประสงค์การเรียนรู้ 
  5.1.2 ใหผู้้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
 5.1.3 ให้ผู้เรียนร่วมกันอภิปรายประเภทและลักษณะของงานขาย 
 5.1.4 ครูซักถามนักเรียนเก่ียวกับประเภทและลักษณะของงานขายตามความเข้าใจของ
นักเรียน 
 5.2 ขั้นสอน 
 5.2.1 ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3 - 4 คน เลือกประธานกลุ่มและเลขานุการกลุ่ม เพ่ือ
ทําใบงานที่ 2 เรื่องประเภทของพนักงานขาย โดยใช้หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
 5.2.2 แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเมื่อประเมินผลการนํา
ผลงานของเพ่ือน 

      5.2.3 ครูแจกแบบประเมินผลการนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเพ่ือประเมินผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน ครูและผู้เรียนแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 

5.2.4 ครูมอบหมายให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัดทบทวน  หน่วยการเรียนที่ 2 เรื่องประเภท 
และลักษณะของงานขาย 
          5.3 ขั้นสรุปการสอน 
 5.3.1 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียน
เพ่ิมเติม 

      5.3.2 ใหผู้้เรียนทําแบบทดสอบหลังเรียนเรื่องประเภทและลักษณะของงานขาย        
      5.3.3 ใหผู้้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียน 

และใหผู้้เรียนบันทึกไว้ 
 
6. สื่อการเรียนรู้/แหล่งการเรียนรู ้
          6.1 สื่อสิ่งพิมพ ์
                6.1.1 หนังสือเรยีนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
                6.1.2 ใบงาน 2 เรื่องประเภทของพนักงานขาย 
                6.1.3 กิจกรรมสง่เสริมการเรียนรู้ที่ 2.1 และ 2.2  
                6.1.4 แบบทดสอบ                  
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 2 

ชื่อหน่วย ประเภทและลกัษณะของงานขาย สอนครั้งที่ 3-4 
ชั่วโมงรวม 12 

 เรื่องประเภทและลักษณะของงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

      6.1.5 แบบประเมินผลงาน  
               6.1.6 แบบประเมินพฤติกรรมการเรียน   
               6.1.7 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 
         6.2 สื่อโสตทัศน์   
      6.2.1 เอกสารการนําเสนอ จํานวน 22  แผ่น 

1. เรื่องประเภทและลักษณะของงานขาย 
2.-12. เรื่องลักษณะของงานขาย 
13.-16. เรื่องประเภทของงานขาย  
17. เรื่องความหมายของพนักงานขาย 
18. เรื่องบทบาทของพนักงานขาย 
19. เรื่องหน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงานขาย 
20.-22. เรื่องประเภทของพนักงานขาย 

          6.3 หุ่นจําลองหรือของจริง (ถ้ามี) -    
          6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
                6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
                6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 
(Internet)  
                6.4.3 สํานักงานพาณิชย์จังหวัด   

7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
          7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรยีน     
          7.2 แบบประเมินผลงาน     
          7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม  

8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
          8.1 บรูณาการกับวิชาภาษาไทยเพื่ออาชพี ด้านการพูด การเขียน     
          8.2 บรูณาการกับวิชาการพัฒนาบุคลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ัน
เรียน การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน     
          8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 2 

ชื่อหน่วย ประเภทและลกัษณะของงานขาย สอนครั้งที่ 3-4 
ชั่วโมงรวม 12 

 เรื่องประเภทและลักษณะของงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

   
9. การวัดและประเมินผล     
          9.1 ก่อนเรียน        
                9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
                9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 2         
         9.2 ขณะเรียน  
                9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องประเภทของพนักงานขาย  
                9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
                9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับประเภทและลกัษณะของงานขาย      
          9.3 หลังเรียน  
                9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
                9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองประเภทและลักษณะของงานขาย 
 
10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
          10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................   
          10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

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

                                                                  ................./...................../............... 
 
 



19 
 

 
 

แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 3 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับตนเอง สอนครั้งที่ 5-6 
ชั่วโมงรวม 18 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับตนเอง จํานวนชั่วโมง 6 

1. สาระสาํคญั 
        บุคคลจะต้องรู้จักตนเองอย่างน้อยใน 3 ลักษณะคือ อันดับแรกได้แก่ อุปนิสัยของตนเอง เรา
ต้องวิเคราะห์อย่างถี่ถ้วนว่าตนเองมีอุปนิสัยอย่างไร อุปนิสัยใดดีก็ควรส่งเสริมไว้ อุปนิสัยอะไรไม่ดีก็
ควรแก้ไข อาจจะใช้เวลานานแต่ถ้าเรามีความต้ังใจจริงก็สามารถทําได้ ประการที่สอง คือ ลักษณะ
ส่วนรวมของตนลักษณะน้ีคงต้องอาศัยจากผู้อ่ืนช่วยบอกบางคร้ังเราไม่ต้องการฟังคําวิจารณ์เพราะ
อาจจะทําให้เรารู้สึกเจ็บปวดแต่เราจงอดทนฟังคําวิจารณ์ เพราะคําท้วงติงจากมิตรดีและคนที่มีความ
จริงใจแล้วเรานํามาไตร่ตรองบางครั้งคําวิจารณ์ คําท้วงติงเหล่าน้ันอาจมีข้อคิดที่ดีมากมาย และ
ประการสุดท้าย คือ บทบาทของตน เราแต่ละคนมีสถานภาพ (Status) จึงต้องแสดงบทบาท (Role) 
เราจึงต้องแสดงตนตามบทบาทที่เราได้รับให้สมบูรณ์ 
 
2. สมรรถนะประจําหนว่ย 

2.1 แสดงความเข้าใจเก่ียวกับการวิเคราะห์ตนเอง 
2.2 แสดงความรู้เก่ียวกับบุคลิกภาพนักขายและการพัฒนาบุคลิกภาพ 
2.3 แสดงความรู้เก่ียวกับบุคลิกภาพของพนักงานขายด้านต่าง ๆ 
 

3. จุดประสงค์การเรียนรู ้
         3.1 ด้านความรู้ 
                 3.1.1 การวิเคราะห์ตนเองและจําแนกบุคลกิภาพของนักขายได้ถูกต้อง 

3.1.2 อธิบายการพัฒนาบุคลิกภาพได้ 
3.1.3 บอกบุคลิกภาพของพนักงานขายได้ 
3.1.4 บอกบุคลิกภาพที่ไม่เหมาะสมของพนักงานขายได้ 

          3.2 ด้านทักษะ 
                3.2.1 การวิเคราะห์ตนเองและจําแนกบุคลิกภาพนักขายได้ 
           3.3 คุณลักษณะอันพึงประสงค ์
                3.3.1 มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วยความรอบรู้และมีเหตุผล อย่างเป็นระบบตาม
หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
                3.3.2 ปฏิบัติงานตามที่ได้รับมอบหมายโดยยึดหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 3 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับตนเอง สอนครั้งที่ 5-6 
ชั่วโมงรวม 18 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับตนเอง จํานวนชั่วโมง 6 

4. เนื้อหาสาระการเรียนรู ้
4.1 การวิเคราะห์ตนเอง 
หลักการวิเคราะห์ตนเอง มี 4 ประการคือ  

1) การรู้จักตนเอง 
2) รู้จักความต้องการของตนเอง 
3) รู้จักที่จะยอมรับตนเอง 
4) การพัฒนาตนเองไปให้เต็มศักยภาพของตน 

4.2 บุคลิกภาพนักขาย 
           บุคลิกภาพนักขาย คือลักษณะพิเศษเฉพาะบุคคลที่เหมาะสมกับอาชีพขายโดยจะต้องมี
คุณสมบัติและจรรยาบรรณของนักขาย มีบุคลิกภาพดีและมีการพัฒนาปรับปรุงบุคลิกภาพอยู่เสมอ มี
เทคนิคการแต่งกายที่เสริมสร้างบุคลิกภาพ เป็นผู้ที่มีมนุษยสัมพันธ์ในการขาย รู้หลักจิตวิทยาการขาย 
และเทคนิคการพิชิตใจลูกค้า 

4.3 การพัฒนาบุคลิกภาพ 
                4.3.1 การพัฒนาลักษณะท่าทาง (Appearance) 
 4.3.2 การพัฒนาเสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกาย (Clothes)  

      4.3.3 การพัฒนาการแต่งตัว (Grooming) 
 4.3.4 การพัฒนาน้ําเสียงและนิสัยในการสนทนา (Conversations) 
 4.3.5 การพัฒนากิริยามารยาทและธรรมเนียมปฏิบัติ (Manners) 
 4.3.6 การพัฒนาทักษะในการติดต่อสื่อสาร (Communications) 

      4.3.7 การพัฒนาทัศนคติของนักขาย (Attitude) 
4.4 บุคลิกภาพโดยทั่วไปของพนักงานขาย 

 4.4.1 รูปร่าง รูปร่างสามารถสร้างพิมพ์ใจแรก (Good Impression) แก่ลูกค้า  
 4.4.2 หน้าตาและเน้ือตัว ใบหน้าสะอาดหมดจด มีสุขภาพฟันดี ผมไม่เหม็นและจัดทรง
ดี เล็บสะอาด ไม่มีกลิ่นตัว กลิ่นปาก เน้ือตัวอาบนํ้าและสะอาด 
 4.4.3 ลักษณะร่างกาย แข็งแรง สง่าผ่าเผย แคล่วคล่องว่องไว 
 4.4.4 เสียง สําเนียงน่าฟัง พูดชัดเจนไพเราะ มีหางสียง ใช้คําพูดให้ถูกต้อง ทันสมัยและ
เรียบร้อย หัดพูดภาษาท้องถิ่น 
 4.4.5 การย้ิม เป็นการลงทุนที่น้อยที่สุดแต่ได้กําไรงาม มีใบหน้าย้ิมแย้มเสมอ 
 4.4.6 กิริยา และกิริยาซ้ําซาก การแสดงกิรยิาอย่างใดอย่างหน่ึงซ้ํา ๆ ซาก ๆ เป็นคนดี 
น่ารัก สุภาพ และบุคลิกสง่าผา่เผย               
 4.4.7 พนักงานขายไม่ควรสบูบุหรี่ ขณะเขา้พบลูกค้า 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 3 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับตนเอง สอนครั้งที่ 5-6 
ชั่วโมงรวม 18 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับตนเอง จํานวนชั่วโมง 6 

               4.4.8 บริการใหดี้ที่สุดเท่าที่สามารถจะทําได้ ลูกค้าเป็นฝ่ายถูกเสมอ 
      4.4.9 ไม่กล่าวคําปฏิเสธอย่างตรงไปตรงมากับผู้ที่มาติดต่อ อย่าได้ทะเลาะโต้เถียง พูด
ย้อนหรือขึ้นเสียงกับลูกค้า จงรักษาอารมณ์ไว้ เพ่ือรักษาตําแหน่ง 

4.5 บุคลิกภาพเฉพาะที่พนักงานขายพึงมี 
1) ความเพียรพยายาม (Perseverance)  
2) ความกระตือรือร้น (Enthusiasm) 
3) ความเช่ือถือไว้ใจได้ (Dependability)  
4) ความซื่อสัตย์และจริงใจ (Honesty and Sincerity) 
5) อุปนิสัยใจคอหรือคุณสมบัติ (Character)  
6) ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) 
7) การยกย่องนับถือ (Respect)  
8) ความร่าเริง (Cheerfulness) 
9) ความเช่ือมั่นในตัวเอง (Self-confidence)  
10) ความสามารถด้านสติ ปัญญา (Mental ability) 

    11) มีจินตนาการ (Imaginational) 
4.6 บุคลิกภาพท่ีไม่เหมาะสมของพนักงานขาย 

 1) การไม่ฟังผูอ่ื้น   2) ชอบวิพากษ์วิจารณ์ 
3) ชอบโต้แย้ง   4) กระทําการตามอารมณ์ 

 5) มีความเกียจคร้าน            6) ขาดความอดทน 
 
5. กิจกรรมการเรียนการสอน : 
 5.1 ขั้นนําเข้าสู่บทเรียน   
 5.1.1 ครูแจ้งจดุประสงค์การเรียนรู้ 
       5.1.2 ใหผู้้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
       5.1.3 ใหผู้้เรียนร่วมกันอภิปรายความรู้เก่ียวกับตนเอง 
                 5.1.4 ครูยกตัวอย่างการเป็นผู้ประกอบการท่ีดีที่พบเห็นในชีวิตประจําวันให้ผู้เรียนร่วม
แสดงความคิดเห็น 
 5.2 ขั้นสอน 
       5.2.1 ใหผู้้เรียนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 3-4 คน เลือกประธานกลุ่มและเลขานุการกลุ่ม เพ่ือ
ทําใบงานที่ 3 เรื่องบุคลิกภาพเฉพาะที่พนักงานขายพึงมี โดยใช้หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้นเพ่ือ
ประกอบการศึกษาค้นคว้า  
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 3 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับตนเอง สอนครั้งที่ 5-6 
ชั่วโมงรวม 18 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับตนเอง จํานวนชั่วโมง 6 

    5.2.3 แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเมื่อประเมินผลการนําผลงาน
ของเพ่ือน 
             5.2.4 ครูแจกแบบประเมินผลการนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเพ่ือประเมินผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน  ครูและผู้เรียนแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
             5.2.5 ครูมอบหมายให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัดทบทวน หน่วยการเรียนที่ 3 เรื่องความรู้
เก่ียวกับตนเอง 
 5.3 ขั้นสรุปการสอน 
    5.3.1 ใหผู้้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียน
เพ่ิมเติม 
             5.3.2 ใหผู้้เรียนทาํแบบทดสอบหลังเรียน 
    5.3.3 ใหผู้้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียนและ
ให้ผู้เรียนบันทกึไว้ 
 
6. สื่อการเรียนรู้/แหล่งการเรียนรู ้
        6.1 สื่อสิ่งพิมพ ์
           6.1.1 หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
           6.1.2 ใบงานที่ 3 เรือ่งบุคลิกภาพเฉพาะที่พนักงานขายพึงมี 
  6.1.3 กิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้ที่ 3.1 และ 3.2  
           6.1.4 แบบทดสอบ  
           6.1.5 แบบประเมินผลงาน  
           6.1.6 แบบประเมินพฤติกรรมการเรียน  
           6.1.7 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 
         6.2 สื่อโสตทัศน์   
    6.2.1 เอกสารการนําเสนอ จํานวน 19 แผ่น 
                       1. เรื่องความรู้เก่ียวกับตนเอง 
                       2. เรื่องการวิเคราะห์ตนเอง 
                 3. เรื่องหลักการวิเคราะห์ตนเอง 
              4.-7. เรื่ององค์ประกอบที่ทําให้บุคลิกภาพทางกายสมบูรณ ์
                       8. เรื่องขอบเขตการวิเคราะห์ตนเอง 
                       9. เรื่องบุคลิกภาพนักขาย 
                       10.-16. เรื่องการพัฒนาบุคลิกภาพ 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 3 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับตนเอง สอนครั้งที่ 5-6 
ชั่วโมงรวม 18 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับตนเอง จํานวนชั่วโมง 6 

                17. เรื่องบุคลิกภาพโดยท่ัวไปของพนักงานขาย 
                18. เรื่องบุคลิกภาพเฉพาะท่ีพนักงานขายพึงมี 
                19. เรื่องจรรยาบรรณของพนักงานขาย 
          6.3 หุ่นจําลองหรอืของจริง (ถ้ามี) -    
          6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
                6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
                6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 
(Internet)  
                6.4.3 สํานักงานพาณิชย์จังหวัด   
7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
          7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรยีน     
          7.2 แบบประเมินผลงาน     
          7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 
8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
          8.1 บรูณาการกับวิชาภาษาไทยเพื่ออาชพี ด้านการพูด การเขียน     
          8.2 บรูณาการกับวิชาการพัฒนาบุคลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ัน
เรียน การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน     
          8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง   
9. การวัดและประเมินผล     
          9.1 ก่อนเรียน        
                9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
                9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 3         
         9.2 ขณะเรียน  
                9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องบุคลิกภาพเฉพาะที่พนักงานขายพึงมี  
                9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
                9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับความรู้เก่ียวกับตนเอง  
          9.3 หลังเรียน  
                9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
                9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองความรู้เก่ียวกับตนเอง 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 3 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับตนเอง สอนครั้งที่ 5-6 
ชั่วโมงรวม 18 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับตนเอง จํานวนชั่วโมง 6 

 
10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
          10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
. 
          10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

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

                                                                  ................./...................../............... 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 4 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับกิจการ สอนครั้งที่ 7-8 
ชั่วโมงรวม 24 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการ จํานวนชั่วโมง 6 

1. สาระสาํคญั 
          พนักงานขายต้องมีความรู้เก่ียวกับกิจการที่ตนเป็นตัวแทนขาย นอกเหนือจากความรู้ที่มี
เก่ียวกับสินค้า ซึ่งจะช่วยให้สามารถปฏิบัติงานขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสบผลสําเร็จ 
สาเหตุที่พนักงานควรมีความรู้เก่ียวกับกิจการของตนเป็นอย่างดี เน่ืองจากลูกค้ามองว่าพนักงานขาย
คือตัวแทนกิจการ  
2. สมรรถนะประจําหนว่ย 
          2.1 แสดงความเข้าใจเก่ียวกับสาเหตุที่ต้องมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 
          2.2 แสดงความเข้าใจเก่ียวกับสิ่งที่ต้องทราบเก่ียวกับกิจการและแหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการ 
          2.3 แสดงความรู้เก่ียวกับประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 
3. จุดประสงค์การเรียนรู ้
     3.1 ด้านความรู ้
           3.1.1 บอกสาเหตุที่ต้องมีความรู้เก่ียวกับกิจการได้ 
           3.1.2 จําแนกสิ่งที่ต้องทราบเก่ียวกับกิจการ 
           3.1.3 บอกแหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการ 
           3.1.4 อธิบายประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 
      3.2 ด้านทักษะ 
           วิเคราะห์สิ่งที่ต้องรู้และแหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการได้ถูกต้อง 
      3.3 คุณลักษณะท่ีพึงประสงค ์
           3.3.1 มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วยความรอบรู้และมีเหตุผลอย่างเป็นระบบตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
           3.3.2 ปฏิบัติงานตามที่ได้รับมอบหมายโดยยึดหลักความพอประมาณและมีภูมิคุ้มกัน 
4. เนื้อหาสาระการเรียนรู้ 
     4.1 สาเหตุที่ต้องมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 
           การที่พนักงานขายได้รู้จักกิจการของเราว่ามีประวัติความเป็นมาอย่างไร มีสินค้าและบริการ
อะไรบ้าง ตลอดจนถึงเพ่ือนร่วมงานทั้งบริษัทก็จะทําให้เรามั่นใจ และภาคภูมิใจที่ได้ร่วมงานกัน
สามารถที่ใช้ข้อมูลน้ีแนะนํา หรือโน้มน้าวลูกค้าให้เกิดความม่ันใจในการใช้สินค้าและบริการของเรา
ด้วย 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 4 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับกิจการ สอนครั้งที่ 7-8 
ชั่วโมงรวม 24 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการ จํานวนชั่วโมง 6 

4.2 สิ่งที่ต้องทราบเก่ียวกับกิจการ 
4.2.1 สิ่งที่ต้องทราบเก่ียวกับประวัติความเป็นมาของกิจการมีอะไรบ้าง 
4.2.2 นโยบายขายของกิจการที่ต้องรู้มีอะไรบ้าง 
4.2.3 โครงสร้างการดําเนินงานของกิจการมีอะไรบ้าง 
4.2.4  ลักษณะการดําเนินงานของกิจการมีก่ีลักษณะอะไรบ้าง 

 4.3 แหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการ 
      1) จากการปฐมนิเทศ       
      2) จากการฝึกอบรมสมัมนาพนักงาน   
      3) จากรายงานกิจการที่จัดทําเป็นเอกสาร   
      4) จากบุคคลต่าง ๆ 
      5) สื่อมวลชน 
4.4 ประโยชนข์องการมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 

1) เพ่ิมความเช่ือมั่นให้กับพนักงานขาย    
2) เพ่ิมขวัญกําลังใจในการทํางาน   
3) สร้างความภาคภูมิใจให้กับพนักงานขาย    
4) สร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า   
5) ช่วยให้การขายทําให้ง่ายขึ้น 
 

5.กิจกรรมการเรียนการสอน : 
 5.1 ขั้นนําเข้าสู่บทเรียน   
 5.1.1 ครูแจ้งจดุประสงค์การเรียนรู้ 
 5.1.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
 5.1.3 ให้ผู้เรียนร่วมกันอภิปรายความรู้เก่ียวกับกิจกรรม 
 5.1.4 ครูยกตัวอย่างสถานการณ์การค้าขายที่พบในชีวิตประจําวันให้ผู้เรียนร่วมแสดง
ความคิดเห็น 
 5.2 ขั้นสอน 
 5.2.1 ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3 - 4 คน เลือกประธานกลุ่มและเลขานุการกลุ่ม เพ่ือ
ทําใบงานที่ 4 เรื่องสิ่งที่ต้องทราบเก่ียวกับกิจการ โดยใช้หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
เพ่ือประกอบการศึกษาค้นคว้า 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 4 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับกิจการ สอนครั้งที่ 7-8 
ชั่วโมงรวม 24 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการ จํานวนชั่วโมง 6 

               5.2.2 แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเมื่อประเมินผลการนําเสนอ
ผลงานของเพ่ือน 
               5.2.3 ครูแจกแบบประเมินผลการนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเพ่ือประเมินผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน ครูและผู้เรียนแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
               5.2.4 ครูมอบหมายให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัดทบทวน  หน่วยการเรียนที่ 4 เรื่อง ความรู้
เก่ียวกับกิจการ 

         5.3 ขั้นสรปุการสอน 
               5.3.1 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรปุบทเรียน
เพ่ิมเติม 
               5.3.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบหลังเรียนเรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการ 
               5.3.3 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรปุบทเรียน
และใหผู้้เรียนบันทึกไว้ 
 

6. สื่อการเรียนการสอน 
  6.1 สื่อสิ่งพิมพ์ 

     6.1.1 หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
        6.1.2 ใบงานท่ี 4 เรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการ  
               6.1.3 กิจกรรมสง่เสริมการเรียนรู้ที่ 4.1 และ 4.2  
               6.1.4 แบบทดสอบ  
               6.1.5 แบบประเมินผลงาน  
               6.1.6 แบบประเมินพฤติกรรมการเรียน   
               6.1.7 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 

         6.2 สือ่โสตทัศน์   
     เอกสารการนําเสนอ จํานวน 18 แผ่น 
   1. เรื่องการความรู้เก่ียวกับกิจการ 
                  2. เรื่องสาเหตุที่ต้องมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 
      3.-11. เรื่องสิ่งที่ต้องทราบเก่ียวกับกิจการ 
   12.-17. เรื่องแหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการ 

        18. เรื่องประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 4 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับกิจการ สอนครั้งที่ 7-8 
ชั่วโมงรวม 24 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการ จํานวนชั่วโมง 6 

          6.3 หุ่นจําลองหรือของจริง (ถ้ามี) -    
          6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
                6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
                6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 
(Internet)  
                6.4.3 สํานักงานพาณิชย์จังหวัด   
7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
          7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรยีน     
          7.2 แบบประเมินผลงาน     
          7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 
8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
          8.1 บรูณาการกับวิชาภาษาไทยเพื่ออาชพี ด้านการพูด การเขียน     
          8.2 บรูณาการกับวิชาการพัฒนาบุคลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ัน
เรียน การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน     
          8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง   
 
9. การวัดและประเมินผล     
          9.1 ก่อนเรียน        
                9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
                9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 4         
         9.2 ขณะเรียน  
                9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการ  
                9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
                9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับความรู้เก่ียวกับกิจการ 
          9.3 หลังเรียน  
                9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
                9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองความรู้เก่ียวกับกิจการ 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 4 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับกิจการ สอนครั้งที่ 7-8 
ชั่วโมงรวม 24 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการ จํานวนชั่วโมง 6 

 
10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
          10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
. 
          10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

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

                                                                  ................./...................../............... 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 5 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ ์ สอนครั้งที่ 9-10 
ชั่วโมงรวม 30 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ จํานวนชั่วโมง 6 

1. สาระสาํคญั 
ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ (Product Knowledge) ผลิตภัณฑ์ (Product) คือวัตถุดิบ (Raw 

Material) ที่ได้จากธรรมชาติ จากพืชและสัตว์ อาทิ ผักใบเขียว ผลไม้ เน้ือสัตว์ทุกประเภท เช่น เน้ือ
หมู ไก่ ปลา และเมื่อได้วัตถุดิบมาแล้วจะนํามาผ่านกรรมวิธีการผลิตด้วยมือ (Hand Made) หรือ
เครื่องจักรจึงจะออกมาเป็นผลิตภัณฑ์ ซึ่งเราเรียกผลิตภัณฑ์ที่ผ่านกรรมวิธีและพร้อมที่จะขายต่อไปว่า
สินค้า ซึ่งสินค้าจะมีการจําหน่ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคต่อไป โดยจะใช้วิธีการจําหน่ายในรูปแบบ
ต่าง ๆ แต่ก่อนที่จะนําสินค้าไปจําหน่ายพนักงานขายต้องรู้จักสินค้าที่ตนเองจะขาย เน่ืองจากพนักงาน
ขายเป็นตัวแทนของผู้ผลิต ดังน้ันพนักงานขายจึงควรมีความรู้เก่ียวกับสินค้า เพ่ือให้พนักงานขายเอง
ปฏิบัติงานขายอย่างได้ผล ทราบข้อเท็จจริงของสินค้า จนสามารถบอกลูกค้าถึงประโยชน์ต่าง ๆ ที่
ได้รับจากการซื้อสินค้า อีกทั้งช่วยในการตอบคําถามของผู้ซื้อ เพ่ือสร้างความมั่นใจในการขายแก่ตัว
พนักงานขายเอง 

 
2. สมรรถนะประจําหนว่ย 

2.1 แสดงความรู้เก่ียวกับความหมายองค์ประกอบและประเภทของผลิตภัณฑ์ 
2.1 แสดงความรู้เก่ียวกับสิ่งที่ต้องรู้และแหล่งความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
2.3 แสดงความรู้เก่ียวกับประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
 

3. จุดประสงค์การเรียนรู ้
         3.1 ด้านความรู้ 

3.1.1 อธิบายความหมายและบอกองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ได้ 
3.1.2 อธิบายสิ่งที่ต้องรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ 
3.1.3 บอกแหล่งความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ 
3.1.4 บอกประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ 

          3.2 ด้านทักษะ 
                  จําแนกประเภทและสิ่งที่ต้องรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง 
          3.3 คณุลักษณะอันพึงประสงค ์
                3.3.1 มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วยความรอบรู้และมีเหตุผลอย่างเป็นระบบตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
               3.3.2 ปฏิบัติงานตามที่ได้รับมอบหมายโดยยึดหลักความมีเหตุผลและมีภูมคิุ้มกัน 
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4. เนื้อหาสาระการเรียนรู ้ : 
 4.1 ความหมายของผลิตภัณฑ์ 
          ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอ และสนองความต้องการของลูกค้า โดยการนํา
ผลิตผล (Produce) หรือวัตถุดิบ (Raw Material) ที่ได้จากธรรมชาติ เช่น ผัก ผลไม้ เน้ือ ปลา แร่ธาตุ 
ฯลฯ มาผ่านกรรมวิธีในการผลิต อาจจะใช้เครื่องจักร ออกมาเป็นสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ 

4.2 องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
      แยกส่วนได้ 3 ส่วนด้วยกัน       
  4.2.1 ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) 
 4.2.2 ตัวตนทีแ่ท้จริงของผลิตภัณฑ์ (Actual Product) 
 4.2.3 ผลิตภัณฑ์เสริม (Augmented Product) 
4.3 ประเภทของผลิตภัณฑ์ 
     4.3.1 ผลติภัณฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer Product) แบ่งออกเป็นก่ีประเภท 
 จําแนกออกได้ 4 ประเภท ดังน้ี 
           1) ผลิตภัณฑ์สะดวกซื้อ (Convenience Products) 
           2) ผลิตภัณฑ์เปรียบเทียบซื้อ (Shopping Products)                    
  3) ผลิตภัณฑ์สนิค้าเจาะจงซื้อ (Specialty Products)  
  4) ผลิตภัณฑ์สนิค้าไม่แสวงซือ้ (Unsought Products) 

4.3.2 ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (Industrial Product) แบ่งออกเป็นก่ีประเภท 
 แบ่งออกได้ 6 ประเภท ดังน้ี 
 1) ถาวรวัตถุติดต้ัง (Installations) 
 2) อุปกรณ์ประกอบ (Accessory Equipment) 
 3) วัสดุช้ินส่วนประกอบ (Component Part and Material) หรืออะไหล่    
 4) วัตถุดิบ (Raw Material) 
 5) วัสดุสิ้นเปลอืง (Operating Supplies)   
 6) บริการในทางอุตสาหกรรม (Services)   
4.4 สิ่งที่ต้องรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 

1. รายละเอียดของสินค้าทางกายภาพ    
2. ประโยชน์ของสินค้า และผลที่ได้รับจากสินค้า  

      3. การบริการหลังการขาย 
4. การเก็บรักษา  
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5. สินค้าของคูแ่ข่งขัน  
      6. สินค้าที่เก่ียวข้อง  
4.5 แหล่งความรู้เก่ียวกับผลติภัณฑ์ 

1. ฉลากที่ติดมากบัสินค้า 
2. คู่มือขาย   
3. แฟ้มขาย 
4. การฝึกอบรมพนักงานขาย    
5. หนังสือพิมพ์และนิตยสารธุรกิจ 
6. คู่มือสินค้า  
7. อินเทอร์เน็ต 
8. วัสดุช่วยศึกษา  
9. ประโยชน์ของสินค้าและการเก็บดูแลรักษา 
10. คูแ่ข่งขัน 

4.6 ประโยชนข์องการมีความรู้เก่ียวกับผลติภัณฑ์ 
1. ประโยชน์ต่อลูกค้า 

1.1 ช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้เหมาะสมตรงกับความต้องการ 
   1.2 ช่วยให้ลูกค้าได้รับความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่พนักงานขายนําเสนอได้ชัดเจนขึ้น 
   1.3 ช่วยให้ลูกค้าสามารถดําเนินชีวิตที่ดีขึ้น  

2. ประโยชน์ต่อพนักงานขาย 
2.1 ทําให้พนักงานขายสามารถอธิบายและสาธิตวิธีการใช้สินค้าให้ลูกค้าทราบ 
2.2 ทําให้พนักงานขายเลือกจุดขายที่น่าสนใจและโน้มน้าวให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ 
2.3 ทําให้พนักงานขายมีความเช่ือมั่นในตนเองพร้อมที่จะออกไปพบและนําเสนอขาย 
2.4 ทําให้พนักงานขายตอบข้อซักถามปัญหาเก่ียวกับสินค้า 

3. ประโยชน์ต่อกิจการ 
3.1 กิจการจําหน่ายสินค้าได้มากขึ้น  
3.2 กิจการมีภาพพจน์ที่ดีขึ้น  
3.3 กิจการสามารถขยายกิจการได้มากขึ้น  
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5. กิจกรรมการเรียนการสอน : 
    5.1 ขัน้นาํเข้าสู่บทเรียน   
          5.1.1. ครูแจ้งจุดประสงค์การเรียนรู้ 
          5.1.2. ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
          5.1.3. ให้ผู้เรียนร่วมกันอภิปรายความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
          5.1.4. ครูยกตัวอย่างการก่อหน้ีระยะสั้นในชีวิตประจําวันให้ผู้เรียนร่วมแสดงความคิดเห็น 
    5.2 ขั้นสอน 
          5.2.1 ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3 - 4 คน เลือกประธานกลุ่มและเลขานุการกลุ่ม เพ่ือทําใบ
งานที่ 5 เรื่องสิ่งที่ต้องรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ โดยใช้หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น เพ่ือประกอบ
การศึกษาค้นคว้า 
          5.2.3 แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนนําเสนอผลงานกลุ่มใหแ้ต่ละกลุ่มเมื่อประเมินผลการนําผลงาน
ของเพ่ือน 
          5.2.4 ครูแจกแบบประเมินผลการนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเพ่ือประเมินผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน ครูและผู้เรียนแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
          5.2.5 ครูมอบหมายให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัดทบทวน หน่วยการเรียนที่ 5 เรื่องความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ 
    5.3 ขัน้สรปุการสอน 
          5.3.1 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียน
เพ่ิมเติม 
          5.3.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบหลังเรียนเรื่องสิ่งความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์   
          5.3.3 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียนและให้
ผู้เรียนบันทึกไว้ 

6. สื่อการเรียนการสอน 
    6.1 สื่อสิ่งพิมพ ์
          6.1.1 หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
          6.1.2 ใบงานที่ 5 เรื่องสิ่งที่ต้องรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์   
          6.1.3 กิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้ที่ 5.1 และ 5.2  
          6.1.4 แบบทดสอบ  
          6.1.5 แบบประเมินผลงาน  
          6.1.6 แบบประเมินพฤติกรรมการเรยีน 
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        6.2 สื่อโสตทัศน์   
     6.2.1 เอกสารการนําเสนอ จํานวน 19 แผ่น 
                      1. เรื่องความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์   
                      2. เรื่องความหมายของผลิตภัณฑ์ 
                      3. เรื่ององค์ประกอบของผลิตภัณฑ์    
                      4. เรื่องประเภทของผลิตภัณฑ์ 
                      5.-9. เรื่องผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภค   
                      10.-16. เรือ่งผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม 
                      17. เรื่องสิง่ที่ต้องรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
                      18. เรื่องแหล่งความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
                      19. เรื่องประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
         6.3 หุ่นจําลองหรือของจริง (ถ้ามี) -    
         6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
               6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
               6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 
(Internet)  
               6.4.3 สํานักงานพาณิชย์จังหวัด   

7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
       7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน     
        7.2 แบบประเมินผลงาน     
        7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 

8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
        8.1 บูรณาการกับวิชาภาษาไทยเพือ่อาชีพ ด้านการพูด การเขียน     
        8.2 บูรณาการกับวิชาการพัฒนาบคุลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ันเรียน 
การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน     
        8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง   
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9. การวัดและประเมินผล     
         9.1 ก่อนเรียน        
                9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
                9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 5         
         9.2 ขณะเรียน  
                9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องสิ่งที่ต้องรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์  
                9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
                9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์  
          9.3 หลังเรียน  
                9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
                9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
 
10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

          10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
. 
          10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

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

                                                                  ................./...................../............... 
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 เรื่องความรู้เก่ียวกับลูกค้า จํานวนชั่วโมง 6 

1. สาระสาํคญั 
พนักงานขายที่มีความสามารถและประสบความสําเร็จได้ จะต้องเป็นผู้ชอบสังเกตพฤติกรรม

ของผู้ซื้อ แล้วจดจําไว้เป็นอย่างดี และพยายามสร้างความพึงพอใจให้เกิดขึ้น โดยพูดในเร่ืองที่ผู้ซื้อ
ชอบ เรื่องที่มีแต่จะสร้างประโยชน์ สนองความต้องการให้กับผู้ซื้อ ความปรารถนาต้องการอยากได้มี
อยู่ทุกตัวคน ผู้ขายจึงต้องกระตุ้นให้ผู้ซื้อเกิดความอยากได้และตัดสินใจซื้อด้วยความพึงพอใจในสินค้า 
และผู้ขายมีความพึงพอใจที่ได้ขายสินค้าน้ัน 
 
2. สมรรถนะประจําหนว่ย 
     2.1 แสดงความรู้เก่ียวกับความหมายของลูกค้า 
     2.2 แสดงความรู้เก่ียวกับพฤติกรรมสาเหตุการตัดสินใจซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคา้ 
     2.3 แสดงความรู้เก่ียวกับลําดับขั้นความต้องการและลําดับขั้นการตัดสินใจของลูกค้า 
     2.4 แสดงความรู้เก่ียวกับประเภทของลูกค้า 
 
3. จุดประสงค์การเรียนรู ้
         3.1 ด้านความรู้ 
               3.1.1 อธิบายความหมายและบอกพฤติกรรมของลูกค้าได้ 

3.1.2 อธิบายสาเหตุการตัดสินใจซื้อได้ 
3.1.3 อธิบายลําดับขั้นการตัดสินใจของลูกค้าได้ 

          3.2 ด้นทักษะ 
               3.2.1 วิเคราะหก์ระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้ถูกต้อง 
               3.3.2 จําแนกประเภทของลูกค้าได้ถูกต้อง 
           3.3 คุณลักษณะอันพึงประสงค ์
               3.3.1 มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วยความรอบรู้และมีเหตุผลอย่างเป็นระบบตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
               3.3.2 ปฏิบัติงานขายโดยยึดหลักลูกค้าคือบุคคลสําคัญ 
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4. เนื้อสาระการเรียนรู้  : 
  4.1 ความหมายของลูกค้า 
 ลูกค้า คือ บุคคล (หรือนิติบุคคล) ที่ซื้อสินค้า โดยเฉพาะอย่างย่ิง ผู้ซื้อที่ซื้อ (หรือใช้บริการ) 
กับสถานที่หรือองค์กรใดเป็นการประจําหรือโดยสมํ่าเสมอ 
 4.2 พฤติกรรมของลูกค้า 
 พฤติกรรมการซื้อของลูกค้าหรือผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคขั้นสุดท้าย
ที่ซื้อสินค้าและบริการไปเพ่ือกินเองใช้เอง หรือเพ่ือกินหรือใช้ภายในครัวเรือน 

การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือตอบคําถามต่อไปน้ี 
 1. ใครคือผู้ซื้อ (Who buys?)   
 2. เขาซื้ออะไร (What do they buys?)  
      3. เขาซื้อเมื่อไร (When do they buys?)  
 4. เขาซื้อที่ไหน (Where do they buys?)   
 5. ทําไมเขาซื้อ (Why do they buys?)                        
 6. ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ (Who participates they buys?)    
 7. เขาซื้ออย่างไร (How do they buys?)  
รูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค มีความแตกต่างกันขึ้นอยู่กับสถานการณ์การซื้อและ

ตัวกระตุ้นได้แก่ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย 
 1. เริ่มต้นจากการมีสิ่งกระตุ้น    
 2. กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 

        3. การตอบสนองของผู้ซื้อ 
 4.3 สาเหตุการตัดสินใจซื้อ 

ในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จะต้องมีแรงจูงใจ เป็นสิ่งกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ
ดังต่อไปน้ี 

       1. แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภัณฑ์   
       2. แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล       

                 3. แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ์      
                 4. แรงจูงใจที่เกิดจากการอุปถัมภ์ร้านค้า 
 4.4 ลําดับขั้นการตัดสินใจของลูกค้า 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วย 5 ขั้นตอนคือ 
       1. การยอมรับปัญหา (Problem Recognition)  
       2. การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (Information Search)   
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    3. การประเมินทางเลือก (Alternatives Evaluation)  
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  

        5. การประเมินหลังซื้อ (Post Purchase Behavior) 
ลําดับขั้นความต้องการของลูกค้า 
 1. ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs)  
      2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) 
      3. ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Belonging and Love Needs) 
      4. ความต้องการได้รับความนับถือยกย่อง (Esteem Needs) 
      5. ความต้องการความสําเร็จสมหวังในชีวิต (Self Actualization Needs) 
ลําดับขั้นการตัดสินใจของลูกค้า 
เป็นทฤษฎีที่เน้นหนักด้านผู้ขายว่าต้องปฏิบัติการต่าง ๆ ตามลําดับขั้นให้ถูกต้องตาม

กาลเทศะ เพ่ือผลสําเร็จในการเสนอขาย  
1. ขั้นสะดุดใจ (Attention)     
2. ขั้นสนใจ (Interest)  

 3. ขั้นอยากได้ (Desire)      
      4. ขั้นเช่ือมั่น (Conviction)  

       5. ขั้นการกระทําหรือตัดสินใจซื้อ (Action) 
 4.5  ประเภทของลูกค้า 

1. ลูกค้าที่เป็นผู้บริโภค  
   1.1 ลูกค้าประเภทสงบเฉย 
 1.2 ลูกค้าประเภทใจร้อน  
   1.3 ลูกค้าประเภทลังเลไม่แน่ใจ 
                         1.4 ลูกค้าประเภทพูดมากและชอบเถียง 
   1.5 ลูกค้าประเภทชอบซักถาม 
                         1.6 ลูกค้าประเภทสุขุมรอบคอบและคิดช้า  
   1.7 ลูกค้าประเภทเช่ือมั่นในตนเองสูง  
 2. ลกูค้าประเภทผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม หมายถึง ผู้ซื้อสินค้าไปเพ่ือใช้ในการผลิต การ
ให้บริการหรือการดําเนินงานของธุรกิจสําหรับสินค้าอุตสาหกรรม 
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5. กิจกรรมการเรียนการสอน : 
 5.1 ขั้นนําเข้าสู่บทเรียน   
 5.1.1 ครูแจ้งจดุประสงค์การเรียนรู้ 
                 5.1.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
                 5.1.3 ให้ผู้เรียนร่วมกันอภิปรายความรู้เก่ียวกับลูกค้า 
 5.1.4 ครูยกตัวอย่างสถานการณ์พฤติกรรมของผู้บริโภคในชีวิตประจําวันให้ผู้เรียนร่วม
แสดงความคิดเห็น 
          5.2 ขั้นสอน 
                5.2.1 ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3 - 4 คน เลือกประธานกลุ่มและเลขานุการกลุ่ม  
เพ่ือทํา 
                5.2.2 ใบงานที่ 6 เรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยใช้หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
เพ่ือประกอบการศึกษาค้นคว้า 
 5.2.3 แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเมื่อประเมนิผลการนํา
ผลงานของเพ่ือน 
                5.2.4 ครแูจกแบบประเมินผลการนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเพ่ือประเมินผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน ครูและผู้เรียนแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
                5.2.5 ครมูอบหมายให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัดทบทวน หน่วยการเรียนที่ 6 เรื่องความรู้
เก่ียวกับลูกค้า 
          5.3 ขั้นสรปุการสอน 
                 5.3.1 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียน
เพ่ิมเติม 
                 5.3.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบหลังเรียนเรื่องแนวทางการสร้างวินัยการออมเงิน 
 5.3.3 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียน
และใหผู้้เรียนบันทึกไว้ 
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6. สื่อการเรียนการสอน 
 6.1 สื่อสิ่งพิมพ์ 

     6.1.1 หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
     6.1.2 ใบงานที่ 6 เรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

         6.2 สือ่โสตทัศน์   
      6.2.1 เอกสารการนําเสนอ จํานวน 22 แผ่น 

1. เรื่องความรู้เก่ียวกับลูกค้า 
2. เรื่องความหมายของลูกค้า 

 3. เรื่องพฤติกรรมของลูกค้า  
 4. เรื่องรูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 5. เรื่องสาเหตุการตัดสินใจ 

6.-11. เรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
12. เรื่องลําดับขั้นความต้องการของลูกค้า 
13.-18. เรื่องทฤษฎีความต้องการของมนุษย์ของ Maslow 
19. เรื่องลําดับขั้นการตัดสินใจของลูกค้า 
20.-22. เรื่องประเภทของลูกค้า 

          6.3 หุ่นจําลองหรือของจริง (ถ้ามี) -    
          6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
                6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
                6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 
(Internet)  
                6.4.3 สํานักงานพาณิชย์จังหวัด   
 
7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
          7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรยีน     
          7.2 แบบประเมินผลงาน     
          7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 
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 เรื่องความรู้เก่ียวกับลูกค้า จํานวนชั่วโมง 6 

8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
          8.1 บรูณาการกับวิชาภาษาไทยเพื่ออาชพี ด้านการพูด การเขียน     
          8.2 บรูณาการกับวิชาการพัฒนาบุคลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ัน
เรียน การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน     
          8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 
9. การวัดและประเมินผล     
          9.1 ก่อนเรียน        
                9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
                9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 6         
         9.2 ขณะเรียน  
                9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
                9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
                9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับความรู้เก่ียวกับลูกค้า  
          9.3 หลังเรียน  
                9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
                9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองความรู้เก่ียวกับลูกค้า 
10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
          10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
. 
          10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

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

                                                                  ................./...................../............... 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 7 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน สอนครั้งที ่11-12 
ชั่วโมงรวม 36 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขนั จํานวนชั่วโมง 6 

1. สาระสาํคญั 
ในสภาพการณ์ปัจจุบัน ตลาดสินค้าไม่ใช่ตลาดผูกขาด การแข่งขันจึงเป็นสิ่งที่ไม่สามารถ

หลีกเลี่ยงได้ เพราะผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าได้มากมาย ทั้งที่เป็นสินค้าชนิดเดียวกันหรือ
ทดแทนกันได้ ดังน้ัน พนักงานขายจึงจําเป็นต้องมีข้อมูลเก่ียวกับสภาพของตลาดโดยส่วนรวมและ
คู่แข่งแต่ละรายให้มากที่สุด เพ่ือจะได้นํามาใช้ในการเสนอขาย 
 
2. สมรรถนะประจําหนว่ย 

2.1 แสดงความรู้เก่ียวกับความหมายและความสําคัญของคู่แข่งขัน 
2.2 แสดงความรู้เก่ียวกับสิ่งที่ต้องรู้และแหล่งความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
2.3 แสดงความรู้เก่ียวกับประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 

 
3. จุดประสงค์การเรียนรู ้

3.1 ด้านความรู้ 
    3.1.1 อธิบายความหมายและความสําคญัของคู่แข่งขันได้ 

              3.1.2 บอกสิ่งที่ต้องรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันและบอกแหล่งความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 
               3.1.3 บอกประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 
          3.2 ด้านทักษะ 
                  3.2.1 วิเคราะหค์ู่แข่งขันได้อย่างถูกต้อง 
          3.3 คณุลักษณะอันพึงประสงค ์
               3.3.1 มกีารคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วยความรอบรู้และมีเหตุผลอย่างเป็นระบบตาม
หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
               3.3.2 ปฏิบัติงานโดยไม่โจมตีคู่แข่งขัน 
 
4. เนื้อหาสาระการเรียนรู ้ : 

4.1 ความหมายและความสาํคญัของคู่แขง่ขนั 
           คู่แข่งขัน (Competitor) หมายถึง บุคคล กลุ่มบุคคล หรือสถาบันที่ดําเนินกิจการด้าน
ธุรกิจอย่างเดียวกัน หรือใกล้เคียงกัน ซึ่งสามารถใช้แทนกนัได้ โดยต้องแข่งขันกันด้านการขาย  
การผลิตทั้งปริมาณและคุณภาพ เพ่ือเป็นกิจการที่ยึดครองตลาดให้มากทีสุ่ด 
 
 



43 
 

 
 

แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 7 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน สอนครั้งที่ 13-14 
ชั่วโมงรวม 42 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขนั จํานวนชั่วโมง 6 

ความสําคัญของคู่แข่งขัน 
1) มีสินค้าให้เลือกหลากหลายมากขึ้น    
2) สินค้ามีคุณภาพสูงขึ้น  
3) ราคาสินค้าถูกลง      
4) มีการพัฒนาสินค้าแปลกใหม่ขึ้นเรื่อย ๆ 

4.2 สิ่งที่ต้องรูเ้ก่ียวกับคู่แข่งขนั 
 1. ขนาดของตลาด 
     2. การจัดจําหน่ายสินค้า  
 3. วิธีการส่งเสริมการขาย 
     4. ลักษณะของผลิตภัณฑ์  
 5. ประเภทของลูกค้า 
     6. ขนาดของกิจการ  
 7. ยุทธวิธีการขายของพนักงานขาย 
 8. แนวโน้มของตลาดในอนาคต 
 9. โอกาส และอุปสรรค 
     10. สภาพการแข่งขัน  
 11. แนวปฏิบัติในตลาด 
     12. จุดอ่อนจุดแข็งของสินค้าคู่แข่งขัน 
 13. นโยบายของคู่แข่งขัน 
     14. ฐานะการเงินของคู่แข่งขัน 

4.3 แหล่งความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
1. เอกสารสิ่งพิมพ์ 
2. พนักงานของกิจการคู่แข่งขัน 
3. ลูกค้าของคูแ่ข่งขัน 
4. ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน 
5. กิจการต่าง ๆ ของคู่แข่งขัน 
6. ติดตามจากสื่อมวลชน 
7. งานแสดงสนิค้า 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 7 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน สอนครั้งที่ 13-14 
ชั่วโมงรวม 42 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขนั จํานวนชั่วโมง 6 

     4.4 ประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขนั 
1. สามารถปรบัปรุงผลิตภัณฑ์ให้ทัดเทียมหรือดีกว่าของคู่แข่งขัน 
2. ศึกษาความเป็นไปได้เรื่องราคาที่จะต้องมีการปรับเปลี่ยน เพ่ือให้เท่าหรือราคาตํ่า

กว่าคู่แข่งขัน 
3. การปรับปรุงรายได้และสวัสดิการของกิจการเพ่ือสร้างขวัญและกําลังใจให้กับ

พนักงานขาย  
4. การปรับนโยบายเร่ืองช่องทางการขาย   
5. เพ่ือรักษาสถานะของกิจการ 
6. สามารถประเมินสภาพคู่แข่งขัน โดยพิจารณาข้อมูลของคู่แขง่ขัน  
7. เพ่ือเปรียบเทียบหาจุด   

5. กิจกรรมการเรียนการสอน : 
 5.1 ขั้นนําเข้าสู่บทเรียน   
 5.1.1 ครูแจ้งจดุประสงค์การเรียนรู้ 
 5.1.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
 5.1.3 ให้ผู้เรียนร่วมกันอภิปรายการบริหารงานคุณภาพและเพ่ิมผลผลติ 
 5.1.4 ครูยกตัวอย่างสถานการณ์การบริหารงานคุณภาพและเพ่ิมผลผลิตใน
ชีวิตประจําวันให้ผู้เรียนร่วมแสดงความคิดเห็น 
 5.2 ขั้นสอน 
 5.2.1 ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม กลุม่ละ 3-4 คน เลือกประธานกลุ่มและเลขานุการกลุ่ม เพ่ือ
ทําใบงานที่ 7 เรื่องการกําหนดความต้องการเก่ียวกับคุณลกัษณะของสินค้า/บริการ โดยใช้หนังสือ
เรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น เพ่ือประกอบการศึกษาค้นคว้า 
 5.2.2 แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเมื่อประเมนิผลการนํา
ผลงานของเพ่ือน 
                5.2.3 ครแูจกแบบประเมินผลการนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเพ่ือประเมินผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน  ครูและผู้เรียนแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
                5.2.4 ครมูอบหมายให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัดทบทวนหน่วยการเรียนที่ 7 เรื่องความรู้
เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
       5.3 ขัน้สรุปการสอน 
               5.3.1 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรปุบทเรียน
เพ่ิมเติม 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 7 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน สอนครั้งที่ 13-14 
ชั่วโมงรวม 42 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขนั จํานวนชั่วโมง 6 

               5.3.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบหลังเรียนเรื่องความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
               5.3.3 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรปุบทเรียน
และใหผู้้เรียนบันทึกไว้ 
 
6. สื่อการเรียนการสอน 
 6.1 สื่อสิ่งพิมพ์ 

     6.1.1 หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
     6.1.2 ใบงานที่ 7 เรื่องสิง่ที่ต้องรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน  

      6.2.1 เอกสารการนําเสนอ จํานวน 7 แผ่น 
1. เรื่องความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
2. เรื่องความหมายของคู่แข่งขัน 

 3. เรื่องความสําคัญของคู่แข่งขัน 
 4.-5. เรื่องสิ่งทีต้่องรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
 6. เรื่องแหล่งความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 

7. เรื่องประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
          6.3 หุ่นจําลองหรือของจริง (ถ้ามี) -    
          6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
                6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
                6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 
(Internet) 
 
7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
          7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรยีน     
          7.2 แบบประเมินผลงาน     
          7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 

8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
          8.1 บรูณาการกับวิชาภาษาไทยเพื่ออาชพี ด้านการพูด การเขียน     
          8.2 บรูณาการกับวิชาการพัฒนาบุคลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ัน
เรียน การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน     
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 7 

ชื่อหน่วย ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน สอนครั้งที่ 13-14 
ชั่วโมงรวม 42 

 เรื่องความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขนั จํานวนชั่วโมง 6 

          8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 
9. การวัดและประเมินผล     
          9.1 ก่อนเรียน        
                9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
                9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 7         
         9.2 ขณะเรียน  
                9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องสิ่งที่ต้องรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน  
                9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
                9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน  
          9.3 หลังเรียน  
                9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
                9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
 
10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
          10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
          10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

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

                                                                  ................./...................../............... 
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1. สาระสําคัญ 
พนักงานที่ดีคือผู้ที่มีความคิดริเริ่ม สร้างแรงบันดาลใจให้ทั้งตนเองและเพ่ือนร่วมงานเพ่ือ

ปรับปรุงสถานการณ์ปัจจุบันและอนาคตขององค์กร เป็นบุคคลที่น่าเช่ือถือ ตรงต่อเวลาและยินดีที่จะ
พัฒนาตนเองและองค์การเสมอ แม้ปัจจัยภายนอกจะถูกมองว่าเป็นส่วนที่สําคัญที่มาก ๆ แต่พนักงาน
ที่ดีน้ันทั้งภายนอกและภายในต้องดีเท่า ๆ กัน พวกเขาจะเข้าใจดีว่าเวลาไหนจะต้องทําอะไรอย่างไร
และพวกเขาก็แต่งกายได้เหมาะกับสถานการณ์และสถานที่ด้วย พนักงานคุณภาพน้ันไม่ได้หมายถึงแค่
ตัวเองเท่าน้ันแต่หมายถึงการทํางานเป็นทีมด้วย ความสําเร็จของคนทั้งองค์กรคือเป้าหมายหลัก 
เพราะฉะนั้นไม่ว่าเป้าหมายส่วนตัวของเขาคืออะไรมันก็จะนําเขาไปสู่การทําให้องค์กรประสบ
ความสําเร็จสูงสุดน่ันเอง 
 
2.สมรรถนะประจําหน่วย 
     2.1 แสดงความรู้เก่ียวกับปรัชญาการขายสมัยใหม ่
     2.2 แสดงความรู้เก่ียวกับทักษะของพนักงานขายและคุณสมบัติของพนักงานขายท่ีธุรกิจต้องการ 
     2.3 แสดงความรู้เก่ียวกับโอกาสก้าวหน้าในตําแหน่งหน้าที่และค่าตอบแทนและผลประโยชน์
เก้ือกูลที่พนักงานขายจะได้รับ 

 
3. จุดประสงค์การเรียนรู ้
     3.1 ด้านความรู ้
        3.1.1 อธิบายปรัชญาการขายสมัยใหม่ได้ถูกต้อง 
        3.1.2 อธิบายคุณสมบัติของพนักงานขายที่ธุรกิจต้องการได้ 
        3.1.3 บอกโอกาสก้าวหน้าในตําแหน่งหน้าที่และค่าตอบแทนและผลประโยชน์เก้ือกูลได้ถูกต้อง 
     3.2 ด้านทักษะ 
        3.2.1 มทีักษะขายและมีคุณสมบัติของพนักงานขายท่ีนายจ้างต้องการ 
     3.3 คุณลกัษณะอันพึงประสงค ์
        3.3.1 มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วยความรอบรู ้และมีเหตุผลอย่างเป็นระบบตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
        3.3.2 มีคุณสมบัติของพนักงานขายและมีทักษะขายที่นายจ้างต้องการ 
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ชื่อหน่วย คณุสมบัตแิละโอกาสความก้าวหน้าของ
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4. สาระการเรียนรู้  : 
4.1 ปรัชญาการขายสมัยใหม่ 

 ปรัชญาการขายสมัยใหม่เรียกว่า การขายที่มุ่งการเป็นหุ้นส่วน (Partner-oriented) จะอยู่
บนพ้ืนฐานของหลักการ 6 ประการ ได้แก่ 

 1) กระบวนการขายอยู่บนพ้ืนฐานของความไว้วางใจและข้อตกลงทั้งสองฝ่าย  
2) บรรยากาศการขายที่มุ่งลูกค้าเป็นสิ่งจําเป็นต่อการเจริญเติบโตในระยะยาว  
3) พนักงานขายควรทํางานเสมือนหน่ึงรับเงินเดือนจากลูกค้า  
4) การได้มาซึ่งคําสั่งซื้อเป็นเพียงขั้นตอนแรก บริการหลังการขายเป็นสิ่งที่สําคัญ  
5) ไมม่ีคําตอบใดเพียงคําตอบเดียวที่จะเหมาะสมสําหรับลูกค้าทุกคน  

                6) พนักงานขายมืออาชีพและซื่อสัตย์เป็นสิ่งจําเป็น  
4.2 ทักษะของพนักงานที่นายจ้างยุคใหม่ต้องการ  

1. ทักษะในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า   
2. ทักษะการดูแลแก้ไขอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงาน 
3. ทักษะทางด้านทรัพยากรมนุษย์   
4. ทักษะทางด้านคอมพิวเตอร์ 
5. ทักษะที่ได้รับการฝึกอบรมมาเป็นพิเศษ   
6. ทักษะทางวิทยาศาสตร์ และคณิตศาสตร์ 
7. ทักษะการจัดการด้านการเงิน    
8. ทักษะในเรื่องของการจัดการข้อมูล 
9. ทักษะด้านภาษาต่างประเทศ    
10. ทักษะในการบรหิารธุรกิจ 

          คุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขาย 
1. มีบุคลิกภาพดี (Personality) 
2. มีมนุษยสัมพันธ์ (Human Relation)  
3. มีความซื่อสตัย์ (Honesty) 
4. มีความร่าเรงิแจ่มใส (Cheerfulness)  
5. มีความเสียสละ (Donation) 
6. มีความรับผดิชอบ (Responsibility)  
7. มีความยับย้ังช่ังใจ (Inhibition) 
8. มีความคิดรเิริ่ม (Creative)  
9. มีความกระตือรือร้น (Enthusiasm)  
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4.4 คุณสมบัติของพนักงานขายที่ธุรกิจต้องการ 
1. ไว้วางใจได้ (Reliability) 
2. มีความจําดี (Good Memory)  
3. มีความซื่อสัตย์ (Honesty) 
4. มีความต่ืนตัว (Alertness)  
5. มีการตัดสินใจที่ดี (Good Judgments) 
6. มีจิตนาการ (Imagination)  
7. มีความสามารถทางคณิตศาสตร์ (Arithmetic Ability) 

             คุณสมบัติที่ดีของผูป้ระกอบอาชพีขายทีลู่กคา้พึงปรารถนา 
1. ซื่อสัตย์สุจริต (Honesty) 
2. มีความจริงใจ (Sincerity)  
3. การบริการด้วยใจ (Service Mind) 
4. การตรงต่อเวลา  
5. มีความรู้สึกที่ดีต่องาน 
6. มีมนุษยสมัพันธ์ที่ดี  
7. มีบุคลิกภาพที่ดี 
8. มีความสามารถในการใช้คําถามและคําตอบ  
9. มีความสามารถในการสนทนา 
10. มีความมั่นใจในตนเอง  
11. มกีารย้ิมแย้มแจ่มใส 
12. มคีวามเป็นผู้นํา  
13. มจีรรยาบรรณท่ีดีต่อลูกค้า  

         ลักษณะของผู้ประกอบอาชีพขายที่จะชนะใจลูกค้า 
1. บุคลิกภาพ 
2. ไม่โจมตีผู้อ่ืนหรือผู้แข่งขนั  
3. สร้างความเป็นมิตรให้กับทุกคน 
4. กล้ารับผิดชอบในสิ่งที่กระทําลงไป 
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 เรื่องคณุสมบติัและโอกาสความก้าวหน้าของพนักงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

โอกาสก้าวหน้าในตําแหน่งหน้าที่ 
 1. ตําแหน่งพนักงานขายฝึกหัด 
      2. พนักงานขายช้ันผู้น้อย  
      3. พนักงานขายอาวุโส 
      4. ผู้ควบคุมดูแลพนักงานขาย  

                5. ผู้จัดการแผนก 
                6. ผู้จัดการฝ่ายการตลาด  
                7. รองประธานบริษัทฝ่ายการตลาด 
                8. ประธานบริษัท 

4.1 ค่าตอบแทนและผลประโยชน์เก้ือกูล 
1. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปของเงินเดือน (Salary)   
2. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปของค่านายหน้า (Commissions) 
3. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปแบบผสม (Combination) 
4. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปของค่าใช้จ่ายในการขาย (Cash Sales) 
5. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปของรางวัลพิเศษ (Incentive)  
6. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปของเงินโบนัส (Bonus)  
7. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปของสวัสดิการ (Welfare) 

 
5. กิจกรรมการเรียนการสอน : 
 5.1 ขั้นนําเข้าสู่บทเรียน   

5.1.1 ครูแจ้งจดุประสงค์การเรียนรู้ 
5.1.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
5.1.3 ให้ผู้เรียนร่วมกันอภิปรายการจัดทําแผนธุรกิจ 

                 5.1.4 ครูยกตัวอย่างการจัดทําแผนธุรกิจในชีวิตประจําวันให้ผู้เรียนร่วมแสดงความ
คิดเห็น 
 5.2 ขั้นสอน 
  5.2.1 ใหผู้้เรียนแบ่งกลุ่ม กลุม่ละ 3-4 คน เลือกประธานกลุ่มและเลขานุการกลุ่ม เพ่ือ
ทําใบงานที่ 8 เรื่องคุณสมบัติของนักขายที่ประสบผลสําเรจ็ โดยใช้หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
เพ่ือประกอบการศึกษาค้นคว้า 
  5.2.2 แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเมื่อประเมนิผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน     
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            5.2.3 ครแูจกแบบประเมินผลการนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเพ่ือประเมินผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน ครูและผู้เรียนแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
            5.2.4 ครมูอบหมายให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัดทบทวน หน่วยการเรียนที่ 8 เรื่อง คุณสมบัติ
และโอกาสความก้าวหน้าของพนักงานขาย 

5.3 ขั้นสรุปการสอน 
            5.3.1 ใหผู้้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรปุบทเรียน
เพ่ิมเติม 
            5.3.2 ใหผู้้เรียนทําแบบทดสอบหลังเรียน 
            5.3.3 ใหผู้้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรปุบทเรียนและ
ให้ผู้เรียนบันทกึไว้ 
 
6. สื่อการเรียนการสอน 
 6.1 สื่อสิ่งพิมพ์ 

   6.1.1 หนังสอืเรียนวิชาการการขายเบ้ืองต้น 
    6.1.2 ใบงานที่ 8 เรื่องคุณสมบัติของนักขายที่ประสบผลสําเร็จ 
        6.2 สื่อโสตทัศน์   
     6.2.1 เอกสารการนําเสนอ จํานวน 10 แผ่น 
                       1. เรื่องคณุสมบัติและโอกาสความก้าวหน้าของพนักงานขาย 
                       2. เรื่องปรัชญาการขายสมัยใหม ่
              3. เรื่องทักษะของพนักงานที่นายจ้างยุคใหม่ต้องการ 
              4. เรื่องคุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขาย 
              5. เรื่องคุณสมบัติที่ดีของผู้ประกอบอาชีพขายที่นายจ้างพึงปรารถนา 
                        6.-7. เรือ่งคุณสมบัติทีดี่ของผู้ประกอบอาชีพขายที่ลูกค้าพึงปรารถนา 
                        8. เรื่องลักษณะของผูป้ระกอบอาชีพขายที่จะชนะใจลูกค้า 
                        9. เรื่องโอกาสก้าวหน้าในตําแหน่งหน้าที่ 
                       10. เรื่องค่าตอบแทนและผลประโยชน์เก้ือกูล 
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 6.3 หุ่นจําลองหรือของจรงิ (ถ้ามี) -    
        6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
              6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
              6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 
(Internet) 
7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
       7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน     
       7.2 แบบประเมินผลงาน     
       7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 
 
8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
       8.1 บรูณาการกับวิชาภาษาไทยเพือ่อาชีพ ด้านการพูด การเขียน     
       8.2 บรูณาการกับวิชาการพัฒนาบคุลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ันเรียน 
การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน   
      8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง   
9. การวัดและประเมินผล     
       9.1 ก่อนเรียน        
              9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
              9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 8 
 
      9.2 ขณะเรียน  
              9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องคุณสมบัติของนักขายที่ประสบผลสําเร็จ  
              9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
              9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับคุณสมบัติและโอกาสความก้าวหน้าของพนักงานขาย  
        9.3 หลงัเรียน  
              9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
              9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองคุณสมบัติและโอกาสความก้าวหน้าของพนักงานขาย 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 8 

ชื่อหน่วย คณุสมบัตแิละโอกาสความก้าวหน้าของ
พนักงานขาย 

สอนครั้งที่ 15-16 
ชั่วโมงรวม 48 

 เรื่องคณุสมบติัและโอกาสความก้าวหน้าของพนักงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

  
10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
          10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
. 
          10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
...............................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 

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

                                                                  ................./...................../............... 
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 9 

ชื่อหน่วย เทคโนโลยีท่ีเก่ียวข้องกับงานขาย สอนครั้งที ่17-18 
ชั่วโมงรวม 54 

 เรื่องเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

 1. สาระสําคัญ 
         ปัจจุบันเป็นที่ยอมรับกันโดยทั่วไปว่า เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นเคร่ืองมือที่ทรงประสิทธิภาพ
ในการพัฒนาประเทศ เป็นปัจจัยสําคัญที่ช่วยส่งเสริมสร้างความแข็งแกร่งทางเศรษฐกิจ สังคม 
ตลอดจนคุณภาพชีวิตของประชาชน ทั้งน้ีเพราะเทคโนโลยีสารสนเทศช่วยทําให้มนุษย์สามารถ
มองเห็นโลกที่อยู่รอบตัวได้ชัดเจนย่ิงขึ้น ช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล และทําให้มนุษย์เข้าใจในข้อมูล
เหล่าน้ัน จึงช่วยส่งผลให้มนุษย์สามารถสร้างสรรค์วิธีในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นได้ รวมถึง
สามารถจัดการและควบคุมชีวิตสภาพแวดล้อมและงานของตัวเอง หรือแม้แต่สังคมและเศรษฐกิจของ
โลกได้ 
 
2. สมรรถนะประจําหน่วย 

2.1 แสดงความรู้เก่ียวกับความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
2.2. แสดงความรู้เก่ียวกับความหมายและการทําธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 
3. จุดประสงค์การเรียนรู ้
         3.1 ด้านความรู้ 
              3.1.1 อธิบายความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศได้ 
              3.1.2 อธิบายความหมายและการทําธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้ 
          3.2 ด้านทักษะ 
              3.2.1 นําเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในงานขายได้  
          3.3 คุณลักษณะอันพึงประสงค ์
              3.3.1 มีการคิดวิเคราะห์แก้ปัญหาด้วยความรอบรู้และมีเหตุผลอย่างเป็นระบบตามหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
              3.3.2 ปฏิบัติงานขายโดยนําเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในงานขายได้ 
 
4. สาระการเรียนรู้  : 

4.1 เทคโนโลยีสารสนเทศ 
4.2 การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 9 

ชื่อหน่วย เทคโนโลยีท่ีเก่ียวข้องกับงานขาย สอนครั้งที่ 17-18 
ชั่วโมงรวม 54 

 เรื่องเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

     4.1 เทคโนโลยีสารสนเทศ 
          4.1.1 ความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศ 

เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology : IT) หมายถึงการนําเอาเทคโนโลยีมาใช้
สร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสารสนเทศ ทําให้สารสนเทศมีประโยชน์ และใช้งานได้กว้างขวางมากข้ึน 
เทคโนโลยีสารสนเทศรวมไปถึงการใช้เทคโนโลยีด้านต่าง ๆ ที่จะรวบรวม จัดเก็บ ใช้งาน ส่งต่อ หรือ
สื่อสารระหว่างกัน เทคโนโลยีสารสนเทศเกี่ยวข้องโดยตรงกับเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ในการจัดการ
สารสนเทศ ซึ่งได้แก่ เครื่องคอมพิวเตอร์ และอุปกรณ์รอบข้าง ขั้นตอน วิธีการดําเนินการ ซึ่ง
เก่ียวข้องกับซอฟต์แวร์ เก่ียวข้องกับตัวข้อมูล เก่ียวข้องกับบุคลากร เก่ียวข้องกับกรรมวิธีการ
ดําเนินงานเพ่ือให้ข้อมูลเกิดประโยชน์สูงสุด นอกจากน้ีแล้วยังรวมไปถึง โทรทัศน์ วิทยุ โทรศัพท์ 
โทรสาร หนังสอืพิมพ์ นิตยสารต่าง ๆ ฯลฯ 
         4.1.2 ลักษณะสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
                 1) เทคโนโลยีสารสนเทศช่วยเพ่ิมผลผลิต  

       2) เทคโนโลยีสารสนเทศเปลี่ยนรูปแบบการบริการเป็นแบบกระจาย  
       3) เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นสิ่งที่จําเป็น สําหรับการดําเนินการในหน่วยงานต่าง ๆ  

                 4) เทคโนโลยีสารสนเทศเกี่ยวข้องกับคนทุกระดับ  
          4.1.3 ความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
          สามารถอธิบายความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศในด้านที่มีผลกระทบต่อการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมด้านต่าง ๆ ของผู้คนไว้ 6 ประการ ดังต่อไปน้ี  
          1) เทคโนโลยีสารสนเทศทําให้สังคมเปลี่ยนจากสังคมอุตสาหกรรมมาเป็นสังคมสารสนเทศ  
          2) เทคโนโลยีสารสนเทศทําให้ระบบเศรษฐกิจเปลี่ยนจากระบบแห่งชาติไปเป็นเศรษฐกิจโลก  
          3) เทคโนโลยีสารสนเทศทําให้องค์กรมีลักษณะผูกพัน มีการบังคับบัญชาแบบแนวราบมาก
ขึ้น  
          4) เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นเทคโนโลยีแบบสุนทรียสัมผัส และสามารถตอบสนองตามความ
ต้องการการใช้เทคโนโลยีในรูปแบบใหม่ที่เลือกได้เอง  
          5) เทคโนโลยีสารสนเทศทําให้เกิดสภาพทางการทํางานแบบทุกสถานที่และทุกเวลา  
          6) เทคโนโลยีสารสนเทศก่อให้เกิดการวางแผนการดําเนินการระยะยาวขึ้น อีกทั้งยังทําให้วิถี
การตัดสินใจ หรือเลือกทางเลือกได้ละเอียดขึ้น  
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แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 9 

ชื่อหน่วย เทคโนโลยีท่ีเก่ียวข้องกับงานขาย สอนครั้งที่ 17-18 
ชั่วโมงรวม 54 

 เรื่องเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

       4.2 การพาณชิย์อิเล็กทรอนิกส์ 
             4.2.1 ความหมายของพาณชิย์อิเล็กทรอนิกส์   
    E-Commerce หรือพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง รูปแบบการทําธุรกรรมซื้อ-ขาย 
แลกเปลี่ยน สินค้าหรือบริการต่าง ๆ ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย โดยผ่านช่องทางการจําหน่ายด้วยระบบ
อิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์ ซึ่งผู้ซื้อและผู้ขายไม่จําเป็นที่จะต้องพบหน้ากันโดยตรงก็สามารถ
ติดต่อซื้อ ขายสินค้าหรือบริการน้ันได้  
           4.2.2 ความสาํคญัของการทําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
                   1) ลดค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร รวมทั้งค่าเช่าพ้ืนที่ขายหรือการลงทุนในการ
สร้างร้าน ซึ่งจะช่วยให้ต้นทุนของธุรกิจตํ่าลง  
                   2) ประหยัดเวลาและขั้นตอนทางการตลาด  
                   3) เปิดให้บริการ 24 ช่ัวโมง และให้บริการได้ทั่วโลก  
                   4) มีช่องทางการจัดจําหน่ายมากข้ึนทั้งในประเทศและต่างประเทศ  
                   5) สามารถทํากําไรได้มากกว่าระบบการขายแบบเดิม เน่ืองจากต้นทุนการผลิตและ
การจําหน่ายตํ่ากว่า ทําให้ได้กําไรจากการขายต่อหน่วยเพ่ิมขึ้น  
                   6) สามารถนําเสนอข้อมูลเก่ียวกับสินค้าได้เป็นจํานวนมาก และสามารถสื่อสารกับ
ลูกค้าได้ในลักษณะ Interactive Market  
                   7) ปรับปรุงหรือ Update ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและบริการได้ตลอดเวลา  
                   8) สามารถเก็บรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับผู้ซื้อหรือลูกค้า อาทิ ช่ือ ที่อยู่ พฤติกรรม การ
บริโภค สินค้าที่ต้องการ เพ่ือนําไปเป็นข้อมูลในการทําวิจัยและวางแผนการตลาด เพ่ือผลิตสินค้าและ
บริการที่ตรงกับความต้องการของตลาดมากข้ึน  
                   9) สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับธุรกิจหรือองค์กร ในเรื่องของความทันสมัยและเป็น
โอกาสท่ีจะทําให้สินค้าหรือบริการเป็นที่รู้จักของคนทั่วโลก  
                   10) สามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการได้เร็วและเสียเวลาน้อย  
          4.2.3 ประโยชน์ของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึ่ งประโยชน์ของการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ประกอบด้วยประโยชน์ต่อผู้บริโภค ต่อผู้ผลิตและประโยชน์ต่อผู้จัดจําหน่าย คือ 
 1. ประโยชน์ต่อผู้บริโภค 
                    1) ได้รับความสะดวกรวดเร็วในการซื้อสนิค้า 
     2) มีช่องทางในการเลือกซื้อสินค้าและบริการมากขึ้น 
     3) มสีินค้าและบริการให้เลือกซื้อมากขึ้น 
     4) ทําให้ราคาสินค้าและบริการถูกลงเพราะไม่ต้องผ่านคนกลาง  

 



57 
 

 
 

แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ หน่วยที่ 9 

ชื่อหน่วย เทคโนโลยีท่ีเก่ียวข้องกับงานขาย สอนครั้งที่ 17-18 
ชั่วโมงรวม 54 

             เรื่องเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย จํานวนชั่วโมง 6 

               5) ได้รับสินค้าเร็วขึ้น 
     6) มีข้อมูลเพ่ือใช้เปรียบเทียบราคา คุณภาพก่อนการตัดสินใจซื้อ  
 2. ประโยชน์ต่อองค์กรธุรกิจ มีดังน้ี 
                     1) ขยายตลาดในระดับประเทศและระดับโลก 
                     2) ทําให้บรกิารลูกค้าได้จํานวนมากทั่วโลกด้วยต้นทุนที่ตํ่า 
                     3) ลดปริมาณเอกสารเกี่ยวกับการสร้าง การประมวล ได้ถึงร้อยละ 90 
                     4) ลดต้นทนุการสื่อโทรคมนาคม เพราะอินเทอร์เน็ตราคาถูกกว่าโทรศัพท์ 
                     5) ช่วยให้บริษัทขนาดเล็กสามารถแข่งขนักับบริษัทขนาดใหญ่ได้ 
 3. ประโยชน์ต่อสังคม มีดังน้ี 
                     1) สามารถทํางานที่บ้านได้ ทําให้มีการเดินทางน้อยลง การจราจรไมติ่ดขัด 
                     2) การซื้อสนิค้าราคาถูกลง คนที่มีฐานะไม่รวยก็สามารถยกระดับมาตรฐานการขาย
สินค้าและบริการได้ 
 4. ประโยชน์ต่อระบบเศรษฐกิจ มีดังน้ี 
                    1) กิจการ SME ในประเทศกําลังพัฒนาอาจได้ประโยชน์จากการเข้าถึงตลาดที่
กว้างขวางในระดับโลก 
                    2) ทําให้กิจการประเทศทีกํ่าลังพัฒนาสามารถเข้าถึงเทคโนโลยีใหม ่ๆ ได้ 
                    3) บทบาทของพ่อค้าคนกลางลดลง 
          4.2.4 รูปแบบของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์สาํหรับกลุ่ม
ธุรกิจค้ากําไร สามารถแบ่งตามความสัมพันธ์ทางการตลาดระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายสินคา้หรือบริการ 
แบ่งออกได้ 6 รูปแบบ ดังน้ี 
          1) แบบธุรกิจกับธุรกิจ (B to B : Business-to-Business)  
          2) แบบธุรกิจกับผู้บริโภค (B to C : Business-to-Commerce)  
                   3) แบบผู้บริโภคกับผู้บริโภค (C to C : Consumer-to-Consumer)  

    4) แบบผู้บริโภคกับธุรกิจ (C to B : Consumer-to-Business)  
                   5) แบบธุรกิจกับรัฐบาล (B to G : Business-to-Government)  

    6) แบบโมบายคอมเมิร์ซ (Mobile Commerce)  
          4.2.5 การประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ การประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
ในการจัดจําหน่ายสามารถเลอืกช่องทางการจัดจําหน่ายได้หลายช่องทาง ดังน้ี 
                    1) รายการสินค้าออนไลน์ (Online Catalogue)   
                    2) ร้านค้าปลีก (E-Trailer)  
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3) การประมูลสินค้า (Auction)   
4) การประกาศขายสินค้า (Web board)  
5) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) 
6) การให้บริการอิเล็กทรอนิกส์ (E-Service)  
7) รัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์ (E-Government)  

 
5. กิจกรรมการเรียนการสอน : 
 5.1 ขั้นนําเข้าสู่บทเรียน   
 5.1.1 ครูแจ้งจดุประสงค์การเรียนรู้ 
 5.1.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบก่อนเรียน 
 5.1.3 ให้ผู้เรียนร่วมกันอภิปรายเรื่องเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย 
 5.1.4 ครูยกตัวอย่างเร่ืองเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขายในชีวิตประจําวันให้ผู้เรียน
ร่วมแสดงความคิดเห็น 
 5.2 ขั้นสอน 
 5.2.1 ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม กลุม่ละ 3-4 คน เลือกประธานกลุ่มและเลขานุการกลุ่ม เพ่ือ
ทําใบงานที่ 9 เรื่องความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยใช้หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
เพ่ือประกอบการศึกษาค้นคว้า 
 5.2.2 แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนนําเสนอผลงานกลุ่มให้แต่ละกลุ่มเมื่อประเมนิผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน 

5.2.3 ครูแจกแบบประเมินผลการนําเสนอผลงานกลุ่มใหแ้ต่ละกลุ่มเพ่ือประเมินผลการ
นําเสนอผลงานของเพ่ือน ครูและผู้เรียนแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 

5.2.4 ครูมอบหมายให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัดทบทวน หน่วยการเรียนที่ 9 เรื่อง
เทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย 

5.3 ขั้นสรุปการสอน 
 5.3.1 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียน
เพ่ิมเติม 

5.3.2 ให้ผู้เรียนทําแบบทดสอบหลังเรียน 
 5.3.3 ให้ผู้เรียนเปลี่ยนกันตรวจความถูกต้องตามเอกสารการนําเสนอ ครูสรุปบทเรียน
และใหผู้้เรียนบันทึกไว้    
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6. สื่อการเรียนการสอน 
 6.1 สื่อสิ่งพิมพ์ 

     6.1.1 หนังสือเรียนวิชาการขายเบ้ืองต้น 
     6.1.2 ใบงานที่ 9 เรื่องความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ 

         6.2 สือ่โสตทัศน์   
      6.2.1 เอกสารการนําเสนอ จํานวน 19 แผ่น 

1. เรื่องเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย 
2. เรื่องความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
3. เรื่องลักษณะสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
4. เรื่องความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
5. เรื่องความหมายของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
6. เรื่องความสําคัญของการทําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์

                 7.-9. เรื่องประโยชน์ของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
      10.-14. เรื่องข้อจํากัดของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

15. เรื่องโครงสร้างพ้ืนฐานของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
16. เรื่องประเภทของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
17. เรื่องรูปแบบของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
18. เรื่องขั้นตอนการค้าแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
19. เรื่องแนวโน้มของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

          6.3 หุ่นจําลองหรือของจริง (ถ้ามี) -    
          6.4 อ่ืน ๆ (ถ้ามี)  
                6.4.1 ห้องสมุดวิทยาลัยและห้องสมุดแผนกวิชา  
                6.4.2 ห้องเรียนรู้ด้วยตนเอง (Self Access Learning) และห้องปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 
(Internet) 
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7. เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู ้(ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ)     
          7.1 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรยีน     
          7.2 แบบประเมินผลงาน               
          7.3 แบบประเมินผลการปฏิบัติงานกลุ่ม 
 
8. การบูรณาการ/ความสัมพันธ์กับวชิาอ่ืน     
          8.1 บรูณาการกับวิชาภาษาไทยเพื่ออาชพี ด้านการพูด การเขียน   
          8.2 บูรณาการกับวิชาการพัฒนาบุคลิกภาพ เก่ียวกับบุคลิกภาพในการนําเสนอหน้าช้ัน
เรียน การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน     
          8.3 บูรณาการกับวิชาวิถีธรรมวิถีไทย เก่ียวกับการวางแผนการทํางานตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง   
 
9. การวัดและประเมินผล     
          9.1 ก่อนเรียน        
                9.1.1 เตรียมเอกสารที่ใช้ในการเรียน วัสดุอุปกรณ์ในการทําสื่อประกอบการนําเสนอ  
                9.1.2 ทําความเข้าใจเก่ียวกับวัตถุประสงค์การเรียนของหน่วยที่ 9         
         9.2 ขณะเรียน  
                9.2.1 ปฏิบัติงานตามใบงาน เรื่องความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ  
                9.2.2 จัดทําสื่อประกอบการนําเสนอตามใบงาน   
                9.2.3 นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย  
          9.3 หลังเรียน  
                9.3.1 ทํากิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ   
                9.3.2 ทดสอบย่อยเร่ืองเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับงานขาย 
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10. บันทึกหลังสอน       
         10.1 ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
 .............................................................................................................................................................. 
         10.2 ผลการเรียนรู้ของนักเรียน นักศึกษา 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................   
.............................................................................................................................................................. 
         10.3 แนวทางการพฒันาคุณภาพการเรียนรู ้
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 
 

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

                                                                  ................./...................../............... 
 

           
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 



62 
 

รายการตรวจสอบและอนุญาตให้ใช้ 
 
  เห็นควรอนุญาตให้ใช้การสอนได้ 
  ควรปรับปรุงเก่ียวกับ
................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................... 
 
 
       ลงช่ือ (…………………………………) 
       หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา  
       ............../..................../............ 
  เห็นควรอนุญาตให้ใช้การสอนได้ 
  ควรปรับปรุงดังเสนอ 
  อ่ืนๆ 
................................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................................... 
 
      
       ลงช่ือ (................................................) 
       รองผู้อํานวยการฝ่ายวิชาการ 
       ............../..................../................ 
  อนุญาตให้ใช้การสอนได้ 
  อ่ืนๆ 
................................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................................... 
 
      
       ลงช่ือ (...............................................) 
       ผู้อํานวยการวิทยาลัย.............................
       ............../..................../.............. 
 



เฉลย
กิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้ 

และแบบทดสอบ 
เพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

วิชา การขายเบื้องต้น
(Basic Selling)
โดย อ. สมคิด มิมมา



2 • การขายเบื้องต้น

เรื่องควำมรู้พื้นฐำนเกี่ยวกับกำรขำยหน่วยที่ 1

 1. ให้อธิบำยควำมหมำยของกำรขำย

  การขาย (Selling) หมายถงึ ศลิปะของการชกัจงูใจให้คนอื่นคดิหรอืกระท�าตามความคดิ

ของนกัขาย หรือ การขาย หมายถงึ กระบวนการวเิคราะห์ความจ�าเป็นและความต้องการ

ของผูมุ้ง่หวงั และช่วยให้ค้นพบความจ�าเป็น ความต้องการ ทีจ่ะได้รบัการตอบสนองด้วย

ความพึงพอใจจากการซื้อสินค้าและบริการที่นักขายน�าเสนอ

 2. ให้อธิบำยควำมส�ำคัญของกำรขำย

1. ความส�าคัญของการขายต่อบุคคล 

2. ความส�าคัญของการขายต่อกิจการ 

3. ความส�าคัญของการขายต่อเศรษฐกิจ 

4. ความส�าคัญของการขายต่อประเทศชาติ 

 3. ให้บอกวิวัฒนำกำรของกำรขำย

1. ผู้บริโภคโดยทั่วไปจะไม่ซื้อสินค้าเต็มที่

2. ผู้บริโภคจะถูกชักจูงให้ซื้อสินค้าโดยผ่านเครื่องมือกระตุ้นการขายวิธีต่าง ๆ

3. งานหลักของบริษัท คือ การจัดให้มีแผนกขายที่มีความสามารถดีเด่น

4. ผู้บริโภคอาจซื้อซ�้าอีก เพราะมีความต้องการอยู่เรื่อย ๆ

 4. ให้บอกแนวควำมคิดทำงกำรขำย

  สภาพการค้าในปัจจุบัน ส่งเสริมเศรษฐกิจแบบเสรี ให้ความส�าคัญกับการลงทุนและ

เทคโนโลยี ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ เพิ่มบทบาทของรัฐบาลในการส่งเสริมการ

ลงทุนของเอกชน เน้นการพัฒนาอุตสาหกรรมเป็นหลักโดยเฉพาะอุตสาหกรรมส่งออก

 5. หน้ำที่ทำงกำรขำยมีอะไรบ้ำง

1. การขายท�าให้มีสินค้าและบริการออกสู่ตลาด 

2. การขายท�าให้กิจการมีก�าไร 

3. การขายท�าให้เกิดการขยายการลงทุนทางธุรกิจ 

4. การขายท�าให้เกิดระบบการบริการด้านการขาย 

5. การขายท�าให้เกิดธุรกิจการค้าระหว่างประเทศ 

6. การขายท�าให้เกิดการแก้ปัญหาและสร้างความพึงพอใจ 

7. การขายก่อให้เกิดความรู้หรือการให้การศึกษา
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แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 ข้อใดให้ความหมายของค�ำว่า “การขาย” ได้ดีที่สุด

ก.	 กระบวนการวางแผนและการบริหารแนวความคิดเกี่ยวกับการตั้งราคา

ข.	 การจูงใจให้คนต้องการสิ่งที่นักขายมีอยู่ เช่น สินค้า บริการ หรือความคิด

ค.	การน�ำผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้องไปถึงลูกค้าเพื่อให้เกิดการโอนกรรมสิทธิ์ในสินค้า	

ง.	 การวางแผน การบังคับบัญชา และการควบคุมงานการขายโดยใช้ตัวบุคคล

จ.	 ศิลปะในการชกัจงูใจให้ลกูค้าซือ้สนิค้าหรอืบรกิารด้วยความพงึพอใจด้วยกนัทัง้สอง

ฝ่าย

	 2.	 ข้อใดไม่เกี่ยวข้องกับการขาย

ก.	ตัวสินค้า	

ข.	 ผู้ซื้อสินค้า	

ค.	ราคาสินค้า	

ง.	 ผู้รับบริจาค 

จ. ผู้ขายสินค้า

	 3.	 ข้อใดคือหลักพื้นฐานของการขายเพื่อให้ความช่วยเหลือลูกค้า

ก.	 การช่วยลูกค้าตัดสินใจซื้อ

ข. 	การสาธิตสินค้าอย่างชัดเจน

ค. 	การรับฟังความคิดเห็นของลูกค้า	

ง. 	การเสนอขายสินค้าที่มีประโยชน์ต่อลูกค้า 	

จ. 	การเร่งเร้าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อด้วยความประทับใจ

	 4.	 ข้อใดเป็นลักษณะความส�ำคัญของงานขายต่อสังคม

ก.	ท�ำให้ธุรกิจอยู่ได้และมีก�ำไร

ข.	 ท�ำให้เกิดผลตอบแทนต่อองค์กร

ค.	ท�ำให้สินค้าเกิดการแข่งขันกันมากขึ้น

ง. 	ท�ำให้ผู้บริโภคหาซื้อสินค้าได้ตามที่ตนเองต้องการ

จ. 	ท�ำให้สินค้าและบริการตอบสนองคนทั่วไปให้ได้รับความสะดวกสบาย
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	 5.	 แตงโมเสนอขายเครื่องซักผ้า ท�ำให้แม่บ้านที่ซื้อเครื่องซักผ้า ซักผ้าได้สะดวก

รวดเร็ว สัมพันธ์กับหลักพื้นฐานการขายในข้อใด

ก.	 การขายคือการติดต่อสื่อสาร	

ข.	 การขายคือการชักจูงใจลูกค้า

ค.	การขายคือการให้ความรู้แก่ลูกค้า	

ง.	 การขายคือการแก้ปัญหาให้กับลูกค้า

จ.	 การขายคือการให้ความช่วยเหลือลูกค้า

	 6.	 เศรษฐกิจของประเทศจะเจริญขึ้นอยู่กับข้อใดมากที่สุด

ก. การซื้อสินค้าราคาถูก		

ข. การซื้อสินค้าราคาแพง

ค. การซื้อสินค้าที่ผลิตในประเทศ		

ง. การสั่งซื้อสินค้าจากต่างประเทศ

จ. การส่งสินค้าออกไปขายต่างประเทศ

	 7.	 วิธีการใดที่จะดึงดูดลูกค้าให้ซื้อสินค้ามากขึ้น

ก. 	แจกของแถมที่มีราคาสูง

ข. 	ใช้เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย

ค. 	หาวิธีการแข่งขันกับคู่แข่งที่แปลกใหม่อยู่เสมอ

ง. 	ตั้งราคาสินค้าให้แพงเพื่อเพิ่มคุณภาพของสินค้า

จ. 	ผลิตสินค้าแปลกใหม่ตรงกับความต้องการของลูกค้า

	 8. 	เพราะเหตุใดจึงต้องมีการท�ำให้สินค้าแตกต่างกัน

ก. เพื่อเพิ่มราคาสินค้า		

ข.  เพื่อประหยัดต้นทุนการผลิต

ค. เพื่อเสนอวัตถุดิบที่มีคุณภาพ		

ง.  เพื่อลดความต้องการของตลาด

จ. เพื่อให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า
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	 9.	 ข้อใดกล่าวถูกต้องที่สุดเกี่ยวกับแนวความคิดทางการขาย

ก. 	ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าเพราะดูโฆษณา

ข. 	ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าตามความจ�ำเป็น 

ค. 	ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าเพราะถูกกระตุ้นให้ซื้อ	

ง. 	ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าเพราะมีการลดราคา

จ. 	ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าเพิ่มขึ้นเพราะมีของแถม

	10.	 สิ่งที่เจ้าของสินค้าต้องการมากที่สุดในการขายสินค้าคือข้อใด

ก.	 ก�ำไร	

ข. 	ช่วยเหลือสังคม

ค.	ชื่อเสียงของธุรกิจ	

ง. 	บริการประชาชน	

จ.	 ช่วยเหลือพนักงาน

	11.	 ในยุคแรกก่อนเกิดการซื้อขาย มนุษย์ใช้วิธีการแลกเปลี่ยนด้วยวิธีใด

ก. ใช้เงิน	

ข. 	ใช้สื่อกลาง

ค. ใช้บัตรเครดิต	

ง. 	ของต่อของ

จ. ใช้บัตรเดบิต

	12. 	ข้อใดคือปัญหาที่เกิดขึ้นในการแลกเปลี่ยนระหว่างของต่อของ

ก. 	ปัญหาเกี่ยวกับการเก็บรักษา		

ข. 	ปัญหาเกี่ยวกับการขนส่ง

ค. 	ปัญหาความต้องการของคนไม่ตรงกัน	

ง. 	ปัญหาเกี่ยวกับอัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา

จ. 	เป็นปัญหาทั้ง 4 ข้อ
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	13. 	ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกซื้อสินค้าต่าง    ตามความต้องการของตนเอง สัมพันธ์กับ

หน้าที่ทางการขายข้อใด

ก. 	การขายท�ำให้กิจการมีก�ำไร 

ข. 	การขายท�ำให้มีสินค้าและบริการออกสู่ตลาด 

ค. 	การขายท�ำให้เกิดการขยายการลงทุนทางธุรกิจ 

ง. 	การขายท�ำให้เกิดระบบการบริการด้านการขาย

จ. 	การขายท�ำให้เกิดธุรกิจการค้าระหว่างประเทศ

	14. 	การขายสินค้าในข้อใดที่พนักงานขายต้องให้ความรู้แก่ผู้ซื้อเป็นส�ำคัญ

ก. 	เครื่องส�ำอาง		

ข. 	น�้ำยาล้างจาน

ค. 	โทรศัพท์มือถือ			 

ง. 	อาหารทะเลแช่แข็ง

จ. 	เครื่องจักรที่ควบคุมด้วยระบบคอมพิวเตอร์

	15. 	โรงงานผลติเหลก็ซือ้เครื่องจกัรใหม่เพื่อขยายกจิการ พนกังานขายต้องท�ำหน้าที่ใน 

ข้อใด

ก. 	การขายท�ำให้กิจการมีก�ำไร 

ข. 	การขายท�ำให้มีสินค้าและบริการออกสู่ตลาด

ค. 	การขายก่อให้เกิดความรู้หรือการให้การศึกษา 

ง. 	การขายท�ำให้เกิดการขยายการลงทุนทางธุรกิจ 

จ. 	การขายท�ำให้เกิดการแก้ปัญหาและสร้างความพึงพอใจ 



7เฉลยกิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู ้• 7

ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

ซ  1.	 Salesmanship	 ก.	 การให้ความช่วยเหลือ 

จ  2.	 Selling	 ข. 	การให้ความรู้

ญ  3. 	Exchange	 ค. 	การติดต่อสื่อสาร

ก  4. 	Providing service	 ง.	 ระบบการแลกเปลี่ยนของต่อของ

ช  5. 	Persuasion	 จ. 	การขาย

ง  6. 	Barter system	 ฉ. 	แนวความคิดทางการขาย

ฌ  7. 	Problem solving	 ช. 	การชักจูงใจ

ข  8. 	Educating	 ซ. 	ศิลปะการขาย

ฉ  9. 	Selling concept	 ฌ.	การแก้ปัญหา

ค  10.	Communication	 ญ.	การแลกเปลี่ยน	
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เรื่องประเภทและลักษณะของงำนขำยหน่วยที่ 2

 1. จงบอกลักษณะของงำนขำยแบ่งออกเป็นกี่ลักษณะ อะไรบ้ำง

  ลักษณะของงานขายแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะดังนี้

 1. ลักษณะของงานขายในฐานะอาชีพ 

 2. ลักษณะของงานขายตามประเภทของสินค้า

 3. ลักษณะของงานขายตามพื้นฐานของการปฏิบัติงาน

 2. งำนขำยที่แบ่งตำมระบบกำรจัดจ�ำหน่ำย มีกี่ประเภทย่อย อะไรบ้ำง

  งานขายที่แบ่งตามระบบการจัดจ�าหน่าย แยกเป็น 2 ประเภทย่อย คือ   

 1. การขายตรง (Direct Selling)

 2. การขายโดยผ่านคนกลาง (Indirect Selling)

 3. งำนขำยทีแ่บ่งตำมลกัษณะงำน แบ่งงำนขำยประเภทนีอ้อกเป็นกีป่ระเภท อะไรบ้ำง

  งานขายที่แบ่งตามลักษณะงาน แบ่งงานขายประเภทนี้ออกเป็น 2 ประเภท คือ

 1. งานขายที่ใช้พนักงานขาย (Personal Selling)

 2. งานขายที่ไม่ใช้พนักงานขาย (Non-Personal Selling)

 4. ให้อธิบำยควำมหมำยของพนักงำนขำย

  พนักงานขาย คือ ผู้ที่ให้ค�าแนะน�า ให้ค�าปรึกษาเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ เพื่อให้ผู้ซื้อ

เหน็คณุค่าหรอืประโยชน์ ทีจ่ะได้รับจากการซือ้สนิ ค้าหรอืบรกิารแล้วตดัสนิใจ ด้วยความ

พอใจ
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	5.	พนักงานขายมีกี่ประเภทอะไรบ้าง

		 พนักงานขายแบ่งออกเป็น 11 ประเภท คือ

	 1.	 พนักงานขายอุตสาหกรรมทั่วไป (Industrial Salesman)

	 2.	 วิศวกรฝ่ายขาย (Sales Engineer)

	 3.	 พนักงานขายฝ่ายขายบริการ (Service Salesman)

	 4.	 พนักงานขายบุกเบิก (Pioneer)

	 5.	 พนักงานขายประจ�ำรถส่งสินค้า (Dealer-Servicing Salesman)

	 6.	 พนักงานขายส่ง (Wholesalers)

	 7.	 พนักงานแนะน�ำสินค้า (Missionaries Salesman)

	 8.	 พนักงานขายในร้าน หรือตามเคาน์เตอร์สินค้า (Retail Clerk)

	 9.	 พนักงานขายสินค้าเฉพาะอย่าง (Special Salesman)

	 10. พนักงานขายสินค้าตามบ้าน (Door to Door Salesman)

	 11. พนักงานขายตามเส้นทาง (Route Salesman)
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แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 สินค้าประเภทใดที่ไม่ต้องมีบริการหลังขาย

ก.	 วิทยุ	

ข.	 รถยนต์	

ค.	หนังสือพิมพ์	

ง.	 กล้องถ่ายรูป	

จ.	 เครื่องถ่ายเอกสาร	

	 2.	 การขายสินค้าใดที่ขายได้ครั้งหนึ่งแล้วต้องใช้เวลาอีกนานกว่าจะขายได้อีก

ก.	 อาหาร	

ข.	 นิตยสาร

ค.	เครื่องเขียน	

ง.	 เครื่องซักผ้า				  

จ.	 น�้ำยาล้างจาน				  

	 3.	 การรับตัดเสื้อผ้าเป็นงานขายประเภทใด

ก.	 งานขายตรง	

ข.	 งานขายส่ง

ค.	งานขายปลีก	

ง.	 งานขายผ่านคนกลาง

จ.	 งานขายสินค้าอุตสาหกรรม

	 4.	 ข้อใดคือการขายตามเส้นทาง

ก.	 อภิสิทธิ์ขี่จักรยานขายยาคูลท์		

ข. 	สุเทพขายน�้ำยาซักผ้าตามบ้าน

ค. 	ณเดชขายผักในตลาดสดขอนแก่น		

ง. 	สุดารัตน์ขายเครื่องส�ำอางที่เคาน์เตอร์

จ. 	ดารุนีย์ตระเวนขายยาให้กับโรงพยาบาล
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	 5.	 ร้านค้าในข้อใด ใช้ระบบ Self Service

ก. 	ร้านสุกี้โคคา		

ข. ร้านขายรถยนต์

ค. 	ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น		

ง. ร้านขายเครื่องใช้ไฟฟ้า

จ. 	ร้านขายเครื่องส�ำอาง

	 6. 	เป้าหมายของการจัดแสดงสินค้าคืออะไร

ก. 	เร่งให้ลูกค้าตัดสินใจ		

ข.  เพื่อพบปะลูกค้า	

ค. 	เพื่อเสนอขายสินค้า		

ง. แก้ไขปัญหาที่เกิดกับลูกค้า

จ. 	แนะน�ำข้อมูลและลักษณะสินค้า

	 7. 	กิจกรรมการขายของห้างแม็คโคร ถือเป็นกิจกรรมประเภทใด

ก. 	ค้าส่ง		

ข. ค่าย่อย

ค. 	ค้าปลีก		

ง. ค้าร่วม

จ. 	ค้าปลีกและค้าส่ง

	 8.	 พนกังานของบรษิทัเปิดใหม่น�ำสนิค้าไปเสนอแก่ลกูค้าเป็นพนกังานขายประเภทใด

ก.	พนักงานขายส่ง	

ข. 	พนักงานแนะน�ำสินค้า

ค. 	พนักงานขายบุกเบิก	

ง.	 พนักงานประจ�ำรถสินค้า

จ. 	เป็นตัวกลางในระบบซื้อขายทั้ง 4 ข้อ
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	 9.	 ข้อใดคือสิ่งที่ช่วยให้พนักงานขายท�ำงานน้อยลง

ก. 	การขายส่ง		

ข. การโฆษณา

ค. 	ใช้ตัวแทนคนกลาง		

ง. การขายหน้าร้าน	

จ. 	ใช้การติดต่อทางโทรศัพท์

	10. 	ข้อใดคือการส่งเสริมการขาย

ก. 	ส่งฉลากชิงโชค		

ข. แจกของแถม	

ค. 	ลดราคาสินค้า		

ง. แจกของตัวอย่าง

จ. 	เป็นการส่งเสริมการขายทุกข้อ

	11. 	ใครมีหน้าที่เสนอผลิตภัณฑ์ที่ออกใหม่เพื่อสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า

ก. 	พนักขายบุกเบิก	

ข. พนักงานขายส่ง

ค. 	พนักงานแนะน�ำสินค้า	

ง. พนักงานประจ�ำรถส่งสินค้า

จ. 	พนักงานขายประจ�ำร้าน

	12. 	จตุพรซื้อน�้ำอัดลมกระป๋องจากตู้หยอดเหรียญ 

ก. 	Retail Selling 	

ข.  Industrial Selling	

ค. 	Wholesales Selling	

ง. Telephone Selling	

จ. 	Non-Personal Selling	
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	13. 	ณัฐวุฒิซื้อยาสระผมสมุนไพรจากสหกรณ์แม่บ้านต�ำบลหัวรอ 

ก. 	Retail Selling	

ข.	 Industrial Selling

ค. 	Telephone Selling	

ง.	 Wholesales Selling 

จ. 	Non-Personal Selling	

	14. 	วีระซื้อสินค้าจากห้างแม็คโครไปวางขายที่ร้านตัวเอง

ก. 	Retail Selling	

ข. 	Industrial Selling

ค. 	Telephone Selling	

ง. 	Wholesales Selling 

จ. 	Non-Personal Selling	

	15. 	เฉลิมสั่งซื้อเครื่องออกก�ำลังกายจากทีวีมีเดีย 

ก. 	Retail Selling	

ข. 	Industrial Selling

ค. 	Telephone Selling	

ง. 	Wholesales Selling 

จ. 	Non-Personal Selling	
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

	 ฉ  1.	 Job freedom	 ก.	 งานขายปลีก 

ฌ  2.	 Route Salesman	 ข. 	งานขายด้านอุตสาหกรรม

	 ง  3.	 Trade Selling	 ค. 	งานขายทางไกล

ญ  4.	 Display	 ง. 	งานขายให้กับคนกลาง

	 ซ  5.	 Creative Selling	 จ. 	พนักงานแนะน�ำสินค้า

ก  6.	 Retail Selling	 ฉ. 	ความอิสระในงาน

	 ค  7.	 Tele Selling	 ช. 	วิศวกรฝ่ายขาย

	 ข  8.	 Industrial Selling	 ซ. 	การขายแบบสร้างสรรค์

	 ช  9.	 Sales Engineer	 ฌ.	พนักงานขายตามเส้นทาง

จ  10.	Missionaries Salesman	 ญ.	การจัดแสดงสินค้า
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เรื่องควำมรู้เกี่ยวกับตนเองหน่วยที่ 3

 1. หลักกำรวิเครำะห์ตนเอง มีกี่ประกำร

หลักการวิเคราะห์ตนเอง มี 4 ประการคือ 

 1. การรู้จักตนเอง

 2. รู้จักความต้องการของตนเอง

 3. รู้จักที่จะยอมรับตนเอง

 4. การพัฒนาตนเองไปให้เต็มศักยภาพของตน

 2. ให้อธิบำยควำมหมำยของบุคลิกภำพนักขำย

  บุคลิกภาพนักขาย คือลักษณะพิเศษเฉพาะบุคคลที่เหมาะสมกับอาชีพขายโดยจะต้องมี

คณุสมบตัแิละจรรยาบรรณของนกัขายมบีคุลกิภาพดแีละมกีารพฒันาปรบัปรงุบคุลกิภาพ

อยูเ่สมอ มเีทคนคิการแต่งกายทีเ่สรมิสร้างบคุลกิภาพ เป็นผูท้ีม่มีนษุยสมัพนัธ์ในการขาย 

รู้หลักจิตวิทยาการขาย และเทคนิคการพิชิตใจลูกค้า

 3. จงบอกควำมส�ำคัญของบุคลิกภำพต่องำนขำย

 ความส�าคัญของบุคลิกภาพต่องานขาย คือ 3 ก.

1. เก่งตน หมายถึง เป็นผู้ที่ชอบศึกษาหาความรู้อยู่ตลอดเวลาเพื่อให้ทันโลก ทันคน 

โดยเริ่มจากพัฒนาตนเองก่อน 

2. เก่งคน หมายถึง มีความสามารถในการปรับตัวเข้ากับผู้อื่น มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี

3. เก่งงาน หมายถึง ผู้ที่รักงาน ขยันท�างาน และรู้วิธีท�างาน
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	4.	บุคลิกภาพเฉพาะที่พนักงานขายพึงมีประกอบด้วยอะไรบ้าง

1) ความเพียรพยายาม (Perseverance)

2) ความกระตือรือร้น (Enthusiasm)

3) ความเชื่อถือไว้ ใจได้ (Dependability)

4) ความซื่อสัตย์และจริงใจ (Honesty and Sincerity)

5) อุปนิสัยใจคอหรือคุณสมบัติ (Character)

6) ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy)

7) การยกย่องนับถือ (Respect)

8) ความร่าเริง (Cheerfulness)

9) ความเชื่อมั่นในตัวเอง (Self-confidence)

10) ความสามารถด้านสติปัญญา (Mental ability)

11) มีจินตนาการ (Imaginational)

	5.	บุคลิกภาพที่ไม่เหมาะสมของพนักงานขายมีอะไรบ้าง

1) การไม่ฟังผู้อื่น

2) ชอบวิพากษ์วิจารณ์

3) ชอบโต้แย้ง

4) กระท�ำการตามอารมณ์

5) มีความเกียจคร้าน

6) ขาดความอดทน
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แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 บุคคลจะต้องรู้จักตนเองในเรื่องใดเป็นส�ำคัญ

ก.	 รู้จักอุปนิสัยของตนเอง	

ข.	 รู้จักความต้องการของตน

ค.	รู้จักบทบาทของคนในสังคม	

ง.	 รู้จักบทบาทของคนในครอบครัว

จ.	 รู้จักลักษณะส่วนรวมของคนในชุมชน

	 2.	 การพัฒนาศักยภาพของตนเองท�ำได้อย่างไร

ก.	 การอ่านหนังสือ	

ข.	 การเข้าอบรมดี ๆ

ค.	ฝึกจดบันทึกส่วนตัว	

ง.	 การหาเวลาว่างให้กับตนเอง 

จ.	 ต้องพัฒนาทั้ง 4 ข้อ

	 3. 	ความคิด ความเข้าใจ ความคิดเห็นความรู้สึกและท่าทีของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิง

หนึ่ง หมายถึงข้อใด

ก. 	ค่านิยม	

ข.	 ทัศนคติ  

ค. 	ความเชื่อ	

ง.	 พฤติกรรม

จ. 	ความศรัทธา
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	 4. 	ข้อใดเป็นความหมายของ “บุคลิกภาพ”

ก. 	ทัศนคติของบุคคล		

ข. 	เอกลักษณ์ของบุคคล	

ค.	พฤติกรรมเฉพาะบุคคล		

ง. 	กิริยาอาการที่แสดงออกของบุคคล

จ. 	คุณลักษณะที่เป็นเอกลักษณ์ของบุคคล

	 5. 	ปัจจัยส�ำคัญที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จของมนุษย์คือข้อใด

ก. 	ความรู้	

ข.	 สติปัญญา

ค. 	บุคลิกภาพ	

ง.	 ประสบการณ์

จ. 	ความสามารถ	

	 6. 	สิ่งที่เปรียบเสมือนบรรจุภัณฑ์ของสินค้า เป็นความส�ำคัญของบุคลิกภาพในข้อใด

ก. 	การแต่งตัว	

ข.	 ทัศนคติของนักขาย

ค. 	เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย	

ง.	 น�้ำเสียงและนิสัยในการสนทนา

จ. 	กิริยามารยาทและธรรมเนียมปฏิบัติ

	 7. 	บุคลิกภาพของ “คนเก่ง” ต้อง ประกอบด้วยสิ่งใดบ้าง

ก.	 กายดี วาจาดี ใจดี	

ข. 	เก่งตน เก่งคน เก่งงาน

ข.	 ยืนหยัด ยืดหยุ่น ยินยอม	

ง. 	เก่งตน เก่งคน เก่งเพื่อน

จ. 	กล้าพูด กล้าท�ำ กล้าแสดงออก
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	 8. 	บุคลิกภาพโดยทั่วไปของพนักงานขายคือข้อใด

ก.	บริการให้ดีที่สุด	

ข.	พนักงานขายไม่ควรสูบบุหรี่	

ค.	ส�ำเนียงน่าฟัง พูดชัดเจนไพเราะ 	

ง.	 ร่างกาย แข็งแรง สง่าผ่าเผย 

จ.	 เป็นบุคลิกภาพทั่วไปทั้ง 4 ข้อ

	 9.	 ก่อนออกไปพบลกูค้า กลุสดุา พยายามหาข้อมลูต่าง ๆ  ของลกูค้า จดัเตรยีมเอกสาร 

พร้อมที่จะเสนอขายสินค้าแก่ลูกค้า เป็นบุคลิกภาพข้อใด

ก. ความเพียรพยายาม	

ข.	ความกระตือรือร้น

ค. ความเชื่อถือไว้ ใจได้	

ง.	 ความซื่อสัตย์และจริงใจ 

จ. ความเชื่อมั่นในตัวเอง

	10.	 การดูแลให้ความช่วยเหลือลูกค้าอย่างละเอียดรอบคอบ และคิดอยู่เสมอว่าท�ำ

อย่างไรจะให้ลูกค้าพอใจ เป็นบุคลิกภาพข้อใด

ก. ความเพียรพยายาม	

ข.	ความกระตือรือร้น  

ค.	ความเชื่อถือไว้ ใจได้	

ง.	 ความซื่อสัตย์และจริงใจ 

จ. 	ความเชื่อมั่นในตัวเอง

	11.	 ข้อใดเป็นบุคลิกภาพเฉพาะที่พนักงานขายพึงมี

ก.	ชอบโต้แย้ง	

ข.	 การไม่ฟังผู้อื่น	

ค.	ชอบวิพากษ์วิจารณ์	

ง.	 ความกระตือรือร้น

จ.	 กระท�ำการตามอารมณ์
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	12.	 นักขายที่ออกเยี่ยมลูกค้าถี่ขึ้น ปิดการขายบ่อยขึ้น หมายถึงข้อใด

ก. ความเพียรพยายาม	

ข.	ความกระตือรือร้น 

ค. ความเชื่อถือไว้ ใจได้ 	

ง.	 ความซื่อสัตย์และจริงใจ 

จ. ความเชื่อมั่นในตัวเอง

	13. 	ก่อนออกไปเยีย่มลกูค้าแต่ละครัง้นกัขายบอกตวัเองว่าเราจะปิดการขายให้ได้ หมาย

ถึงข้อใด

ก.	ความเพียรพยายาม	

ข.	ความกระตือรือร้น

ค.	ความเชื่อถือไว้ ใจได้	

ง.	 ความซื่อสัตย์และจริงใจ 

จ.	 ความเชื่อมั่นในตัวเอง

	14. 	ข้อใดเป็นบุคลิกภาพที่ไม่เหมาะสมของพนักงานขาย

ก.	ชอบโต้แย้ง	

ข.	 ความอดทน

ค.	มีความกระตือรือร้น	

ง.	 ไม่ชอบวิพากษ์วิจารณ์

จ.	 ไม่กระท�ำการตามอารมณ์

	15. 	การนินทาลูกค้าเป็นบุคลิกภาพที่ไม่เหมาะสมของนักขาย ข้อใด

ก.	ชอบโต้แย้ง	

ข.	 ความอดทน

ค.	มีความกระตือรือร้น	

ง.	 ชอบวิพากษ์วิจารณ์

จ.	 กระท�ำการตามอารมณ์
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

	 จ  1.	 Attitude	 ก. ความกระตือรือร้น

	 ญ  2.	 Emotion	 ข. ความซื่อสัตย์สุจริต

	 ซ  3.	 Perseverance	 ค. การยกย่องนับถือ

	 ก  4.	 Enthusiasm	 ง. จินตนาการ 

	 ฌ  5. 	Dependability	 จ. ทัศนคติ

	 ค  6. 	Respect	 ฉ. ความร่าเริง

	 ฉ  7. 	Cheerfulness	 ช. ความรับผิดชอบ

	 ง  8. 	Imaginational	 ซ. ความเพียรพยายาม

	 ข  9.	 Integrity	 ฌ.	ความเชื่อถือไว้ ใจได้

ช  10.	Responsibility	 ญ.	อารมณ์
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เรื่องควำมรู้เกี่ยวกับกิจกำรหน่วยที่ 4

 1. ท�ำไมต้องมีควำมรู้เกี่ยวกับกิจกำร

  การที่พนักงานขายได้รู้จักกิจการของเราว่ามีประวัติความเป็นมาอย่างไร มีสินค้าและ

บริการอะไรบ้าง ตลอดจนถึงเพื่อนร่วมงานทั้งบริษัทก็จะท�าให้เรามั่นใจ และภาคภูมิใจที่

ได้ร่วมงานกัน สามารถที่ใช้ข้อมูลนี้แนะน�า หรือโน้มน้าวลูกค้าให้เกิดความมั่นใจในการ

ใช้สินค้าและบริการของเราด้วย 

 2. นโยบำยขำยของกิจกำรที่ต้องรู้มีอะไรบ้ำง

  1. นโยบายการขายของกิจการ

2. นโยบายเกี่ยวกับสินค้า   

3. นโยบายเกี่ยวกับลูกค้า     

4. นโยบายเกี่ยวกับพนักงานขาย   

5. นโยบายเกี่ยวกับสังคม

 3. โครงสร้ำงกำรด�ำเนินงำนของกิจกำรมีอะไรบ้ำง

  1. โครงสร้างการด�าเนินงานตามหน้าที่ (Function Organization Structure)

2. โครงสร้างของการด�าเนินงานตามสายงานหลัก (Line Organization Structure)  

3. โครงสร้างของการด�าเนินงานแบบคณะที่ปรึกษา (Staff Organization Structure)

4. โครงสร้างขององค์การแบบคณะกรรมการ (Board Organization Structure)

 4. ลักษณะกำรด�ำเนินงำนของกิจกำรมีกี่ลักษณะอะไรบ้ำง

  1. กิจการเจ้าของคนเดียว (Single or Sole proprietorship)

2. ห้างหุ้นส่วน (Partnership)  

3. บริษัทจ�ากัด (Limited Company)  

4. บริษัทมหาชนจ�ากัด (Public Company Limited)

5. สหกรณ์ (Co Operative)      

6. รัฐวิสาหกิจ (State Enterprise)

7. ธุรกิจแฟรนไชส์ (Franchise)
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	5.	ประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับกิจการมีอะไรบ้าง

		 1. เพิ่มความเชื่อมั่นให้กับพนักงานขาย

2. เพิ่มขวัญก�ำลังใจในการท�ำงาน  

3. สร้างความภาคภูมิใจให้กับพนักงานขาย  	

4. สร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า  

5. ช่วยให้การขายท�ำให้ง่ายขึ้น



24 • การขายเบื้องต้น

แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 ใครเป็นผู้ต้องรับผิดชอบต่อชื่อเสียงของกิจการ

ก.	 เจ้าของกิจการ	

ข.	 ผู้จัดการฝ่ายขาย	

ค.	พนักงานขาย	

ง.	 ผู้จัดการฝ่ายบุคคล

จ.	 ทุกคนในองค์กร

	 2.	 เรื่องใดพนักงานขายควรรู้เกี่ยวกับกิจการ

ก.	ประวัติ	

ข.	 ประเภทกิจการ	

ค.	ลักษณะการบริหาร	

ง.	 นโยบายของกิจการ

จ.	 ทุกอย่างที่เกี่ยวกับกิจการ

	 3.	 ร้านขายของช�ำ จัดเป็นกิจการประเภทใด

ก.	สหกรณ์	

ข.	 รัฐวิสาหกิจ				  

ค.	บริษัทจ�ำกัด	

ง.	 ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด		

จ.	 กิจการเจ้าของคนเดียว

	 4. 	ข้อใดคือลักษณะของรัฐวิสาหกิจ

ก. 	รัฐเป็นเจ้าของ	

ข.		 รัฐจ้างเอกชนด�ำเนินการ	

ค. 	เอกชนขอสัมปทานจากรัฐ	

ง.		 รัฐและเอกชนเป็นเจ้าของร่วม

จ. 	เอกชนเป็นเจ้าของแต่รัฐเป็นผู้ด�ำเนินการ
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	 5. 	กิจการข้อใดมีวัตถุประสงค์ขจัดปัญหาพ่อค้าคนกลาง

ก. 	สหกรณ์	

ข. 	ร้านค้าปลีก

ค. 	บริษัทจ�ำกัด	

ง. 	รัฐวิสาหกิจ

จ. 	ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด

	 6. 	การรับซ่อมฟรี 1 ปีของบริษัทผู้ขายรถยนต์หลังการขาย เป็นนโยบายในข้อใด

ก. 	นโยบายหลัก	

ข. 	นโยบายลูกค้า		

ค. 	นโยบายการตลาด	

ง. 	นโยบายเกี่ยวกับสังคม

จ. 	นโยบายเกี่ยวกับคู่แข่งขัน		

	 7. 	โดยทั่วไปพนักงานขายจะอยู่ในสายงานใด

ก. 	ฝ่ายผลิต	

ข. 	ฝ่ายบัญชี

ค. 	ฝ่ายการเงิน	

ง. 	ฝ่ายบุคลากร

จ. 	ฝ่ายการตลาด

	 8. 	ข้อใดคือตัวก�ำหนดการแบ่งสายงานภายในกิจการต่าง ๆ

ก. 	ความเห็นของพนักงาน

ข. 	แผนการปฏิบัติงานในแต่ละครั้ง

ค. 	ความเห็นของเจ้าของกิจการ	

ง. 	การสนับสนุนของพนักงานทุกคน

จ. 	ต�ำแหน่งหน้าที่และความรับผิดชอบ	
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	 9. 	การมีที่ปรึกษากฎหมายประจ�ำบริษัท เป็นโครงสร้างการบริหารแบบใด

ก. 	แบบสายงานหลัก	

ข. 	แบบสายงานพิเศษ

ค. 	แบบสายงานตามหน้าที่	

ง. 	แบบแบ่งส่วนงานเฉพาะด้าน

จ. 	แบบงานหลักและงานที่ปรึกษา

	10. 	การทุ่มโฆษณาอีกเท่าตัว เพื่อให้สินค้าติดตลาดเป็นนโยบายด้านใด

ก. 	นโยบายหลัก	

ข. 	นโยบายลูกค้า

ค. 	นโยบายการตลาด	

ง. 	นโยบายเกี่ยวกับสังคม

จ. 	นโยบายเกี่ยวกับคู่แข่งขัน

	11. 	กฎระเบียบในข้อใดที่พนักงานขายทุกคนของกิจการจะต้องปฏิบัติร่วมกัน

ก. 	รับรองลูกค้า	

ข. 	เวลาปฏิบัติงาน

ค. 	ออกเสนอขายสินค้า	

ง 	รับค่าจ้างอัตราเดียวกัน

จ. 	รับค่านายหน้าเท่ากัน

	12. 	แหล่งความรู้ประเภทใดที่ศึกษาด้วยตัวเองได้ดีที่สุด

ก. 	ลูกค้า	

ข. 	เพื่อนร่วมงาน			 

ค. 	ผู้บังคับบัญชา	

ง. 	สื่อสารมวลชน

จ. 	เอกสารเผยแพร่ของกิจการ
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	13.	 การลด แลก แจก แถม เป็นนโยบายของบริษัทตามข้อใด

ก. 	นโยบายหลัก	

ข. นโยบายการตลาด			 

ค. 	นโยบายส่งเสริมการขาย	

ง. 	นโยบายเกี่ยวกับคู่แข่งขัน

จ. 	นโยบายเกี่ยวกับสังคม

	14.	 สิ่งที่จะช่วยสร้างความภาคภูมิในกิจการที่พนักงานท�ำงานอยู่คือความรู้ ในข้อใด

ก. 	ผลก�ำไรประจ�ำปีสูง	

ข.	 การออกสินค้าใหม่ในอนาคต	

ค. 	ความเก่าแก่ของกิจการ	

ง. 	ความสามารถเอาชนะคู่แข่งขัน

จ. 	การให้สวัสดิการแก่พนักงานขาย

	15. 	ข้อใดคือผลดีของการมีความรู้เกี่ยวกับกิจการ

ก. 	ชนะเพื่อนร่วมงานในงานขายได้	

ข. 	ท�ำให้กิจการมีความมั่นใจมากขึ้น

ค. 	ท�ำให้คู่แข่งขันลดดีกรีการแข่งขันลง	

ง. 	น�ำเสนอรูปแบบผลิตภัณฑ์ต่อกิจการได้

จ. 	ปฏิบัติหน้าที่ได้ตรงตามนโยบายกิจการ
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

	 ฌ  1.	 Certified Mail	 ก. นโยบาย 

	 ง  2.	 Sole Proprietorship	 ข. ที่ปรึกษา

	 ฉ  3.	 Good will	 ค. รัฐวิสาหกิจ

	 ก  4.	 Policy	 ง. กิจการเจ้าของคนเดียว

	 ญ  5.	 Partnership	 จ. บริษัทจ�ำกัด

	 ข  6.	 Staff	 ฉ. ค่านิยมดี

	 จ  7.	 Limited Company	 ช. คณะกรรมการ

	 ค  8.	 State Enterprise	 ซ. สหกรณ์

	 ช  9.	 Board	 ฌ. ไปรษณีย์รับรอง

	 ซ 10.	CoOperative	 ญ. ห้างหุ้นส่วน
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เรื่องควำมรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หน่วยที่ 5

 1. ให้อธิบำยควำมหมำยของผลิตภัณฑ์

  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอ และสนองความต้องการของลูกค้า โดย

การน�าผลิตผล (Produce) หรือวัตถุดิบ (Raw Material) ที่ได้จากธรรมชาติ เช่น ผัก 

ผลไม้ เนื้อ ปลา แร่ธาตุ ฯลฯ มาผ่านกรรมวิธีในการผลิต อาจจะใช้เครื่องจักร ออกมา

เป็นสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

 2. ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer Product) แบ่งออกเป็นกี่ประเภท

  จ�าแนกออกได้ 4 ประเภท ดังนี้

 1. ผลิตภัณฑ์สะดวกซื้อ (Convenience Products)

 2. ผลิตภัณฑ์เปรียบเทียบซื้อ (Shopping Products)                   

 3. ผลิตภัณฑ์สินค้าเจาะจงซื้อ (Specialty Products) 

 4. ผลิตภัณฑ์สินค้าไม่แสวงซื้อ (Unsought Products)

 3. ผลิตภัณฑ์อุตสำหกรรม (Industrial Product) แบ่งออกเป็นกี่ประเภท

  แบ่งออกได้ 6 ประเภท ดังนี้

 1. ถาวรวัตถุติดตั้ง (Installations)

 2. อุปกรณ์ประกอบ (Accessory Equipment)

 3. วัสดุชิ้นส่วนประกอบ (Component Part and Material) หรืออะไหล่   

 4. วัตถุดิบ (Raw Material)

 5. วัสดุสิ้นเปลือง (Operating Supplies)  

 6. บริการในทางอุตสาหกรรม (Services)
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	4.	สิ่งที่ต้องรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์มีอะไรบ้าง

		 รายละเอียดของสินค้าทางกายภาพ 

	 1. ประโยชน์ของสินค้า และผลที่ได้รับจากสินค้า 

	 2. การบริการหลังการขาย 			 

	 3. การเก็บรักษา 

	 4. สินค้าของคู่แข่งขัน 				  

	 5. สินค้าที่เกี่ยวข้อง 

	5.	ประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์มีอะไรบ้าง

1.	ประโยชน์ต่อลูกค้า

	 1.1	 ช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้เหมาะสมตรงกับความต้องการ

	 1.2 	ช่วยให้ลกูค้าได้รับความรู้เกีย่วกบัผลติภณัฑ์ทีพ่นกังานขายน�ำเสนอได้ชดัเจนขึน้

	 1.3 	ช่วยให้ลูกค้าสามรถด�ำเนินชีวิตที่ดีขึ้น 

2. ประโยชน์ต่อพนักงานขาย

	 2.1 	ท�ำให้พนักงานขายสามารถอธิบายและสาธิตวิธีการใช้สินค้าให้ลูกค้าทราบ

	 2.2 	ท�ำให้พนักงานขายเลือกจุดขายที่น่าสนใจและโน้มน้าวให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้

	 2.3 	ท�ำให้พนกังานขายมคีวามเชื่อมัน่ในตนเองพร้อมทีจ่ะออกไปพบและน�ำเสนอขาย

	 2.4 	ท�ำให้พนักงานขายตอบข้อซักถามปัญหาเกี่ยวกับสินค้า

3.	ประโยชน์ต่อกิจการ

	 3.1 	กิจการจ�ำหน่ายสินค้าได้มากขึ้น 

	 3.2 	กิจการมีภาพพจน์ที่ดีขึ้น 

	 3.3 	กิจการสามารถขยายกิจการได้มากขึ้น 
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แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 ข้อใดคือความหมายของ “ผลิตภัณฑ์”

ก.	คุณสมบัติของสินค้าและบริการ

ข.	ความรู้เกี่ยวกับสินค้าและบริการ

ค.	มูลค่าของสินค้าหรือบริการที่ใช้ ในการแลกเปลี่ยน

ง.	 สิ่งที่เสนอแก่ตลาดและสามารถตอบสนองความต้องการของตลาดได้

จ.	 สิ่งที่มีมูลค่าที่สามารถซื้อขายแลกเปลี่ยนได้ สามารถตอบสนองความต้องการของ

ตลาด

	 2.	 “…และเราก็ค้นพบว่า เราไม่ได้ขายผลิตภัณฑ์ แต่เราขายความสุขท่ีบันทึกได้...” 

ข้อความโฆษณาดังกล่าวของบริษัทโซนี่ ได้กล่าวถึงองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์

ข้อใด

ก. 	ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product)		

ข. 	ผลิตภัณฑ์จริง (Actual Product)

ค. 	ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix)	

ง. 	ภาพพจน์ผลิตภัณฑ์ (Image Product)

จ.	 ผลิตภัณฑ์ควบ (Augmented Product)

	 3. 	ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภัณฑ์ที่เราซื้อมา เรียกองค์ประกอบส่วนนี้ว่าอะไร

ก. 	ผลิตภัณฑ์หลัก	

ข. 	ผลิตภัณฑ์เสริม

ค. 	ผลิตภัณฑ์คาดหวัง	

ง. 	ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง

จ. 	รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์
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	 4. 	ข้อใด เป็นรูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Formal Product)

ก. สมชายซื้อรถยนต์เพราะขับขี่สบาย

ข. สุเทพอาวุธปืนให้ทหารไปยิงประชาชน

ค. จ�ำลองซื้อรถยนต์เพราะมีประกันชั้น 1 ฟรี 

ง. สนธิซื้อบ้านเพื่อเป็นส�ำนักงานให้กลุ่มพันธมิตร

จ. สุริยใสซื้อทีวีเพราะจอใหญ่ขึ้น ชัดขึ้น และเป็นยี่ห้อดัง

	 5.	 การซื้อประกันชีวิต เป็นสินค้าตามข้อใด

ก. 	Impulse goods	

ข. 	Shopping goods		

ค. 	Specialty goods	

ง. 	Unsought goods

จ. 	Convenience goods	

	 6. 	น�้ำยาล้างจาน แชมพูสระผม ยาสีฟัน จัดเป็นสินค้าประเภทใด

ก. 	สะดวกซื้อ	

ข. 	เจาะจงซื้อ	

ค. 	ไม่แสวงซื้อ	

ง. 	เลือกซื้อ

จ. 	สินค้าเปรียบเทียบซื้อ

	 7. 	รถยนต์จัดเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทใด

ก. 	เปรียบเทียบก่อนซื้อ	

ข. 	สิ่งอ�ำนวยความสะดวก

ค. 	ผู้ซื้อไม่ใส่ใจที่จะซื้อ	

ง. 	ผลิตภัณฑ์เจาะจงซื้อ

จ. 	ผลิตภัณฑ์สะดวกซื้อ
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	 8. 	ข้อใดคือการซื้อในตลาดอุตสาหกรรม

ก. 	นายสมบัติซื้อสมุดมาขาย	

ข.	นายสมหมายซื้อปากกาไว้ ใช้ส่วนตัว

ค.	นายสมปองซื้อรถยนต์ไว้ ใช้ส่วนตัว	

ง. 	นายสมชายซื้อวัตถุดิบไปผลิตสินค้า	

จ. 	นายสมนึกซื้อกระดาษมาพิมพ์รายงาน

	 9. 	ข้อใดถือว่าเป็นวัตถุดิบที่ใช้ ในการก่อสร้างที่ได้มาจากธรรมชาติ

ก. 	เหล็ก	

ข. 	พืชสวนครัว		

ค. 	ผักสวนครัว	

ง. 	หิน ทราย กรวด

จ. 	ผลไม้จากชาวสวน

	10. 	การรู้รายละเอียดของสินค้าทางกายภาพเพื่อน�ำมาใช้ในการขายเรื่องใด

ก. 	เพื่อน�ำมาก�ำหนดราคาสินค้า		

ข. 	เพื่อรู้รายละเอียดกระบวนการผลิต

ค. 	เพื่อน�ำมาก�ำหนดวิธีการส่งเสริมการขาย	

ง. 	เพื่อรู้ส่วนประกอบต่าง ๆ  ของตัวสินค้าที่ผลิต

จ. 	เพื่อหาจุดเด่นจุดด้อยของสินค้ามาใช้เป็นจุดขาย

	11. 	ข้อใดไม่ใช่สิ่งจ�ำเป็นที่พนักงานขายต้องรู้

ก. 	กระบวนการผลิต	

ข. 	ความต้องการของลูกค้า

ค. 	ข้อมูลส่วนตัวของลูกค้า	

ง. 	สินค้าส่วนตัวอื่นของลูกค้า

จ. 	ลักษณะผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน
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	12. 	แหล่งข้อมูลในข้อใดที่ให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ดีที่สุด

ก. 	คู่มือขาย	

ข.	 สื่อมวลชน

ค. 	ตัวผลิตภัณฑ์	

ง.	 ฝ่ายออกแบบ

จ. 	หน่วยราชการ

	13. 	ผลิตภัณฑ์บางอย่างไม่มีพนักงานขาย ผู้บริโภคจะทราบข้อมูลสินค้าต่าง ๆ   ได้

อย่างไร

ก.	 ใบปลิว	

ข. 	ใบแทรก

ค. 	คู่มือขาย	

ง. 	จากฉลาก

จ. 	คู่มือสินค้า

	14. 	สิ่งใดที่พนักงานขายไม่ควรรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

ก. 	ข้อเสีย	

ข. 	วิธีผลิต	

ค. 	การจัดส่ง	

ง. 	สูตรในการผลิต

จ. 	การก�ำหนดราคา

	15. 	คู่มือขายหมายถึงอะไร

ก. 	แฟ้มข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเพื่อเสนอผู้ซื้อ	

ข. 	เอกสารเกี่ยวกับข้อมูลสินค้าให้กับผู้ซื้อ

ค. 	เอกสารเกี่ยวกับราคาสินค้าที่จัดท�ำให้ผู้ซื้อ	

ง. 	เอกสารที่เป็นข้อมูลการขายแก่พนักงานขาย

จ.	 เอกสารเกี่ยวกับข้อมูลการขายแก่ผู้ผลิต
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

	 ช  1.	 Product	 ก. สินค้าสะดวกซื้อ

	 จ  2.	 Goods	 ข. อุปกรณ์ประกอบ

	 ฌ  3.	 Service	 ค. สินค้าเปรียบเทียบซื้อ 

ก  4.	 Convenience Goods	 ง. ป้ายตราสินค้า

	 ค  5.	 Shopping Goods	 จ. สินค้า 

	 ญ  6.	 Specialty Goods	 ฉ. วัตถุดิบ

	 ซ  7.	 selling point	 ช. ผลิตภัณฑ์

	 ง  8.	 Brand label	 ซ. จุดขาย

	 ฉ  9.	 Raw Material	 ฌ. บริการ

ข 10.	Accessory Equipment	 ญ. สินค้าเจาะจงซื้อ	
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เรื่องควำมรู้เกี่ยวกับลูกค้ำหน่วยที่ 6

 1. ให้อธิบำยควำมหมำยของลูกค้ำ

  ลูกค้า (Customer) คือ บุคคล (หรือนิติบุคคล) ที่ซื้อสินค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ผู้ซื้อที่

ซื้อ (หรือใช้บริการ) กับสถานที่หรือองค์กรใดเป็นการประจ�าหรือโดยสม�่าเสมอ

 2. พฤติกรรมของลูกค้ำหมำยถึงอะไร

  พฤติกรรมการซื้อของลูกค้าหรือผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคขั้น

สุดท้ายที่ซื้อสินค้าและบริการไปเพื่อกินเองใช้เอง หรือเพื่อกินหรือใช้ภายในครัวเรือน

 3. พนักงำนขำยต้องศึกษำพฤติกรรมของผู้บริโภคไปท�ำไม

  การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เพื่อตอบค�าถามต่อไปนี้

 1. ใครคือผู้ซื้อ (Who buys?)  

 2. เขาซื้ออะไร (What do they buys?) 

 3. เขาซื้อเมื่อไร (When do they buys?) 

 4. เขาซื้อที่ไหน (Where do they buys?)  

 5. ท�าไมเขาซื้อ (Why do they buys?)                       

 6. ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ (Who participates they buys?)   

 7. เขาซื้ออย่างไร (How do they buys?)

 4. สำเหตุกำรตัดสินใจซื้อเกิดจำกอะไร

   ในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค จะต้องมแีรงจงูใจ เป็นสิง่กระตุน้ให้ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้

ดังต่อไปนี้

 1. แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภัณฑ์   

 2. แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล      

 3. แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ์       

 4. แรงจูงใจที่เกิดจากการอุปถัมภ์ร้านค้า
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	5.	จงอธิบายล�ำดับขั้นความต้องการของลูกค้า

		  เป็นทฤษฎีที่เน้นหนักด้านผู้ขายว่าต้องปฏิบัติการต่าง ๆ ตามล�ำดับขั้นให้ถูกต้องตาม

กาลเทศะ เพื่อผลส�ำเร็จในการเสนอขาย 

	 1. ขั้นสะดุดใจ (Attention) 			 

	 2. ขั้นสนใจ (Interest) 

	 3. ขั้นอยากได้ (Desire) 				 

	 4. ขั้นเชื่อมั่น (Conviction) 

	 5. ขั้นการกระท�ำหรือตัดสินใจซื้อ (Action) 
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แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 ลูกค้ามีความหมายตรงกับข้อใด

ก. 	ลูกค้าคือพระเจ้า	

ข. 	ลูกค้าคือพระราชา

ค. 	ลูกค้าคือผู้มีพระคุณ	

ง. 	ลูกค้าคือผู้ถูกต้องเสมอ

จ. 	เป็นความหมายของลูกค้าทั้ง 4 ข้อ

	 2.	 ดารา นักร้อง เป็นศิลปินที่วัยรุ่นชอบเลียนแบบเป็นปัจจัยด้านใด

ก. 	ปัจจัยทางสังคม	

ข. 	ปัจจัยส่วนบุคคล

ค. 	ปัจจัยทางเศรษฐกิจ	

ง. 	ปัจจัยทางวัฒนธรรม

จ.	 ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา

	 3.	 คณุธดิาซือ้สร้อยเพชรมาใส่เพื่อให้สงัคมยกย่อง ถอืเป็นการซือ้ด้วยแรงจงูใจข้อใด

ก. 	ซื้อด้วยเหตุผล	

ข. 	ซื้อด้วยอารมณ์

ค. 	ซื้อด้วยค�ำแนะน�ำ	

ง. 	ซื้อด้วยความเกรงใจ

จ.	 ซื้อด้วยความเคยชิน

	 4.	 ข้อใดเป็นปัจจัยภายในของผู้บริโภค

ก. 	วัฒนธรรม	

ข. 	การเรียนรู้

ค. 	กลุ่มอ้างอิง	

ง. 	ครอบครัว

จ. 	ชั้นทางสังคม
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	 5.	 ข้อใดให้ความหมาย “กลุ่มอ้างอิง” ถูกต้องที่สุด

ก. 	การจัดล�ำดับชั้นสมาชิกภายในสังคม

ข. 	กลุ่มของสัญลักษณ์และสิ่งที่ถูกสร้างขึ้นโดยสังคม

ค. 	กลุ่มของบุคคลที่สามารถชี้น�ำสังคมประเทศชาติได้

ง. 	กลุ่มของคนที่มีอิทธิพลต่อทัศคติ ค่านิยม และพฤติกรรม

จ. 	กลุ่มของบุคคลตั้งแต่สองคนขึ้นไปเกี่ยวข้องกันทางสายเลือด

	 6. 	ข้อใดเป็นปัจจัยที่เล็กที่สุด แต่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด

ก. กลุ่มอ้างอิง	

ข. ครอบครัว

ค. วัฒนธรรม	

ง. ชั้นทางสังคม

จ. การเรียนรู้

	 7. 	สัญญาณกันขโมย เป็นสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการด้านใด

ก.	ความสุข	

ข. 	ความสมหวัง

ค. 	ความปลอดภัย	

ง. 	ต้องการการยกย่อง

จ. 	ความส�ำเร็จสูงสุดในชีวิต

	 8. 	ข้อใดเป็นความต้องการทางสังคมตามทฤษฎีของมาสโลว์

ก. 	ต้องการมีเพื่อน	

ข. 	ต้องการความสุข

ค. 	ต้องการเกียรติยศ	

ง. 	ต้องการความปลอดภัย

จ. 	ความส�ำเร็จสูงสุดในชีวิต
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	 9.	 นายเนวนิเป็นเจ้าของโรงงานน�ำ้ตาล ซือ้อ้อยจากเกษตรกรเข้าโรงงานผลติน�ำ้ตาล 

แสดงว่านายเนวินเป็นผู้ซื้อระดับใด

ก. 	ผู้บริโภค	

ข. 	คนกลาง

ค. 	ผู้ขายปัจจัยการผลิต	

ง. 	ผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม

จ. 	ผู้ส่งออกไปกัมพูชา

	10.	 การให้ลกูค้าได้ทดลองใช้สนิค้า หรอืได้สาธติด้วยตนเองเป็นการตดัสนิใจของลกูค้า 

ขั้นใด

ก. 	ขั้นสนใจ	

ข. 	ขั้นเชื่อมั่น

ค. 	ขั้นอยากได้	

ง. 	ขั้นสะดุดใจ

จ. 	ขั้นตัดสินใจซื้อ

	11.	 ข้อใดมีผลต่อการซื้อของลูกค้า

ก.	 การสนับสนุนของบุคคล	

ข. 	ความต้องการการยอมรับ	

ค. 	หน้าที่และความรับผิดชอบ	

ง. 	แรงจูงใจเพื่อให้เกิดความพอใจ

จ. 	ความต้องการความแปลกใหม่

	12.	 สินค้าใดเพิ่มความสามารถในการด�ำเนินชีวิต

ก. เสื้อผ้า	

ข. รองเท้า

ค. แว่นตา	

ง. ยาสีฟัน

จ. เครื่องซักผ้า
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	13. 	การเสนอขายสินค้าให้กับลูกค้าใจร้อน พนักงานขายควรใช้ยุทธวิธีแบบใด

ก. เสนอขายให้มากที่สุด	

ข. เป็นผู้ฟังที่ดี ยกย่องชมเชย

ค. เสนอเฉพาะประเด็นส�ำคัญ	

ง. มีข้อมูลหลักฐานพร้อมสรรพ

จ. อดทนฟังลูกค้าออกความเห็น		

	14. 	ลูกค้าประเภทใดที่ตัดสินใจซื้อสินค้ายากที่สุด

ก. ลูกค้าประเภทสงบเฉย	

ข. ลูกค้าประเภทใจร้อน

ค. ลูกค้าประเภทลังเลไม่แน่ใจ	

ง. ลูกค้าประเภทชอบซักถาม

จ. ลูกค้าประเภทพูดมากและชอบเถียง

	15. 	ลูกค้าประเภทใดที่ขายง่ายที่สุด

ก. ลูกค้าประเภทสงบเฉย	

ข. ลูกค้าประเภทใจร้อน

ค. ลูกค้าประเภทลังเลไม่แน่ใจ	

ง. ลูกค้าประเภทชอบซักถาม

จ. ลูกค้าประเภทพูดมากและชอบเถียง
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

	 ฉ  1.	 Customer	 ก. การยอมรับปัญหา

	 ฌ  2.	 Culture	 ข. การตัดสินใจซื้อ

ง  3.	 Psychological	 ค. อยากได้

ก  4.	 Problem recognition	 ง. จิตวิทยา

	 ญ  5.	 Information search	 จ. สะดุดใจ

ซ  6.	 Alternatives Evaluation	 ฉ. ลูกค้า 

	 ข  7.	 Purchase Decision	 ช. ความเชื่อมั่น

จ  8.	 Attention	 ซ. การประเมินทางเลือก

	 ค  9.	 Desire	 ฌ. วัฒนธรรม  

ช 10.	Conviction	 ญ. การเสาะแสวงหาสารสนเทศ
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เรื่องควำมรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันหน่วยที่ 7

 1. ให้อธิบำยควำมหมำยของคู่แข่งขัน

  คู่แข่งขัน (Competitor) หมายถึง บุคคล กลุ่มบุคคล หรือสถาบันที่ด�าเนินกิจการด้าน

ธุรกิจอย่างเดียวกัน หรือใกล้เคียงกัน ซึ่งสามารถใช้แทนกันได้ โดยต้องแข่งขันกันด้าน

การขาย การผลิตทั้งปริมาณและคุณภาพ เพื่อเป็นกิจการที่ยึดครองตลาดให้มากที่สุด

 2. ควำมส�ำคัญของคู่แข่งขันมีอะไรบ้ำง

  1. มีสินค้าให้เลือกหลากหลายมากขึ้น

2. สินค้ามีคุณภาพสูงขึ้น 

3. ราคาสินค้าถูกลง

4. มีการพัฒนาสินค้าแปลกใหม่ขึ้นเรื่อย ๆ 

 3. สิ่งที่ต้องรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันมีอะไรบ้ำง

  1. ขนาดของตลาด

2. การจัดจ�าหน่ายสินค้า 

3. วิธีการส่งเสริมการขาย

4. ลักษณะของผลิตภัณฑ์ 

5. ประเภทของลูกค้า

6. ขนาดของกิจการ 

7. ยุทธวิธีการขายของพนักงานขาย

8. แนวโน้มของตลาดในอนาคต

9. โอกาสและอุปสรรค

10. สภาพการแข่งขัน 

11. แนวปฏิบัติในตลาด

12. จุดอ่อนจุดแข็งของสินค้าคู่แข่งขัน

13. นโยบายของคู่แข่งขัน

14. ฐานะการเงินของคู่แข่งขัน
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	4.	แหล่งความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันหาได้จากที่ใด

		 1. เอกสารสิ่งพิมพ์

2. พนักงานของกิจการคู่แข่งขัน

3. ลูกค้าของคู่แข่งขัน

4. ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน

5. กิจการต่าง ๆ ของคู่แข่งขัน

6. ติดตามจากสื่อมวลชน

7. งานแสดงสินค้า

	5.	ประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันมีอะไรบ้าง

1.	สามารถปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ทัดเทียมหรือดีกว่าของคู่แข่งขัน

2.	ศกึษาความเป็นไปได้เรื่องราคาทีจ่ะต้องมกีารปรบัเปลีย่น เพื่อให้เท่าหรอืราคาต�ำ่กว่า

คู่แข่งขัน

3.	การปรับปรุงรายได้และสวสัดกิารของกจิการเพื่อสร้างขวญัและก�ำลงัใจให้กบัพนกังาน

ขาย 

4. การปรับนโยบายเรื่องช่องทางการขาย  

5.	เพื่อรักษาสถานะของกิจการ

6.	สามารถประเมินสภาพคู่แข่งขัน โดยพิจารณาข้อมูลของคู่แข่งขัน 

7.	เพื่อเปรียบเทียบหาจุด 
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แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 สินค้าต่อไปนี้ ข้อใดเป็นคู่แข่งขันทางการค้า

ก.	 โค้ก–เป๊ปซี่	

ข. 	ลักซ์–แฟ้บ

ค. 	เนสกาแฟ–บัดดี้ดีน	

ง. 	ไฮยีน–แคร์ ฮายขมิ้น

จ. 	เป๊ปโซเดนซ์–รีจอยซ์

	 2.	 ข้อใดไม่ใช่คู่แข่งทางการค้า

ก. 	เบียร์ช้าง–เบียร์สิงห์	

ข. 	นมหนองโพ–นมเมจิ

ค. 	สบู่ลักซ์–สบู่โพรเท็กส์	

ง. 	แป้งจอห์นสัน–แป้งมองเล่ยะ	

จ. 	ไอศกรีมวอลล์–ไอศกรีมเนสเล่

	 3.	 ข้อใดเป็นคู่แข่งขันทางการค้า

ก. 	แชมพูกับสบู่	

ข. 	เหล้ากับโซดา

ค. 	น�้ำดื่มกับน�้ำแร่	

ง. 	แปรงสีฟันกับยาสีฟัน

จ. 	กาแฟกับคอฟฟี่เมต	

	 4.	 ข้อใดคือลักษณะที่เรียกว่า สงครามการค้า

ก. 	การข่มขู่	

ข. 	การร่วมมือ

ค. 	การแข่งขัน	

ง. 	การขัดแย้ง

จ. 	การรวมกลุ่ม
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	 5.	 วิธีการใดที่พนักงานควรปฏิบัติเพื่อชนะคู่แข่งขัน

ก. 	โจมตีสินค้าของคู่แข่ง		

ข. 	วางแผนการขายทุกครั้ง

ค. 	เอาอย่างการเสนอขายของคู่แข่ง

ง. 	ตั้งราคาขายให้สูงกว่าคู่แข่งขัน

จ. 	เสนอผลตอบแทนที่ดีกว่าให้กับลูกค้าของคู่แข่ง

	 6. 	วิธีการใดที่จะท�ำให้สินค้าเป็นที่รู้จักของประชาชนได้ดีที่สุด

ก. 	โฆษณากับสื่อทุกประเภท		

ข. 	น�ำเสนอสินค้าให้กับลูกค้าโดยตรง

ค. 	ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อมวลชน	

ง. 	จัดงานแสดงสินค้าในเทศกาลต่าง ๆ

จ. 	สาธิตการใช้สินค้าให้กับหน่วยงานต่าง ๆ

	 7. 	การมีความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันจะท�ำให้พนักงานขายรู้อะไร

ก. 	ราคาของสินค้า		

ข.   ขนาดของกิจการ

ค. 	นโยบายของกิจการ		

ง.   ข้อบกพร่องของตนเอง

จ. 	โอกาสความก้าวหน้าของตนเอง

	 8. 	ข้อใดไม่ใช่นโยบายคู่แข่งขัน

ก. 	บริการซ่อมฟรี 1 ปีหลังการขาย

ข. 	พัฒนาระบบสินค้าคงคลังให้ทันสมัย

ค. 	ก�ำหนดราคาสินค้าให้ต�่ำกว่าคู่แข่งขัน	  

ง. 	ซื้อครบ 500 บาท ได้รับคูปองมูลค่า 20 บาท

จ. 	รับคืนสินค้าภายใน 15 วันถ้าใช้ไม่ถูกใจลูกค้า	
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	 9.	 สื่อสิ่งพิมพ์ใดที่มีข้อมูลเกี่ยวกับด้านธุรกิจโดยตรง

ก. 	ข่าวสด		

ข.   ไทยรัฐ

ค. 	สกุลไทย		

ง.   กรุงเทพธุรกิจ

จ. 	มติชนรายสัปดาห์	

	10. 	การแข่งขันทางการค้าท�ำให้เกิดเหตุการณ์ใด

ก. 	เศรษฐกิจขยายตัว	

ข.	 สิ้นเปลืองทรัพยากร

ค. 	ระบบเศรษฐกิจปั่นป่วน	

ง.	 เกิดอุปสรรคต่อการลงทุน	

จ. 	มีการเคลื่อนย้ายแรงงานข้ามชาติ

	11. 	วิธีการใดที่พนักงานขายควรน�ำเสนอลูกค้าเพื่อเป็นการแข่งขันทางการขาย

ก. 	ตัดราคาคู่แข่งขัน		

ข. 	ตั้งราคาให้สูงกว่าคู่แข่งขัน

ค. 	ยื่นข้อเสนอดีกว่าคู่แข่งขัน		

ง. 	น�ำเสนอจุดเด่นสินค้าของตนเองแก่ลูกค้า

จ. 	บอกข้อเสียของสินค้าแข่งขันเพื่อจูงใจให้ซื้อสินค้าตนเอง

	12.	 หากสินค้าที่มีคู่แข่งขันมากอาจจะเกิดปัญหาในข้อใด

ก. 	ราคาสินค้าสูงขึ้น	

ข. 	ราคาสินค้าตายตัว	

ค. 	ราคาสินค้าตกต�่ำ	

ง. 	ราคาสินค้าไม่มั่นคง

จ. 	ราคาสินค้าไม่เปลี่ยนแปลง
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	13. 	ลูกค้าประเภทใดที่ควรติดต่อเสนอขายสินค้ามากที่สุด

ก. 	มีเพื่อนมาก		

ข. 	มีปริมาณเงินมาก

ค. 	มีอ�ำนาจในการตัดสินใจซื้อ	

ง. 	มีความรู้เกี่ยวกับสินค้านั้นมาก

จ. 	มีความเป็นกันเองกับพนักงานขาย

	14. 	กลยุทธ์การส่งเสริมการขายที่ธุรกิจคู่แข่งขันนิยมใช้มากที่สุดคือข้อใด

ก. 	โฆษณาทางวิทยุ	

ข. 	โฆษณาทางโทรทัศน์

ค. 	โฆษณาทางนิตยสาร	

ง. 	โฆษณาทางหนังสือพิมพ์

จ. 	โฆษณาทางอินเทอร์เน็ต

	15.	 การแข่งขันทางการค้ามีผลดีโดยตรงต่อลูกค้าอย่างไร

ก. 	ท�ำให้มีงานท�ำ มีรายได้			 

ข. 	มีสินค้าดีและราคาถูกใช้

ค. 	เศรษฐกิจขยายตัวเพราะผลิตมากขึ้น

ง. 	มีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์มากขึ้น

จ. 	มีการพัฒนาการออกแบบผลิตภัณฑ์
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

จ  1.	 Competitor	 ก. ขนาดของตลาด

ญ  2.	 Market Share	 ข. ยุทธวิธีการขาย

ซ  3.	 Economies of scale	 ค. จุดแข็ง 

ค  4.	 Strength	 ง. โอกาส

ฌ  5.	 Weakness	 จ. คู่แข่งขัน

ก  6.	 Market Size	 ฉ. แนวปฏิบัติในตลาด 

ง  7.	 Opportunity	 ช. อุปสรรค

ช  8.	 Treated	 ซ. การประหยัดต่อขนาด

ข  9.	 Sale Tactics	 ฌ. จุดอ่อน

ฉ 10.	Regulation in Market	 ญ. ส่วนแบ่งการตลาด	
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เรื่องคณุสมบตัแิละโอกำสควำมก้ำวหน้ำของนกัขำยหน่วยที่ 8

 1. ปรัชญำกำรขำยสมัยใหม่ประกอบด้วยอะไรบ้ำง

   ปรัชญาการขายสมัยใหม่เรียกว่า การขายที่มุ่งการเป็นหุ้นส่วน (Partner-oriented) 

จะอยู่บนพื้นฐานของหลักการ 6 ประการ ได้แก่

 1. กระบวนการขายอยู่บนพื้นฐานของความไว้วางใจและข้อตกลงทั้งสองฝ่าย 

 2. บรรยากาศการขายที่มุ่งลูกค้าเป็นสิ่งจ�าเป็นต่อการเจริญเติบโตในระยะยาว 

 3. พนักงานขายควรท�างานเสมือนหนึ่งรับเงินเดือนจากลูกค้า 

 4. การได้มาซึ่งค�าสั่งซื้อเป็นเพียงขั้นตอนแรก บริการหลังการขายเป็นสิ่งที่ส�าคัญ 

 5. ไม่มีค�าตอบใดเพียงค�าตอบเดียวที่จะเหมาะสมส�าหรับลูกค้าทุกคน 

 6. พนักงานขายมืออาชีพและซื่อสัตย์เป็นสิ่งจ�าเป็น

 2. ทักษะของพนักงำนที่นำยจ้ำงยุคใหม่ต้องกำรมีอะไรบ้ำง

  1. ทักษะในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

2. ทักษะการดูแลแก้ไขอุปกรณ์เครื่องใช้ส�านักงาน

3. ทักษะทางด้านทรัพยากรมนุษย์ 

4. ทักษะทางด้านคอมพิวเตอร์

5. ทักษะที่ได้รับการฝึกอบรมมาเป็นพิเศษ

6. ทักษะทางวิทยาศาสตร์และคณิตศาสตร์

7. ทักษะการจัดการด้านการเงิน

8. ทักษะในเรื่องของการจัดการข้อมูล

9. ทักษะด้านภาษาต่างประเทศ

10. ทักษะในการบริหารธุรกิจ
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	3.	คุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขาย มีอะไรบ้าง

		 1. มีบุคลิกภาพดี (Personality)

2. มีมนุษยสัมพันธ์ (Human Relation) 

3. มีความซื่อสัตย์ (Honesty)

4. มีความร่าเริงแจ่มใส (Cheerfulness) 

5. มีความเสียสละ (Donation)

6. มีความรับผิดชอบ (Responsibility) 

7. มีความยับยั้งชั่งใจ (Inhibition)

8. มีความคิดริเริ่ม (Creative) 

9. มีความกระตือรือร้น (Enthusiasm) 

	4.	คุณสมบัติที่ดีของผู้ประกอบอาชีพขายที่นายจ้างพึงปรารถนา มีอะไรบ้าง

		 1. ไว้วางใจได้ (Reliability)

2. มีความจ�ำดี (Good Memory) 

3. มีความซื่อสัตย์ (Honesty)

4. มีความตื่นตัว (Alertness) 

5. มีการตัดสินใจที่ดี (Good Judgments)

6. มีจิตนาการ (Imagination) 

7. มีความสามารถทางคณิตศาสตร์ (Arithmetic Ability)

	5.	โอกาสและความก้าวหน้าของพนักงานขาย มีอะไรบ้าง

1. ต�ำแหน่งพนักงานขายฝึกหัด

2. พนักงานขายชั้นผู้น้อย

3. พนักงานขายอาวุโส

4. ผู้ควบคุมดูแลพนักงานขาย 

5. ผู้จัดการแผนก

6. ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 

7. รองประธานบริษัทฝ่ายการตลาด

8. ประธานบริษัท 
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แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 ปรัชญาการขายสมัยใหม่ข้อใดส�ำคัญที่สุด

ก. 	พนักงานขายมืออาชีพและซื่อสัตย์เป็นสิ่งจ�ำเป็น

ข. 	พนักงานขายควรท�ำงานเสมือนหนึ่งรับเงินเดือนจากลูกค้า

ค. 	ปัญหาของลูกค้าต้องได้รับการวิเคราะห์โดยพนักงานขายสมัยใหม่

ง. 	ไม่มีค�ำตอบใดเพียงค�ำตอบเดียวที่จะเหมาะสมส�ำหรับลูกค้าทุกคน

จ. 	กระบวนการขายอยู่บนพื้นฐานของความไว้วางใจและข้อตกลงทั้งสองฝ่าย

	 2.	 ข้อใดคือลักษณะของพนักงานขายที่นายจ้างต้องการมากที่สุด

ก.	พูดคล่อง	

ข.	 ใช้ดุลยพินิจได้ดี		

ค. 	ขจัดคู่แข่งได้ดีที่สุด  	

ง.	 มีหลักทรัพย์ค�้ำประกัน

จ. 	มีความซื่อสัตย์สุจริต

	 3. 	ลักษณะในข้อใดแสดงถึงการมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี

ก. 	สุภาพอ่อนน้อมกล้าตัดสินใจ		

ข. 	มีความกระตือรือร้น กล้าคิด กล้าท�ำ

ค. 	ตัดสินใจ มีความเชื่อมั่นในตนเองมากที่สุด	

ง. 	มีรูปร่างหน้าตาดีและสุขภาพสมบูรณ์แข็งแรง

จ. 	ร่าเริง ยิ้มแย้ม ชอบช่วยเหลือและเข้ากับผู้อื่นได้ง่าย

	 4. 	ข้อใดตรงกับความหมาย “การแต่งกายดี”

ก.	 เสื้อผ้าราคาแพง	

ข. 	ไม่เลียนแบบใคร

ค. 	แต่งกายตามสมัยนิยม	

ง. 	แต่งกายตามกาลเทศะ

จ. 	เข้าชุดกับเครื่องประดับ
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	 5. 	พนักงานขายที่จะประสบความส�ำเร็จ ต้องมีลักษณะเช่นข้อใด

ก. 	พูดเก่ง แต่งตัวดี			 

ข. 	มีเงินทุน ท�ำงานหลายที่

ค. 	ขยัน อดทน เชื่อมั่นตนเอง		

ง. 	พูดสนุกสนานชวนหัวเราะ

จ. 	มีเพื่อนมาก หมั่นหาประสบการณ์ด้วยตนเอง

	 6. 	การกระท�ำในข้อใดที่พนักงานขายไม่ควรปฏิบัติ

ก. 	ให้ลูกค้าพูดให้จบก่อน		

ข. 	รู้กาลเทศะในการสนทนา

ค.	เปิดโอกาสให้ลูกค้าซักถาม

ง. 	แต่งกายสุภาพเมื่อจะไปพบลูกค้า

จ. 	แสดงให้เห็นถึงความเชี่ยวชาญของตนเหนือคู่แข่งขัน

	 7. 	คุณสมบัติของพนักงานขายข้อใดที่จูงใจลูกค้าตั้งแต่ครั้งแรก

ก. 	รอยยิ้ม	

ข. 	การพูด	

ค. 	รูปร่าง	

ง. 	ความมีน�้ำใจ

จ. 	กิริยามารยาท

	 8. 	.คุณสมบัติของพนักงานขายแบบใด ที่บุคคลทั่วไปต้องการ

ก.		 ช่วยเหลือทุกคนที่เป็นลูกค้า	

ข.	 สุภาพ ควบคุมอารมณ์ได้ดี

ค. 	เห็นแก่ตนเองและเพื่อนพ้อง	

ง. 	ท�ำทุกอย่างเพื่อผลประโยชน์ของตนเอง

จ. 	ท�ำทุกอย่างเพื่อผลประโยชน์ของกิจการ
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	 9. 	ค�ำกล่าวในข้อใดเป็นความจริง

ก.	พนักงานขายที่ดีต้องไม่เปิดโอกาสให้ลูกค้าได้พูด

ข.	 บุคลิกไม่เกี่ยวกับการขายแต่ขึ้นอยู่กับความสามารถ

ค.	พนักงานขายที่ดีต้องรู้จักเฉพาะสินค้าของตนเองดีที่สุด

ง.	 พนักงานขายที่ดีต้องรู้จักเฉพาะสินค้าของคู่แข่งขันดีที่สุด

จ.	 รูปร่างหน้าตาเป็นคุณสมบัติอย่างหนึ่งของอาชีพพนักงานขาย

	10. 	ลูกค้าจะต้องการซื้อสินค้ากับพนักงานขายที่มีลักษณะเช่นใด

ก.	 เคร่งขรึม จริงจัง น่าศรัทธา	

ข.	 เพิ่มผลประโยชน์ให้สม�่ำเสมอ

ค.	ซื่อสัตย์ สุภาพ ร่าเริงแจ่มใส	

ง.	 เฮฮา ร่วมสังสรรค์กับลูกค้าได้ทุกโอกาส

จ.	 แสวงหาผลประโยชน์จากลูกค้า

	11. 	ข้อใดคือหน้าที่ของพนักงานขาย

ก. 	เป็นผู้แสวงหาก�ำไร	

ข. 	ออกแบบและจัดส่งสินค้า	

ค. 	ก�ำหนดนโยบายราคาสินค้า	

ง. 	สรุปรายได้รายเดือนแก่เจ้าของกิจการ

จ. 	เป็นที่ปรึกษาและให้ค�ำแนะน�ำแก่ลูกค้า

	12.	 ต�ำแหน่งเริ่มต้นของพนักงานขายคือข้อใด

ก. 	ผู้จัดซื้อ	

ข. 	พนักงานขาย	

ค. 	ผู้ควบคุมการขาย	

ง. 	พนักงานขายฝึกหัด	

จ. 	แล้วแต่กิจการนั้น ๆ
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	13.	 ต�ำแหน่งสูงสุดของพนักงานขาย กิจกรรมใดที่เป็นได้เร็วที่สุด

ก. 	งานด้านอุตสาหกรรม	

ข. 	ร้านขายปลีกขนาดใหญ่

ค. 	ร้านขายปลีกขนาดเล็ก	

ง. 	กิจการด้านการขายส่ง

จ. 	การขายปลีกตามบ้าน

	14.	 ค่าตอบแทนชนิดใดที่ไม่ใช่ตัวเงิน

ก. 	โบนัส	

ข. 	เงินเดือน

ค. 	สวัสดิการ	

ง. 	ค่าพาหนะ

จ. 	เปอร์เซ็นต์ยอดขาย	

	15.	 ค่าตอบแทนประเภทใดที่ส�ำคัญและเป็นที่ต้องการของพนักงานขายมากที่สุด

ก. 	โบนัส	

ข. 	เงินเดือน

ค. 	สวัสดิการ	

ง. 	ค่ารับรองลูกค้า

จ. 	ค่านายหน้าจากการขาย
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

ซ  1.	 Tactic	 ก.	 การแต่งกาย

จ  2.	 Personality	 ข. 	ไว้วางใจได้

ญ  3.	 Appearance	 ค. 	การตัดสินใจที่ดี

ก  4.	 Clothing	 ง. 	ความจ�ำดี

ฌ  5.	 Manner	 จ. 	บุคลิกภาพ 

ข  6.	 Reliability	 ฉ. 	ความตื่นตัว

จ  7.	 Good Memory	 ช. 	จินตนาการ

ฉ  8.	 Alertness	 ซ. 	ยุทธวิธี

ค  9.	 Good Judgments	 ฌ.	กิริยาท่าทาง

	 ช 10.	Imagination	 ญ.	รูปร่างหน้าตา	
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เรื่องเทคโนโลยีสำรสนเทศและกำรสื่อสำร
ที่เกี่ยวข้องกับงำนขำย

หน่วยที่ 9

 1. จงอธิบำยควำมหมำยของเทคโนโลยีสำรสนเทศ

  เทคโนโลยีสารสนเทศ หมายถึง แนวความคิด ระบบ วิธี เครื่องมือเครื่องใช้ ในการจัด

เกบ็ประมวลผล ค้นคนื และเผยแพร่สารสนเทศ ได้แก่ คอมพวิเตอร์ ระบบสื่อสารข้อมลู 

และโทรคมนาคม รวมทั้ง การประยุกต์ใช้เครื่องมือหรืออุปกรณ์สารสนเทศเหล่านั้นใน

งานสารสนเทศ หรืองานบริการด้านอื่น ๆ

 2. ควำมส�ำคัญของเทคโนโลยีสำรสนเทศมีอะไรบ้ำง

1. เทคโนโลยีสารสนเทศท�าให้สังคมเปลี่ยนจากสังคมอุตสาหกรรมมาเป็นสังคม

สารสนเทศ 

2. เทคโนโลยสีารสนเทศท�าให้ระบบเศรษฐกจิเปลีย่นจากระบบแห่งชาตไิปเป็นเศรษฐกจิ

โลก 

3. เทคโนโลยีสารสนเทศท�าให้องค์กรมีลักษณะผูกพัน มีการบังคับบัญชาแบบแนวราบ

มากขึ้น 

4. เทคโนโลยสีารสนเทศเป็นเทคโนโลยแีบบสนุทรยีสมัผสั และสามารถตอบสนองตาม

ความต้องการการใช้เทคโนโลยีในรูปแบบใหม่ที่เลือกได้เอง 

5. เทคโนโลยีสารสนเทศท�าให้เกิดสภาพทางการท�างานแบบทุกสถานที่และทุกเวลา 

6. เทคโนโลยีสารสนเทศก่อให้เกิดการวางแผนการด�าเนินการระยะยาว

 3. จงอธิบำยควำมหมำยของกำรพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

  พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง รูปแบบการท�าธุรกรรมซ้ือ-ขาย แลกเปล่ียน สินค้า

หรือบริการต่าง ๆ ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย โดยผ่านช่องทางการจ�าหน่ายด้วยระบบ

อเิลก็ทรอนกิส์และคอมพวิเตอร์ ซึง่ผูซ้ือ้และผูข้ายไม่จ�าเป็นทีจ่ะต้องพบหน้ากนัโดยตรง

ก็สามารถติดต่อซื้อ ขายสินค้าหรือบริการนั้นได้
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	4.	ประโยชน์ของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีอะไรบ้าง

1. ประโยชน์ต่อผู้จัดจ�ำหน่าย 

2. ประโยชน์ต่อผู้บริโภค

3. ประโยชน์ต่อองค์กรธุรกิจ 			 

4. ประโยชน์ต่อสังคม 

5. ประโยชน์ต่อระบบเศรษฐกิจ

	5. 	ข้อจ�ำกัดของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีอะไรบ้าง

		 1. ข้อจ�ำกัดด้านเทคนิค 

2. ข้อจ�ำกัดด้านกฎหมาย 

3. ข้อจ�ำกัดด้านธุรกิจ 

4. ข้อจ�ำกัดด้านอื่น ๆ 
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แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู้

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

	 1.	 ข้อใดเป็นความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศที่ถูกต้องมากที่สุด

ก.	 ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการด�ำเนินชีวิตของมนุษย์

ข. 	การน�ำความรู้มาประยุกต์ใช้จัดการกับสารสนเทศอย่างเป็นระบบ

ค. 	การน�ำความรู้ทางวิทยาศาสตร์มาประยุกต์ใช้เพื่อให้เป็นระบบและรวดเร็ว

ง. 	การน�ำวทิยาศาสตร์มาประยกุต์ใช้เพื่อสร้างหรอืจดัการกบัสารสนเทศอย่างเป็นระบบ

จ. 	การน�ำความรู้ทางด้านวทิยาศาสตร์มาประยกุต์ใช้เพื่อสร้างหรอืจดัการกบัสารสนเทศ

อย่างเป็นระบบ

	 2. 	ข้อใด ไม่ใช่ ลักษณะส�ำคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ

ก. 	เกี่ยวข้องกับผู้มีอ�ำนาจ	

ข. 	เพิ่มประสิทธิภาพในการท�ำงาน

ค. 	ช่วยเพิ่มผลผลิต ลดต้นทุน	

ง. 	เปลี่ยนรูปแบบการบริการให้เป็นแบบกระจาย

จ. 	เป็นสิ่งที่จ�ำเป็นส�ำหรับการด�ำเนินงานของหน่วยงาน

	 3.	 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึงอะไร 

ก. 	การพาณิชย์ที่ใช้สื่อสารผ่านระบบเครื่องข่ายอิเล็กทรอนิกส์ 

ข. 	ธุรกิจในยุคปัจจุบันได้น�ำเอาเทคโนโลยีของอินเทอร์เน็ตมาใช้เป็นกลยุทธ์ 

ค. 	การค้าทีม่บีทบาทในการกระจายสนิค้าในตลาดสนิค้าอตุสาหกรรม และตลาดสนิค้า

อุปโภคบริโภค 

ง. 	ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีได้เปล่ียนแปลงกระบวนการขาย ที่น�ำเอาเทคโนโลยี

สมัยใหม่มาช่วยในการขายสินค้า 

จ. 	รูปแบบการท�ำธุรกรรมซื้อ–ขาย แลกเปลี่ยน สินค้าหรือบริการต่าง ๆ  ระหว่างผู้ซื้อ

และผูข้าย โดยผ่านช่องทางการจ�ำหน่ายด้วยระบบอเิลก็ทรอนกิส์และคอมพวิเตอร์
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	 4.	 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E–Commerce) หมายถึง

ก. 	การท�ำธุรกิจระหว่างกัน 			 

ข. 	การท�ำธุรกิจระหว่างประเทศ

ค. 	การท�ำธุรกรรมผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ 	

ง. 	การท�ำธุรกรรมผ่านทางจดหมาย

จ. 	การท�ำธุรกรรมผ่านธนาคาร

	 5. 	พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ท�ำให้ราคาสินค้าและบริการถูกลงเป็นประโยชน์ด้านใด

ก. 	ด้านผู้ผลิต	

ข. 	ด้านผู้บริโภค

ค. 	ด้านผู้จ�ำหน่าย	

ง. 	ด้านการสื่อสาร

จ. 	ด้านการให้บริการ

	 6. 	ความส�ำคัญของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีลักษณะเป็นอย่างไร 

ก. 	ผู้ขายทุกรายอยู่ห่างจากผู้บริโภคเพียงคลิกเดียวเท่านั้น 

ข. 	ผู้ขายจะส่งมอบสินค้าตามขั้นตอนภายในระยะเวลาที่ก�ำหนด 

ค. 	ระบบอนิเทอร์เนต็ช่วยเพิม่ประสทิธภิาพการท�ำงานขององค์กร และท�ำธรุกจิรวดเรว็

ขึ้น 

ง. 	เป็นผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในครั้งต่อไปหรือให้ค�ำแนะน�ำบุคคลใกล้ชิดใน 

การซื้อสินค้าเท่านั้น 

จ. 	เป็นลักษณะความส�ำคัญทั้ง 4 ข้อ

	 7. 	พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นธุรกิจไม่มีพรมแดน หมายความว่าอย่างไร   

ก. 	การขายสินค้าตลอดเวลา 24 ชั่วโมง		

ข. การขายสินค้าจ�ำนวนมาก และหลากหลาย

ค.	การขายสินค้าโดยมีข้อจ�ำกัดทางเวลา	

ง. 	การขายสินค้าโดยมีการรับประกัน

จ. 	การซื้อขายสินค้าทั่วประเทศ ระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย
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	 8. 	ข้อใดไม่ใช่วัตถุประสงค์ของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ก. ภาพพจน์ของสินค้า		

ข. การประชาสัมพันธ์สินค้า

ค. การขยายช่องทางการจัดจ�ำหน่าย		

ง. การอ�ำนวยความสะดวกด้านการเดินทาง

จ. การลดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง

	 9. 	พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีผลกระทบต่อธุรกิจอย่างไร 

ก. ลดจ�ำนวนรายการสินค้าลง		

ข. ผู้ซื้อไม่มีโอกาสเลือกผู้ขาย 

ค. ลดประสิทธิภาพในการท�ำงาน 		

ง. ลดจ�ำนวนการติดต่อผ่านคนกลาง 

จ. ภาษีและค่าธรรมเนียมจัดเก็บง่าย

	10. 	ข้อใดกล่าวถูกต้องเกี่ยวกับประโยชน์ของการท�ำพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ก. 	เป็นการลดช่องว่างในการแข่งขัน			 

ข. 	ท�ำการประชาสัมพันธ์ได้อย่างต่อเนื่อง

ค. 	มีความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้าและบริการ	

ง. 	เป็นการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า

จ. 	ประหยัดต้นทุน และลดขั้นตอนทางการตลาด

	11. 	การค้าระหว่างรัฐบาลต่อรัฐบาล ตรงกับข้อใด

ก. Business to Business	

ข. 	Business to Consumer

ค. Business to Government	

ง.	 Government to Consumer

จ. Government to Government
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	12.	 การด�ำเนินธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะส่งผลกระทบในข้อใด

ก.	 กระทบต่อการคุ้มครองผู้บริโภค		

ข.	 กระทบต่อระบบภาษีอากรของประเทศ

ค. 	กระทบต่อความมั่นคงทางการเมือง		

ง. 	กระทบต่อการเปิดเสรีการค้าและบริการ

จ. 	ส่งผลกระทบทั้ง 4 ข้อ

	13.	 การจัดจ�ำหน่ายของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีหลายทางยกเว้น ข้อใด 

ก. 	ช่องทางขายตรงไปสู่ผู้ผลิต 			 

ข. 	ช่องทางขายตรงไปสู่ผู้บริโภค 

ค. 	ช่องทางขายตรงไปสู่รัฐบาล			 

ง. 	ช่องทางขายตรงไปสู่ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก

จ. 	ช่องทางขายระหว่างผู้บริโภคกับผู้บริโภค

	14. 	ระบบอนิเทอร์เนต็และพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ท�ำให้เกดิการค้าปลกีรปูแบบใหม่เป็น

อย่างไร 

ก. 	สามารถขายสินค้าได้ตามเวลาที่ก�ำหนด

ข. 	สามารถเก็บเงินและน�ำฝากเข้าบัญชีได้โดยตนเองเท่านั้น 

ค. 	สามารถท�ำงานแทนพนักงานขายได้สามารถท�ำการค้าได้โดยอัตโนมัติ 

ง. 	สามารถเปิดหน้าร้านขายสนิค้าและบรกิารให้ทกุคนทัว่โลกได้ทกุวนั ตลอด 24 ชัว่โมง 

จ. 	ไม่ก่อให้เกิดการค้าใด ๆ

	15. 	ธุรกิจที่ท�ำบนระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจใด

ก. 	บริการ	

ข. 	เครื่องใช้ไฟฟ้า

ค. 	อุปกรณ์คอมพิวเตอร์	

ง. 	ผลิตผลทางการเกษตร

จ. 	เครื่องจักรในโรงงานอุตสาหกรรม
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

ฉ  1.	 Auction	 ก. 	การให้บริการอิเล็กทรอนิกส์

ง  2.	 Web board	 ข. 	การช�ำระเงินทางออนไลน์

ซ  3.	 E–Marketplace	 ค. 	ตลาดแรงงานอิเล็กทรอนิกส์

ก  4.	 E–Service	 ง. 	การประกาศขายสินค้า

ญ  5.	 Electronic Banking	 จ. 	รัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์

ข  6.	 Online Bill–Payment	 ฉ. 	การประมูลสินค้า

ค  7.	 Electronic Job Market	 ช. 	พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

จ  8.	 E–Government	 ซ. 	ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์

ช  9.	 E–Commerce	 ฌ.	เครือข่ายเอกชน

	 ฌ 10.	Private Network	 ญ.	ธนาคารอิเล็กทรอนิกส์	
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