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คาํนาํ 
 
 แผนการจดัการเรียนรู้แบบมุ่งเน้นสมรรถนะ รายวิชาการขายเบื�องตน้ 2  จดัทาํขึ�นเพื/อใช้ใน
การเรียนการสอนเพื/อให้ผูเ้รียนมีสมรรถนะในการเตรียมความพร้อมสู่การเป็นนกัขายที/ดี โดยผูเ้รียน
สามารถเสนอขายผลิตภณัฑ์  คนละ  1 ชิ�นงาน  มุ่งให้ผูเ้รียนพฒันาบทบาทของตนเองในการเป็นผู ้
แสวงหาความรู้  สร้างองคค์วามรู้ใหม ่และเปลี/ยนบทบาทจากผูส้อนมาเป็นผูใ้ห้ความรู้  ผูชี้� แนะ  และ
พร้อมกนันี� ก็ได้แทรกคุณธรรมจริยธรรมอันพึงประสงค์รวมทั�งการบูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง   
เพื/อใหผู้เ้รียนเป็นผูป้ระกอบการที/มีประสิทธิภาพ  

 
       นางปรารถนา   ดวงแกว้ 
        ครู 
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ลกัษณะรายวชิา 
รหัสและชื�อวชิา...............22001105   การขายเบื�องตน้ 2.......................... 
หน่วยกติ(ชั�วโมง)................2 (2).......................เวลาเรียนต่อภาค.......54….ชั�วโมง 

รายวชิาตามหลกัสูตร ปรับคําอธิบายรายวชิาเป็นสมรรถนะ ชั�วโมง 
จุดประสงค์รายวชิา 

1. เขา้ใจกระบวนการขายและจรรยาบรรณของนกั
ขาย 
2.เขา้ใจเทคโนโลยสีารสนเทศและการสื/อสารที/ 
เกี/ยวขอ้งกบังานขาย 
3.มีทกัษะในการปฏิบติังานขายตามกระบวนการขาย 
และบริการลูกคา้ 
4.มีเจตคติและกิจนิสัยที/ดีในการทาํงานดว้ยความ
รับผดิชอบ ความอดทน ความซื/อสัตยแ์ละจิตบริการ 
 
คําอธิบายรายวชิา 
   ศึกษาและปฏิบติัเกี/ยวกบักระบวนการขาย การ
แสวงหาลูกคา้ การเตรียมตวัก่อนเขา้พบ  การเขา้พบ 
การเสนอขาย  การตอบขอ้โตแ้ยง้  การปิดการขาย 
การติดตามผลหลงัการขาย  การบริการก่อนและหลงั
การขาย จรรยาบรรณของนกัขาย เทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื/อสารการขาย 

สมรรถนะรายวชิา 

1.แสดงความรู้เกี/ยวกบักระบวนการขายและ
จรรยาบรรณนกัขาย 
2.ปฏิบติังานขายตามกระบวนการขายและบริการ
ลูกคา้ตามหลกัการ 
3.ประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศและการสื/อสาร
ในกระบวนการขาย 
  

 

รวม    54 
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ตารางวิเคราะห์หลกัสูตร 
รหัส.......2202-1005.................วชิา.............การขายเบื�องตน้2........................หน่วยกติ..........3............ 
ชั+น.....ปวช.1.......................สาขาวชิา..........การตลาด…......................................................................... 

พฤติกรรม 
 

 
ชื/อหน่วย 

พุทธิพิสัย 

ทกั
ษะ

พิส
ัย 

จิต
พิส

ัย 

รว
ม 

ลาํ
ดบั

คว
าม
สาํ

คญั
 

จาํ
นว

นค
าบ

 

คว
าม
รู้ 

คว
าม
เข
า้ใ
จ 

นาํ
ไป

ใช
 ้

วเิค
รา
ะห์

 

สัง
เค
รา
ะห์

 

ปร
ะเมิ

นค
า่ 

1.กระบวนการขาย 10 10 5 5     30 9 3 
2.การแสวงหาลูกคา้ 10 10 8 6     34 3 6 
3.การเตรียมตวัก่อนเขา้พบ 10 10 8 5     33 4 6 
4.การเขา้พบ 10 8 8 8     34 2 9 
5.การเสนอขาย 10 10 9 8     37 1 9 
6.การจดัการขอ้โตแ้ยง้ 10 10 8 8     33 5 6 
7.การปิดการขาย 10 8 8 7     33 6 6 
8.การติดตามผลหลงัการขายและการ
บริการหลงัการขาย 

10 6 6 6     28 10 3 

9.เทคนิคการพิชิตใจลูกคา้ 10 8 8 8     34 7 3 
10.เทคโนโลยทีี/เกี/ยวขอ้งกบังานขาย 10 8 7 7     32 8   3 
            
            

รวม 100 83 66 58     307  36 

ความสําคัญ 1 2 3 4        
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กาํหนดการสอน 

หน่วยที� ชื�อหน่วย / รายการสอน สัปดาห์ที� ชั�วโมงที� 

1 กระบวนการขาย 1 1-3 
2 การแสวงหาลูกคา้ 2 - 3 4 -9 
3 การเตรียมตวัก่อนเขา้พบ 4 - 5 10 - 15 
4 การเขา้พบ      6 - 8 16 - 24 
5 การเสนอขาย 9 - 11 25 - 33 
6 
7 
8 
9 
10 

การจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้ 
การปิดการขาย 
การติดตามผลและการบริการหลงัการขาย 
เทคนิคพิชิตใจลูกคา้ 
เทคโนโลยทีี/เกี/ยวขอ้งกบังานขาย 

12 - 13 
14 – 15 
16 
 17 
18 

34 - 39 
40 – 46 
47 - 49 
50 – 52 
53 - 54 
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1. สาระสําคญั 
การขายจะประสบความสาํเร็จและมีประสิทธิภาพไดน้ั�น  นกัขายควรปฏิบติัตามขั�นตอนของ
กระบวนการขาย ซึ/ งเริ/มตั�งแต่ 1.การแสวงหาผูมุ้ง่หวงัหรือลูกคา้อนาคต 2.การเตรียมก่อนเขา้
พบลูกคา้ 3.การเขา้พบ 4.การเสนอขาย 5. การจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้ 6. การปิดการขาย 7.การ
ติดตามผลและการบริการหลงัการขาย  
จากการที/นกัขายไดป้ฏิบติัตามขั�นตอนของกระบวนการขาย  จะก่อใหเ้กิดความมั/นใจในการ
เขา้พบลูกคา้และเตรียมพร้อมที/จะขาย จะมีผลทาํใหลู้กคา้เกิดความมั/นใจตวัพนกังานขาย 
มั/นใจในสินคา้ที/เสนอขายและมั/นใจองคก์รดว้ย 

 จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.อธิบายความหมายของกระบวนการขายได ้
2.อธิบายกระบวนการขายกบัการตดัสินใจซื�อได ้
3.บอกขั�นตอนของกระบวนการขายได ้
4.บอกลกัษณะและคุณสมบติัของพนกังานขายได ้
5.อธิบายวา่การขายเป็นศาสตร์และเป็นศิลป์ได ้

 

 

 

 

 

หน่วยที�........1............... 

จาํนวน.....3........ชั�วโมง 
 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 
ชื�อหน่วย     กระบวนการขาย 
เรื�อง กระบวนการขาย  กระบวนการขายกบักระบวนการตดัสินใจซื�อ ขั�นตอน
กระบวนการขาย 
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3.  เนื+อหาสาระ 
 กระบวนการขาย (Selling Process) เป็นเรื/ องของกระบวนการดาํเนินงานทางการขายอย่าง
หนึ/ งที/จะทาํให้ผลิตภณัฑ์เกิดการเปลี/ยนกรรมสิทธิU ความเป็นเจ้าของ  โดยมีวตัถุประสงค์ในการ
ดาํเนินงานเป็นขั�นตอนของกระบวนการขาย เพื/อใหมี้ประสิทธิภาพมากที/สุด 
ความหมายของกระบวนการขาย 

 ฟิลิป คอตเลอร์ กล่าววา่ กระบวนการขาย หมายถึง การทาํหนา้ที/เกี/ยวกบัการหาผูมุ้่งหวงั  การ
เตรียมก่อนเขา้พบ  การเขา้พบ การเสนอขาย การจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้  การปิดการขาย และการติดตาม
ผล  โดยมีวตัถุประสงค ์เพื/อใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละตดัสินใจซื�อ 
 วิลเลี/ยม เจ สเตนตนั  กล่าวว่า  กระบวนการขาย หมายถึง การดาํเนินงานขายตามลาํดับ
ขั�นตอนการเตรียมตวั  การหาผูมุ้ง่หวงั  การเตรียมตวัก่อนเขา้พบลูกคา้  การเขา้พบลูกคา้ การปฏิบติัขอ้
โตแ้ยง้   การเสนอขาย  การปิดการขาย  และกิจกรรมหลงัการขาย 
 สาํหรับคาํวา่ “ผูมุ้ง่หวงั” และ “ลูกคา้”  อาจมีความหมายที/แตกต่างกนั ดงันี�  
 ผูมุ้่งหวงั หมายถึง บุคคลหรือองค์กรธุรกิจ ที/มีคุณสมบติัอยูใ่นข่ายที/คาดวา่จะซื�อผลิตภณัฑ์
จากพนกังานขายที/เขา้พบเพื/อเสนอผลิตภณัฑ ์ และผูมุ้ง่หวงันี�อาจจะซื�อหรือไม่ซื�อผลิตภณัฑ์นี�หรือไม่
กไ็ด ้แต่ถา้ผูมุ้ง่หวงัตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑแ์ลว้จะเรียกวา่ “ลูกคา้” 
 ลูกคา้ หมายถึง ผูที้/ไดก้ารซื�อผลิตภณัฑข์องกิจการ และเป็นผูที้/ไดรั้บประโยชน์จากผลิตภณัฑ์
นั�น  
กระบวนการขายกบักระบวนการตัดสินใจซื+อ 
 จุดเริ/มตน้ของกระบวนการขาย คือการสรรหาผูมุ้่งหวงั ซึ/ งอาจเป็นบุคคลหรือองคก์รธุรกิจได ้ 
โดยมีวตัถุประสงค์เพื/อให้เกิดรายได้จากการขายผลิตภณัฑ์  ดงันั�นพนกังานขายจาํเป็นตอ้งศึกษาว่า 
ความต้องการของผูมุ้่งหวงัคืออะไร  การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะช่วยชี� ให้เห็นถึงความ
ตอ้งการของผูมุ้่งหวงั ต่อจากนั�นก็จะกาํหนดแผนการขายให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูมุ้่งหวงั
ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสมยิ/งขึ�น  กระบวนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 
 1.การกระตุน้ความตอ้งการและรับรู้ความตอ้งการ 
 2.การแสวงหาขอ้มูล 
 3.การประเมินพฤติกรรม 
 4.การตดัสินใจซื�อ 
 5.ความรู้สึกหลงัการซื�อ 
ลกัษณะและคุณสมบัติของพนักงานขาย 
 พนกังานขายควรมีความรู้ในการสร้างความพอใจ  ความสบายใจและความประทบัใจให้เกิด
กบัผูมุ้ง่หวงัเสมอและเพื/อความสาํเร็จในการขาย พนกังานขายควรปฏิบติัดงันี�  
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 1.มีความพร้อมสําหรับการเป็นพนกังานขาย ดว้ยการศึกษาเพิ/มเติมความรู้ให้กบัตนเองอยา่ง
สมํ/าเสมอ  ตอ้งมีความขยนั มีความสุขกบังานดา้นการขาย  ให้คาํนึงวา่ลูกคา้เป็นบุคคลที/สําคญัที/สุด  
มีความซื/อสัตยต่์อตนเอง  ต่อบริษทัและต่อลูกคา้ 
 2.มีความเขา้ใจลูกคา้เป็นอยา่งดี และควรเป็นผูมี้มนุษยสัมพนัธ์ 
 3.ตอ้งเป็นผูที้/สามารถสร้างบรรยากาศแบบมิตรภาพในการขายผลิตภณัฑ ์
 4.ตอ้งมีความสามารถในการใชค้าํพดู เพราะอาชีพของพนกังานขายจาํเป็นตอ้งมีศิลปะในการ
พดูไมพ่ดูมากเกินไปหรือพดูนอ้ยเกินไป 
 5.ตอ้งมีความสามารถในการเขา้ใจ  แกไ้ขและปรับตวัใหเ้ขา้กบัทุกสถานการณ์ 
การเป็นนักขายต้องใช้ทั+งศาสตร์และศิลป์ 
 ศาสตร์  หมายถึง ทฤษฎี วชิาการที/ถ่ายทอด  สั/งสอนอบรมกนัได ้
 ศิลป์ หมายถึง สิ/งที/มีขึ�น เกิดขึ�นเฉพาะคน ถ่ายทอดสั/งสอนกนัยาก  เป็นความชาํนาญ ความ
ถนดัพิเศษเฉพาะตวั 
 งานขายจาํเป็นตอ้งมีทั�งศาสตร์และศิลป์ คือบางอย่างก็ตอ้งเป็นศาสตร์  เรียนรู้ได้จาการสั/ง
สอนอบรม เช่น วิธีการหารายชื/อลูกคา้  แต่บางอยา่งก็เป็นศิลป์  หรือศิลปะเฉพาะตวั เช่น เทคนิคใน
การสรุป หรือการปิดการขายซึ/งแต่ละคนทาํไดดี้ไมเ่ทา่กนั  ไมเ่หมือนกนั 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูแนะนาํรายวชิา  วตัถุประสงคร์ายวชิา 
สมรรถนะรายวชิา การวดัและการประเมินผล 
1.2 ครูสอบถามความรู้เดิมเกี/ยวกบัการขาย
เบื�องตน้ 1 
 1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที/พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี/ยวกบัความหมายของ
กระบวนการขาย กระบวนการขายกบั
กระบวนการตดัสินใจซื�อ  ลกัษณะและคุณสมบติั
ของพนกังานขาย  
 
 
 
 
 
3. ขั+นการสรุป 

3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 

4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคน 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 1 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 1 

 
1.1 นกัศึกษารับฟังคาํแนะนาํ  เสนอแนะและ
สอบถามเมื/อสงสัย 
1.2 นกัศึกษาตอบคาํถามตามความรู้เดิม 
1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้ 2  
 
 
 
 
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 1 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 1 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 

 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 2.สื/ออินเตอร์เน็ต สื/อสิ/งพิมพที์/ครูจดัเตรียนม 
 5. ใบมอบหมายงานใหน้กัศึกษาวเิคราะห์สิ/งที/พนกังานขายตอ้งมีตามผลิตภณัฑที์/กาํหนดให ้
 
 
 

6.  หลกัฐาน 

 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 1 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/1 
 3. แบบประเมินผลรายงาน 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 

1.นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไม่ตํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 
 

 
8.  กจิกรรมเสนอแนะ 

 นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น  หอ้งสมุดวทิยบริการ  สืบคน้ขอ้มูล
จากอินเตอร์เน็ต   เป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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1.  สาระสําคญั 
ผูมุ้่งหวงัหรือลูกคา้อนาคต คือบุคคลหรือหน่วยงาน กิจการ บริษทั ฯลฯ ที/พนกังาน
ขายคาดคะเนวา่จะซื�อสินคา้ แต่จะซื�อหรือไม่นั�นขึ�นอยูก่บัปัจจยัหลายประการ เช่น 
ความตอ้งการ  การมีอาํนาจซื�อหรือมีเงิน  อาํนาจในการตดัสินใจ  เป็นตน้ 
การแสวงหาผูมุ้่งหวงัมีหลายวิธี เช่น ระบบโซ่ไม่มีปลาย  ระบบใช้ศูนย์อิทธิพล  
ระบบใชว้ธีิสังเกตส่วนตวั ระบบใชพ้นกังานขายผูเ้ยาว ์เป็นตน้  
  

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.บอกความสาํคญัของผูมุ้ง่หวงัได ้
2.บอกการกาํหนดคุณสมบติัของผูมุ้ง่หวงัได ้
3.บอกแหล่งของผูมุ้ง่หวงัได ้
4.วเิคราะห์ผลิตภณัฑไ์ด ้
5.สามารถวเิคราะห์ผูมุ้ง่หวงัได ้
 

 

 

 

 

 

หน่วยที�........2............... 

จาํนวน.....6........ชั�วโมง 
 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 
ชื�อหน่วย    การแสวงหาผูมุ่้งหวงัหรือการแสวงหาลูกคา้อนาคต 
เรื�อง  ความสาํคญัของผูมุ่้งหวงั การกาํหนดคุณสมบติัของผูมุ่้งหวงั แหล่งของผูมุ่้งหวงั 
การวเิคราะห์ผลิตภณัฑ ์ การวเิคราะห์ผูมุ่้งหวงั การแสวงหาผูมุ่้งหวงั 
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3. เนื+อหาสาระ 
การแสวงหาผูมุ้่งหวงั หมายถึง การทาํหน้าที/จดัเตรียมรายชื/อผูมุ้่งหวงั ซึ/ งอาจเป็นบุคคลหรือองคก์าร
ของธุรกิจที/คาดวา่จะเป็นผูซื้�อผลิตภณัฑ์  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื/อสร้างปริมาณการขายและสร้างกาํไร
ใหกิ้จการ  
ความสําคัญของผู้มุ่งหวงั 

 สาเหตุที/ทาํใหพ้นกังานขายตอ้งแสวงหาผูมุ้ง่หวงั มีดงันี�  
 1.ลูกคา้มีการเคลื/อนยา้ยถิ/นออกนอกเขตการขายที/พนกังานขายรับผดิชอบ 
 2.กิจการอาจประสบปัญหาที/จะยกเลิกกิจการหรืออาจไปรวมกับกิจการอื/น จึงมีการ
เปลี/ยนแปลงแผนการขาย 
 3.พนกังานขายอาจสูญเสียลูกคา้ประจาํเนื/องจากสิ/งจูงใจจากการส่งเสริมการตลาด  การยกเลิก
การซื�อหรือยกเลิกสัญญา  สิ/งเหล่านี� ลูกคา้นาํมาเป็นขอ้อา้งเพื/อตอ้งการไปซื�อจากพนกังานขายคนอื/น 
หรือความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้กบัพนกังานขายเสื/อมลง 
ขั+นตอนในการแสวงหาผู้มุ่งหวงั 
 ในการแสวงหาผูมุ้ง่หวงัเพื/อจะทาํการเสนอขายผลิตภณัฑ ์สามารถทาํได ้4 ขั�นตอน คือ 
 1.กาํหนดคุณสมบติัของผูมุ้่งหวงั   ผูมุ้่งหวงัอาจเป็นบุคคลหรือองค์กรธุรกิจก็ได้ แต่ตอ้งมี
คุณสมบติัที/เหมาะสมดงันี�  
  1.1 มีความตอ้งการผลิตภณัฑ ์
  1.2 มีกาํลงัเงินที/สามารถจะซื�อและชาํระหนี�ได ้
  1.3 มีอาํนาจในการตดัสินใจซื�อ 
  1.4 ไมมี่สัญญาการซื�อกบัพนกังานขายหรือกิจการอื/น  
 จากคุณสมบติัของผูมุ้่งหวงันี�สามารถเป็นพื�นฐานให้พนกังานขายพิจารณาก่อนเขา้พบเพื/อ
เสนอขายผลิตภณัฑไ์ด ้ อยา่งไรกต็าม ผูมุ้ง่หวงัของพนกังานขายแบง่ได ้3 ประเภท คือ 
  1.เพื/อน  คนรู้จกั ญาติ 
  2.บุคคลที/ไดรั้บการแนะนาํ 
  3.บุคคลที/ไมเ่คยรู้จกัมาก่อน  แต่มีคุณสมบติัอยูใ่นขา่ยที/เป็นผูมุ้ง่หวงั 
 2.แหล่งของผูมุ้ง่หวงั พนกังานขายสามารถหารายชื/อผูมุ้ง่หวงัไดจ้ากแหล่งต่าง ๆ ดงันี�  
  2.1 เอกสารของกิจการ  นิตยสารธุรกิจ   
  2.2 สมุดโทรศพัท ์
  2.3 การแนะนาํจากลูกคา้ หรือพนกังานขายของกิจการอื/น  
  2.4 การส่งจดหมายและงานแสดงสินคา้ 
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 3.การวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์  หลงัจากที/พนกังานขายไดท้ราบถึงคุณสมบติัของผุมุ้่งหวงัและได้
แหล่งของผูมุ้ง่หวงั  ขั�นตอนต่อไป พนกังานขายจะตอ้งทาํการวเิคราะห์ผลิตภณัฑ์เพราะจะช่วยในการ
นาํทางในการคน้หาผูมุ้ง่หวงัไดแ้ละช่วยในการหาตวัผูมุ้ง่หวงัที/จะใชผ้ลิตภณัฑไ์ด ้
 4.การวิเคราะห์ผูมุ้่งหวงั หลังจากได้ทาํการวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์แล้ว พนักงานขายควรจะ
ทาํการศึกษาถึงผูมุ้ง่หวงัที/คาดวา่จะซื�อผลิตภณัฑข์องกิจการ  ดว้ยการตั�งคาํถาม ดงันี�  
  4.1 ทาํไมผูมุ้ง่หวงัจึงทาํการซื�อผลิตภณัฑ ์
  4.2 เมื/อไหร่ผูมุ้ง่หวงัจะทาํการสั/งซื�อและการสั/งซื�อแต่ละครั� งมีจาํนวนเทา่ไร 
  4.3 ในการซื�อผลิตภณัฑ ์ผูมุ้ง่หวงัจ่ายชาํระดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต 
  4.4 ใครเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ 
ผู้ม่งหวงัอยู่ที�ใดได้บ้าง 

 ตลาดหรือกลุ่มเป้าหมายที/จะกลายเป็นลูกคา้ของเรา สามารถแบง่ไดเ้ป็น 3 กลุ่ม ประกอบดว้ย 
 1.ตลาดธรรมชาติ  หมายถึง ผูมุ้่งหวงักลุ่มที/เป็นญาติพี/น้อง  คนในตระกูล  คนรู้จกั  เพื/อน
ร่วมงาน จดัวา่เป็นตลาดธรรมชาติทั�งหมด 
 2.ศูนย์อิทธิพล เป็นกลุ่มผูมุ้่งหวงัซึ/ งมีอิทธิพลในพื�นที/ เช่น กาํนัน  ผูใ้หญ่บ้าน  หัวหน้า
หมูบ่า้น  
 3.ตลาดที/สร้างขึ�นมา  เป็นกลุ่มผูมุ้่งหวงัที/นักขายแสวงหาเอง อาจอยูต่ามบา้น  ตามร้านคา้ 
ชุมชน  
ระบบการแสวงหาผู้มุ่งหวงั 
 1.ระบบโซ่ไม่มีปลาย เป็นวิธีการได้ผูมุ้่งหวงัรายใหม่จากลูกคา้ปัจจุบนัที/ได้แนะนาํให้กบั
พนกังานขาย และเมื/อพนกังานขายไปพบเพื/อเสนอขายผลิตภณัฑ์กบัลูกคา้รายนั�นแลว้ ก็จะไดรั้บการ
แนะนาํต่อไป 
 2.ระบบใชศู้นยอิ์ทธิพล  เป็นวิธีการหารายชื/อผูมุ้่งหวงัโดยผูน้าํทางความคิดจะเป็นผูก้ระตุน้
ใหข้า่ว ใหข้อ้ความ และชกัจูงใหเ้กิดการซื�อ 
 3.ระบบใช้วิธีสังเกตส่วนตวั  อาจเรียกว่าเป็นระบบหยั/งรู้ หรือหูไวตาไว พนกังานขายตอ้ง
เป็นคนที/ช่างสังเกต  จะไดแ้หล่งขอ้มูลลูกคา้อนาคต 
 4.ระบบใชพ้นกังานขายผูเ้ยาว ์ เป็นพนกังานขายหนา้ใหม่หรือพนกังานขายเพิ/งเขา้มาใหม่ ยงั
ไม่มีประสบการณ์  พนกังานขายผูเ้ยาวอ์าจใช้บุคคลภายนอกไม่เกี/ยวขอ้งกบัการขายผลิตภณัฑ์ใน
บริษทัมาช่วยหาผูมุ้ง่หวงั 
 5.ระบบสุ่มตระเวนหาลูกคา้อนาคต  เป็นวิธีที/พนกังานขายไม่รู้ขอ้มูลเกี/ยวกบัลูกคา้อนาคต
เลยหรือเพียงแต่รู้จกัซื/อเท่านั�น โดยพนกังานขายอาจไปหาผูมุ้่งหวงัที/บา้นหรือที/ทาํงาน ฉะนั�นการ
เตรียมขอ้มูลจึงไม่สามารถทาํได ้ พนกังานขายควรตอ้งเตรียนมการเสนอขายให้ดี อาจใชป้ระโยชน์
จากประสบการณ์ในการขาย 
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 6.ระบบใชจ้ดหมายหรือโทรศพัทติ์ดต่อโดยตรง เป็นวิธีช่วยประหยดัเวลาพนกังานขาย  วิธีนี�
บริษทัจะส่งจดหมายหรือโทรศพัทไ์ปล่วงหนา้ก่อนและหากลูกคา้อนาคตหรือผูมุ้่งหวงัสนใจจะติดต่อ
กลบัภายหลงั 
 7.ระบบฟาร์ม หมายถึง เขต หรือบริเวณแคบ ๆ เหมาะสําหรับการให้พนกังานเพียงคนเดียว
ปฏิบติัในพื�นที/นั�น ๆ โดยพนกังานขายจะเขา้ถึงบา้นลูกคา้แต่ละคน 
 8.ระบบอื/น ๆ  เป็นการเตรียมรายชื/อผูมุ้่งหวงั  โดยอาจจะหาได้จากการเก็บรวบรวมใน
คอมพิวเตอร์ หรืออาจใชว้ธีิการแบบแผนติดต่อดว้ยการใชส้ถานที/ที/บุคคลมาแลกเปลี/ยนความคิดเห็น
แลกเปลี/ยนขอ้มูลกนั  
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้   

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูทบทวนบทเรียนที/ผา่นมา 
1.2 ครูสอบถามเกี/ยวกบังานที/มอบหมายไปใน
บทที/ 1  
1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที/พึงประสงคใ์นการเรียน 
1.4 สอดแทรกธุรกิจและชี� ใหน้กัศึกษาเห็น
ลกัษณะของเศรษฐกิจพอเพียงที/เขา้มาเกี/ยวขอ้ง
กบัธุรกิจการขาย 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี/ยวกบัการแสวงหาผู ้
มุง่หวงัในแบบต่าง ๆ  
  
 
 
3. ขั+นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคน 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 2 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 2 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามจากบทเรียนที/ผา่นมา 
 1.2 นกัศึกษาตอบคาํถามตามความรู้เดิม 
1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้2 
 
  
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 2 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 2 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 

 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 2.สื/ออินเตอร์เน็ต  
 5. ใบมอบหมายงานใหน้กัศึกษาเลือกวธีิการแสวงหาลูกคา้เป้าหมายจากผลิตภณัฑที์/
กาํหนดใหแ้ละบอกเหตุผลในการเลือกวธีิดงักล่าว  

 

6.  หลกัฐาน 
 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 2 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/2 
 3. แบบประเมินผลรายงาน 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 

นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 
 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 

 นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัความกา้วหนา้ของพนกังานขายในแต่ละตาํแหน่ง 
หอ้งสมุดวทิยบริการ  สืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต   เป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
การที/พนักงานขายได้แสวงหาลูกคา้หรือไดร้ายชื/อลูกคา้พร้อมที/จะไปเขา้พบแล้ว
และเพื/อทาํให้การขายมีประสิทธิภาพยิ/งขึ�น พนกังานขายจาํเป็นตอ้งมีการเตรียมตวั
ก่อนเขา้พบเพื/อสร้างความพร้อมให้กบัตนเองโดยการเตรียมผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ที/
จะนาํไปเสนอขายและทดลองเตรียมหดัพดูทกัทายเพื/อสร้างความมั/นใจให้กบัตนเอง 
อาจพูดอดัเทปและเปิดฟัง เพื/อปรับปรุงขอ้บกพร่อง สิ/งที/พนกังานขายขาดไม่ไดคื้อ
ตอ้งสาํรวจตวัเองวา่มีความพร้อมหรือไม่  อารมณ์ จิตใจ ร่างกาย รวมถึงการแต่งกาย 
การวางบุคลิกที/เหมาะสมเมื/ออยูต่่อหนา้ลูกคา้อนาคต 
 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.อธิบายการเตรียมการล่วงหนา้เพื/อเขา้พบลูกคา้ได ้
2.บอกการเตรียมตวัเตรียมใจไปพบลูกคา้ใหมไ่ด ้
3.บอกการเตรียมตวัไปพบลูกคา้เก่าได ้
4.บอกสูตรใหมใ่นการประเมินลูกคา้ได ้ 

 

 

 

 

 

หน่วยที�........3............... 

จาํนวน.....6........ชั�วโมง 
 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 
ชื�อหน่วย   การเตรียมตวัก่อนเขา้พบ 

เรื�อง  การเตรียมตวัก่อนการเขา้เขา้พบ 
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3. เนื+อหาสาระ 
การวางแผนและการเตรียมการเพื�อเข้าพบลกูค้า 

 การวางแผนและการเตรียมการเพื/อเขา้พบลูกคา้เป็นขั�นตอนหนึ/งที/สําคญัของการเตรียมก่อน
เขา้พบลูกคา้  พนกังานขายจะตอ้งดาํเนินการ 6 ขั�นตอน 
 1.พิจารณาขอ้มูลผูมุ้ง่หวงั  ก่อนที/จะทาํการขายผลิตภณัฑพ์นกังานขายควรพิจารณาและทราบ
ขอ้มูลของผูมุ้ง่หวงัซึ/ งแบง่ได ้2 ประเภท คือ 
  1.1 ขอ้มูลส่วนตวั ทาํให้พนกังานขายทาํการวางแผนและการเตรียมการขายไดต้รง
กบัคุณสมบติั ความตอ้งการ  พฤติกรรม  ความเคยชิน รวมทั�งการเตรียมการสนทนา 
  1.2 ขอ้มูลทางธุรกิจ  พนกังานขายควรทราบขอ้มูลทางธุรกิจของบุคคลหรือองค์กร
ธุรกิจที/เป็นผูมุ้ง่หวงั เช่นอาํนาจในการซื�อ  ความสามารถในการซื�อ  การปฏิบติังานของผูมุ้่งหวงั  เป็น
ตน้ 
 2.การพิจารณาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ เป็นสิ/งจาํเป็นสาํหรับพนกังานขายในการเสนอขายผลิตภณัฑ ์
ทั�งนี� เพราะสิ/งที/ผูมุ้ง่หวงัพิจารณาในการซื�อผลิตภณัฑ์ คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์  ประโยชน์  อายุการ
ใชง้าน  ความเหมาะสมดา้นเทคนิค  การบริการก่อนและหลงัการขาย    
 3.การจดัการแผนการขายล่วงหน้า  การทราบขอ้มูลเกี/ยวกบัผูมุ้่งหวงัและผลิตภณัฑ์ จะช่วย
พนกังานขายในการสร้างและพฒันาแผนการขายและสามารถสร้างความเชื/อมั/นให้กบัพนกังานขาย
ปัจจุบนั  พนกังานขายจึงจาํเป็นตอ้งจดัการสร้างแผนการขายล่วงหน้า และมีการตรวจสอบแผนการ
ขายนั�นดว้ยเพื/อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงและแกไ้ขแผนการขายของพนกังานขายใหดี้ขึ�น 
 4.การนดัหมาย สิ/งที/พนกังานขายควรทาํก่อนที/จะไปเสนอขายผลิตภณัฑ์ก็ คือ การนดัหมาย
กบัผูมุ้ง่หวงัดว้ยวิธีการโทรศพัทห์รือส่งจดหมายก็ได ้ การนดัหมายจะเป็นประโยชน์ทั�งผูมุ้่งหวงัและ
พนกังานขายเพราะ ผูมุ้่งหวงัจะทราบถึงการเขา้พบล่วงหนา้และสามารถเตรียมการล่วงหน้าถึงความ
ตอ้งการของผูมุ้ง่หวงั 
 5.การตรวจสอบภาพลกัษณ์  เป็นการสํารวจความรู้สึกของผูมุ้่งหวงัที/มีต่อผลิตภณัฑ์   กิจการ
และตวัพนกังานขาย  ดงันั�นเมื/อพนกังานมีโอกาสพบผูมุ้่งหวงัครั� งแรก  ก่อนอื/น จาํเป็นตอ้งทราบถึง
ความรู้สึกของผูมุ้ง่หวงัถึงความประทบัใจที/มีต่อกิจการ แต่ถา้ผูมุ้่งหวงัไม่แสดงให้พนกังานขายทราบ
ถือไดว้า่เป็นอุปสรรคต่อการขายผลิตภณัฑ ์
 6.การพิจารณาการวางตวัและกิริยาท่าทาง  การวางตวัและกิริยาท่าทางของพนกังานขายเป็น
สิ/งสําคญัมากสําหรับการขายผลิตภณัฑ์ เพราะบางครั� งการมีโอกาสเขา้พบผูมุ้่งหวงัก็ดว้ยการวางตวั 
กิริยาท่าทาง และการแต่งกายที/เหมาะสมของพนกังานขายซึ/ งทาํให้พนกังานขายเขา้พบผูมุ้่งหวงัทั�งที/
บา้นและที/ทาํงานดว้ยความรู้สึกเชื/อมั/นวา่จะสามารถปิดการขายได ้
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การเตรียมตัวไปพบลกูค้ารายใหม่ 
 1.ประเภทและขนาดของธุรกิจที/เขาทาํอยู ่
 2.สถานะทางสังคม ครอบครัวหรือตาํแหน่งในสังคมและครอบครัว 
 3.ฐานะทางการเงิน คือกาํลงัซื�อที/เหมาะสมกบัผลิตภณัฑข์องเรา 
 4.อุปกรณ์การขายทั�งหมดที/มีอยู ่พร้อมหรือไม ่
 5.คาํพดูเปิดใจ เตรียมไวอ้ยา่งไร 
 6. เวลา  เงื/อนไขสัญญา มีความเหมาะสมหรือไม ่
การเตรียมตัวไปพบลกูค้ารายเก่า 
 1.มีอะไรเกิดขึ�นบา้งเมื/อเราไปหาลูกคา้รายนี� ในครั� งก่อน 
 2.เราไดด้าํเนินการแกข้อ้สงสัย หรือปัญหาของลูกคา้ที/มีบา้งไหม 
 3.เราไปพบในเวลาที/เหมาะสมหรือไม ่  
 4.สมุดโนต้ไดน้าํติดตวัไปดว้ยหรือเปล่า 
 
สูตรใหม่ในการประเมินลกูค้า 
 ในการประเมินผูมุ้่งหวงัโดยยึดเอามุมมองจากตวัเราเป็นเครื/ องตดัสินว่า ควรจดัอนัดับผู ้
มุ่งหวงัแต่ละรายวา่มีคุณภาพ คือมีโอกาสซื�อสูงมาน้อยเพียงไร แค่ไหน โดยเราจะตอ้งตอบคาํถาม
ต่อไปนี�ใหไ้ดว้า่ 
 1.ทาํไมผูมุ้ง่หวงัรายที/เราจะไปพบจึงตอ้งเป็นลูกคา้หรือเป็นสมาชิกของบริษทัเรา 
 2.เขามีโอกาสใหเ้ราพบไหม  ถา้จะเขา้พบควรนดัอยา่งไร   
 3.เขาหรือผูมุ้ง่หวงัจะฟังเราหรือไมแ่ละยอมรับหรือไม ่
 4.เขาเป็นลูกคา้หรือเป็นสมาชิกของบริษทัเราไดห้รือไม ่
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูซกัถามถึงการเตรียมของนกัศึกษาในการ
มาเรียน 
 1.2 ครูอธิบายเปรียบเทียบการเตรียมตวัมาเรียน
กบัการเตรียมตวัเพื/องานขาย  
1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรมในการอยูร่่วมกนัใน 
สังคม  
 
 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย ถึงวธีิการเตรียมตวัของพนกังาน
ขายก่อนการเขา้พบลูกคา้ 
 

 

 

 

3. ขั+นการสรุป 

3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 

4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนดว้ยการใหย้กตวัอยา่ง
การเตรียมตวัไปพบลูกคา้สาํหรับผลิตภณัฑ์
เครื/องสาํอางค ์
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 3 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 3 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี/ยวกบัการเตรียมตวัมา
เรียน 
 1.2 นกัศึกษาซกัถามการเปรียบเทียบที/ไดรั้บ 
1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม 
 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้ 2 
 2.2 นกัศึกษาสอบถามขอ้สงสัยในระหวา่ง 
บทเรียน 
 
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 3 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 3 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 2.สื/ออินเตอร์เน็ต  
 5. ใบมอบหมายงานใหน้กัศึกษาเตรียมคาํพดูในการเขา้พบลูกคา้และการเปิดการขาย   

6.  หลกัฐาน 
 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 3 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/3 
 3. แบบประเมินผลรายงาน 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 

นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 
 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 

 นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัโอกาสความกา้วหนา้ของพนกังานขาย จาก
แหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น  หอ้งสมุดวทิยบริการ  สืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต   เป็นตน้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 25

9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

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

 



 26

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. สาระสําคญั 
การเขา้พบลูกคา้เป็นขั�นตอนที/พนกังานขายจะตอ้งไปเผชิญหนา้กบัลูกคา้อนาคตเพื/อ
เสนอสินคา้ให้ลูกคา้ตดัสินใจซื�อ  สิ/งที/พนกังานขายตอ้งคาํนึงในการเขา้พบคือ  การ
นดัหมายเพื/อให้สะดวกแก่ลูกคา้และทาํให้พนกังานขายสามารถสร้างความพร้อม
ใหก้บัตนเองไดอ้ยา่งเต็มที/ สิ/งที/ประทบัใจลูกคา้ครั� งแรก คือ หนา้ตา บุคลิกภาพของ
พนกังานขาย ฉะนั�นพนกังานขายตอ้งทาํตวัให้เหมาะสมเพื/อที/จะสร้างความสนใจ
ใหก้บัลูกคา้ และสร้างความพร้อมที/จะนาํมาสู่การเสนอขายต่อไป  

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.บอกความหมายของการเขา้พบได ้
2.บอกวตัถุประสงคข์องการเขา้พบได ้
3.อธิบายเทคนิคการเขา้พบลูกคา้อนาคตได ้
4.บอกสิ/งที/ตอ้งคาํนึงในการเขา้พบผูมุ้ง่หวงัได ้
 

 

 

 

 

 

 

หน่วยที�........4............... 

จาํนวน.....9.......ชั�วโมง 
 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 
ชื�อหน่วย     การเขา้พบลูกคา้ 
เรื�อง  การเขา้พบลูกคา้  
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3. เนื+อหาสาระ 
การเข้าพบ (Approach) เป็นขั�นตอนของกระบวนการขายที/พนักงานขายต้องเขา้พบผูมุ้่งหวงัเพื/อ
เสนอขายผลิตภณัฑ ์ 
 วตัถุประสงคข์องการเขา้พบ 
 1.เพื/อตอ้งการสร้างความประทบัใจที/ดีต่อลูกคา้ 
 2.เพื/อตอ้งการทราบความเอาใจใส่ของลูกคา้ 
 3.เพื/อตอ้งการกระตุน้ความสนใจในผลิตภณัฑที์/พนกังานขายไดเ้สนอขาย 
เทคนิคการเข้าพบลกูค้าที�สําคัญ 

 1.การเข้าพบด้วยการแนะนํา  เป็นเทคนิคที/ใช้กนับ่อยที/สุด อาจกล่าวได้ว่าเป็นเทคนิคที/
อ่อนแอที/สุด เพราะพนกังานขายไมต่อ้งใชค้วามสามารถเลยเพียงแต่ไปแนะนาํตนเองใหก้บัลูกคา้ 
 2.การเขา้พบดว้ยผลิตภณัฑ์  เป็นวิธีการเขา้พบลูกคา้ดว้ยการใช้ผลิตภณัฑ์ของกิจการ สร้าง
ความสนใจหรือการยอมรับจากผูมุ้่งหวงัไดโ้ดยตรง ซึ/ งพนกังานขายอาจใช้การสาธิตให้กบัผูมุ้่งหวงั
เพื/อทาํใหเ้ห็นคุณคา่ หรือผลประโยชน์หรือขอ้เทจ็จริงเกี/ยวกบัผลิตภณัฑ ์
 3.การเขา้พบดว้ยการอา้งอิง เป็นวธีิการเขา้พบที/พนกังานขายอาจใชก้ารอา้งอิงถึงบุคคลที/สาม 
ซึ/ งเป็นลูกคา้ของกิจการและผูมุ้ง่หวงัรู้จกักบับุคคลนั�น และชื/นชมในบุคคลที/สามที/ไดน้าํมากล่าววอา้ง
เพื/อกระตุน้ความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็นอยา่งดี 
 4.การเขา้พบดว้ยผลประโยชน์ของลูกคา้ เป็นการเขา้พบที/เรียกความสนใจด้วยวิธีการชี� ให้
ลูกคา้เห็นถึงผลประโยชน์ที/ไดรั้บจากการซื�อผลิตภณัฑ์ ควรให้ความสําคญักบัผลประโยชน์ที/ลูกคา้
ไดรั้บเป็นประการแรก 
 5.การเขา้พบดว้ยปัญหาหรือคาํถาม เป็นวิธีการเขา้พบลูกคา้ดว้ยวิธีการตั�งคาํถามในลกัษณะ
ทางบวก 2 ประการ คือ  
  1.คาํถามเกี/ยวกบัผูมุ้ง่หวงัโดยตรง 
  2.คาํถามถึงความคิดเห็นของผูมุ้่งหวงัเกี/ยวกบัปัญหาหรือความตอ้งการเพื/อพนกังาน
ขายจะไดเ้ตรียมการแกปั้ญหาหรือเตรียมผลิตภณัฑเ์พื/อสนองความตอ้งการนั�น 
 6.การเขา้พบด้วยการสํารวจ เป็นวิธีการเข้าพบที/จาํเป็นตอ้งรวบรวมข้อมูลเกี/ยวกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้  การสาํรวจมีความสาํคญัในส่วนของจิตวทิยาการแกปั้ญหาของการขาย 
 7.การเข้าพบด้วยความอยากรู้อยากเห็น  การเข้าพบวิธีนี� พนักงานไม่ได้พบลูกคา้อนาคต
โดยตรง จึงเขียนโน้ตผา่นเลขานุการ ขอ้ความในโน้ตจะเป็นตวัช่วยเร่งเร้าให้ลูกคา้เกิดความอยากรู้
อยากเห็น อยากพบพนกังานขาย 
 8.การเขา้พบด้วยการทาํให้ตื/นเตน้  เป็นวิธีการที/พนักงานขายใช้คาํพูดให้ลูกคา้เกิดอารมณ์
ตื/นเตน้สุดขีด ซึ/ งการตื/นเตน้อาจเป็นเรื/องของความประหลาดใจ  ความวติกกงัวลหรือความกลวักไ็ด ้
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 9.การเขา้พบดว้ยการแสดงผลงาน เป็นการเขา้พบที/เหมาะกบัลูกคา้ที/ตดัสินใจซื�อจากผลงาน
ของพนกังานขาย 
 10.การเขา้พบด้วยขอ้ความ เป็นการเขียนโน้ตขอ้ความเกี/ยวกบัการแสดงให้ลูกคา้อนาคต
ทราบขอ้เทจ็จริงเกี/ยวกบัสินคา้ การเขา้พบดว้ยขอ้ความมกัใชร่้วมกบัการเขา้พบดว้ยปัญหาหรือคาํถาม 
 11.การเขา้พบดว้ยของแจกหรือของตอบแทนนํ� าใจ  เป็นการเขา้พบดว้ยของแจก เช่น แกว้นาํ  
สมุดบนัทึก  เป็นตน้ ซึ/ งบนของที/ระลึกหรือของแจกนนั�นจะมีตราสินคา้หรือชื/อบริษทัดว้ย 
 12.การเขา้พบด้วยการสรรเสริญชมเชย วิธีการเขา้พบแบบนี�สามารถใช้ควบคู่ได้กบัทุกวิธี 
เพราะทุกคนชอบคาํชมเชยและเป็นการสร้างบรรยากาศที/ดีในการสนทนาต่อไป 
 13.การเขา้พบดว้ยวธีิผสม เป็นวธีิการเขา้พบผูมุ้ง่หวงัดว้ยวธีิการผสมกนัระหวา่งวิธีใดวิธีหนึ/ง
มาใช ้
สิ�งที�ต้องคํานึงถึงในการเข้าพบลกูค้า 

 1.จาํเป็นตอ้งทาํการนดัหมายล่วงหนา้ 
 2.จาํเป็นตอ้งมีวตัถุประสงคที์/แน่นอน 
 3.พนกังานขายจาํเป็นตอ้งเตรียมตวัเองในเรื/องสุขภาพ  บุคลิกภาพ 
 4.พนกังาขาควรสร้างความสนใจจากลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้รู้สึกผอ่นคลายพร้อมกบัรู้สึกเต็มใจที/
จะฟังพนกังานขายเสนอขาย 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูซกัถามถึงประสบการณ์ของนกัศึกษาที/มี
ต่อการฟังการเสนอขาย 
1.2 อบรม คุณลกัษณะที/พึงประสงคใ์นการ 
ทาํงานร่วมกนั 
 
 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี/ยวกบัวธีิการต่างๆ ใน 
การเขา้พบลูกคา้  
 

 

 

 

 

 

3. ขั+นการสรุป 

3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 

4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี/ยวกบัวธีิการเขา้พบ
ลูกคา้อนาคต 
 4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 4 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 4 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี/ยวกบัประสบการณ์ที/
เกี/ยวขอ้ง 
1.2 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรม 
 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้ 2 
2.2 นกัศึกษาสอบถามขอ้สงสัยในระหวา่ง 
บทเรียน 
 
 
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 4 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 4 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 3. เวบ็ไซตข์องสมาคมการตลาด 
 4. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
 5. ใบมอบหมายงาน 

5.1 ใหน้กัศึกษาเขียนคาํพดูในการเขา้พบโดยใหเ้ลือกวธีิการเขา้พบคนละ 1 วธีิ  
 
 
 

6.  หลกัฐาน 

 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 
 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 4 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/4 
 3. แบบประเมินผลรายงาน 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 
8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
 นักศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัวิธีการเข้าพบลูกคา้อนาคต   จากแหล่งเรียนรู้นอก
สถานศึกษาต่าง ๆ  หรือสื/ออินเตอร์เน็ต 
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9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
การเสนอขายสินคา้หรือบริการเป็นขั�นตอนที/ตอ้งสร้างความเชื/อมั/นในตวัสินคา้ ตวั
พนกังานขายและกิจการหรือองคก์รใหแ้ก่ลูกคา้อนาคต ในการสร้างความเชื/อมั/นอาจ
ใชว้ธีิการรับประกนัสินคา้  การใชเ้อกสารรับรอง พิสูจน์ให้ลูกคา้ไดเ้ห็นจริงเกี/ยวกบั
ประโยชน์ของสินคา้หรือบริการ   

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.อธิบายการเสนอขายที/มีประสิทธิภาพได ้
2.อธิบายเทคนิคการสร้างความเชื/อมั/นได ้
3.บอกเทคนิคการเสนอขายที/สมบูรณ์ได ้

 

 

 

 

 

 

 

 

หน่วยที�........5............... 

จาํนวน.....9........ชั�วโมง 
 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 

ชื�อหน่วย     การเสนอขาย 
เรื�อง  การเสนอขาย 
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3. เนื+อหาสาระ 
 การเสนอขายถือเป็นขั�นตอนที/สําคญัขั�นตอนหนึ/งของกระบวนการขาย ซึ/ งเริ/มตน้ตั�งแต่การ
หาผูมุ้ง่หวงัไปจนถึงขั�นการปิดการขาย 
 การนําเสนอขายมีวตัถุประสงค์ในการกระตุ้น  ให้ผูมุ้่งหวงัสนใจและตอ้งการสินค้าหรือ
บริการที/ผูเ้สนอขายเสนอขายต่อผูมุ้ง่หวงั 
การเสนอขายที�มีประสิทธิภาพ 
 ประกอบดว้ย 4 ลกัษณะ หรือเรียกวา่  4 C  ประกอบดว้ย 
 1.การเสนอขายจะตอ้งทาํให้ลูกคา้อนาคตเกิดความเชื/อมั/น วา่ขอ้ความนั�น ๆ เป็นความจริง 
เป็นการเสนอใหลู้กคา้หรือผูมุ้ง่หวงัเขา้ใจถึงประโยชน์ที/จะไดรั้บจากการซื�อขายสินคา้ 
 2.การเสนอขายจะต้องขจดัคู่แข่งขนัให้ได้ จะต้องใช้วิธีที/ดีในการแก้ปัญหาให้กบัลูกค้า
อนาคต เป็นการนาํเสนอที/ช่วยใหผู้มุ้ง่หวงัมีความเขา้ใจสินคา้หรือบริการที/กาํลงัเสนอขาย 
 3.การเสนอขายจะตอ้งสมบูรณ์ มีรายละเอียดต่าง ครบถว้น  เป็นการนาํเสนอให้ลูกคา้อนาคต
หรือผูมุ้ง่หวงัทราบวา่สินคา้ที/กาํลงัเสนอขายสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูมุ้ง่หวงัได ้
 4.การเสนอขายจะตอ้งกระจ่าง ลูกคา้อนาคตหรือผูมุ้ง่หวงัตอ้งเขา้ใจถูกตอ้งเป็นการนาํเสนอที/
ช่วยลดหรือขจดัความขอ้งใจของผูมุ้ง่หวงัไมว่า่จะเป็นในเรื/องของตวัสินคา้หรือบริการ 
เทคนิคการเสนอขาย 

 1.เทคนิคในการสร้างความเชื/อมั/น  ประกอบดว้ย บุคลิกภาพของพนกังาขาย  และสิ/งที/ตอ้ง
นาํมาประกอบในการสร้างความเชื/อมั/น  เช่น การรับประกนัคุณภาพสินคา้  การใช้เอกสารรับรอง 
หรือการหาขอ้พิสูจน์ต่างๆ หรือการพาไปชมโรงงาน สถานที/ผลิตสินคา้ 
 2.เทคนิคในการปฏิบติัเกี/ยวกบัการแขง่ขนั  เป็นเทคนิคการขายที/สามารถที/จะขจดัการแข่งขนั
ได ้ นกัขายจาํเป็นจะตอ้งรู้เขารู้เรา  นกัขายตอ้งอาศยัยทุธวธีิดงันี�   
  1.ใชว้ธีิชมแลว้ผา่นเลยไป  
  2.ชมแบบขอ้งใจ 
  3.ตอ้งยอมรับคูแ่ขง่ขนัแต่ไมข่จดัคูแ่ขง่ขนัออกไปแบบปฏิเสธโดยตรง 
 3.เทคนิคในการเสนอขายที/สมบูรณ์ คือการขายตามลาํดบัขั�นตอน ไม่รวบรัด ไม่เร่งรีบ ไม่พูด
ยอ่ความจนลูกคา้ไม่เขา้ใจ อีกทั�งสามารถเปรียบเทียบกบัสินคา้อื/นไดจ้นลูกคา้เขา้ใจและให้ผูมุ้่งหวงั
เห็นถึงความแตกต่างที/มีอยูร่ะหวา่งสินคา้ของบริษทักบัของคูแ่ขง่ขนั 
      การสาธิต การสาธิตเป็นการแสดงให้ชม  แสดงถึงวิธีการใช้สินคา้ บอกถึงประโยชน์
ของสินคา้ ตลอดจนวธีิการเกบ็รักษาสินคา้ให้ลูกคา้อนาคตไดป้ระจกัษ ์ การสาธิติที/สมบูรณ์ หมายถึง 
การสาธิตครบถว้น  พอเหมาะแก่การเขา้ใจประโยชน์ วิธีใช้เกี/ยวกบัสินคา้ตลอดจนบาํรุงรักษา การ
เกบ็รักษา  เป็นตน้  
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 การใชค้าํพูดที/มีประสิทธิภาพ  ที/ทาํให้ลูกคา้ไดจิ้นตนาการภาพพจน์ของสินคา้หรือไดเ้ขา้ใจ
เกี/ยวกบัสินคา้มากขึ�น ไดแ้ก่ 
  1.การพดูเปรียบเทียบสิ/งที/เหมือนกนั หรือเปรียบเทียบสิ/งที/เหมือนกนัสองสิ/งเรียกวา่ 
Analogy 
  2.การพดูสิ/งที/รู้กบัสิ/งที/ไมรู้่ หรือเปรียบเทียบในลกัษณะอุปมาอุปไมย เรียกวา่ Simile 
  3.การพดูแบบขยายความ เรียกวา่ Metaphor 
 4.เทคนิคในการเสนอขายที/เขา้ใจง่ายและชดัเจน  เทคนิคในขอ้นี� เป็นการทาํให้ลูกคอ้นาคต
เขา้ใจและชวนเชื/อถือ มี  
  1.ใชก้ารแสดงใหเ้ห็นจริง 
  2.ใชว้ธีิการทดสอบเพื/อยนืยนัสรรพคุณของผลิตภณัฑ ์
  3.ใช้วิธีหยุดจงัหวะในการเสนอขายบ่อย ๆ เพื/อจะไดท้ราบความตอ้งการของลูกคา้ 
โดยการใชค้าํถามเป็นระยะ  ระยะ 
  4.ใชต้วัเลขที/มีประสิทธิภาพช่วย 
  5.ใชภ้าษาของลูกคา้อนาคต 
FAB เทคนิคในการเสนอขาย 
  1.F  = Feature  เป็นการชี�แจง รูปลกัษณ์  ส่วนประกอบ องคป์ระกอบที/มาของสินคา้ 
  2.A = Advantage  เป็นกล่าวถึงขอ้ดี  หรือส่วนดีของสินคา้จากรูปลกัษณ์ 
  3.B = Benefit  เป็นการมองถึงประโยชน์ที/ลูกคา้จะไดรั้บ  
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูซกัถามถึงประสบการณ์ในการเสนอขาย
ผลิตภณัฑป์ระเภทต่าง ๆที/นกัศึกษาเคยพบ 
 1.2 ครูยกตวัอยา่งจากประสบการณ์ในการเสนอ
ขายผลิตภณัฑ ์
 1.3 อบรม คุณลกัษณะที/พึงประสงคใ์นการ 
ทาํงานร่วมกนัและบูรณาการเศรษฐกิจพอเพียง
เกี/ยวการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์
 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี/ยวกบัความรู้ในการ
เสนอขายผลิตภณัฑ ์ 
 
 

 
 

3. ขั+นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี/ยวกบัการเสนอขาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 5 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 5 
 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี/ยวกบัประสบการณ์ 
ที/ตนเองเคยไดรั้บ 
 1.2 นกัศึกษาซกัถามเกี/ยวกบัประสบการณ์การ
เสนอขายผลิตภณัฑ ์
 1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรม 
 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้ 2 
 2.2 นกัศึกษาสอบถามขอ้สงสัยในระหวา่ง 
บทเรียน 
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัย 
 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 5 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 5 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
  1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 

2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
 3. ใบมอบหมายงาน เพื/อฝึกปฏิบติั 
  3.1 ใบมอบหมายงานใหน้กัศึกษาสร้างคาํพดูเสนอขายผลิตภณัฑค์นละ 1 ชนิด
    
 
 

6.  หลกัฐาน 

 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 
 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 5 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/5 
 3. แบบประเมินผลรายงาน 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 
8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
 นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัรูปแบบการเสนอขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ  จากแหล่ง
เรียนรู้นอกสถานศึกษาต่าง ๆ   หอสมุดของมหาวทิยาลยัในพื�นที/   หรือสื/ออินเตอร์เน็ต 
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9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
พนักงานขายเมื/อนาํเสนอขายสินค้า แล้วพบว่าลูกคา้หรือผูมุ้่งหวงัไม่ตอ้งการซื�อ
สินคา้หรือยงัไมพ่ร้อมที/จะซื�อสินคา้  ก็จะทาํให้เกิดขอ้โตแ้ยง้  แต่อยา่งไรก็ตาม หาก
พนักงานขายสามารถขจดัขอ้โต้แยง้ของลูกค้าอนาคตได้ และทาํให้เขาเกิดความ
พอใจกจ็ะทาํใหเ้กิดการซื�อไดเ้ช่นเดียวกนั 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.อธิบายความหมายของขอ้โตแ้ยง้ได ้
2.บอกความสาํคญัของขอ้โตแ้ยง้ได ้
3.บอกสาเหตุที/ทาํให้เกิดขอ้โตแ้ยง้ได ้ 
4.บอกประเภทของขอ้โตแยง้ได ้

 

 

 

 

 

 

 

 

หน่วยที�........6............... 
จาํนวน.....6........ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 
ชื�อหน่วย     การจดัการขอ้โตแ้ยง้ 
เรื�อง   การจดัการขอ้โตแ้ยง้ 



 39

3. เนื+อหาสาระ 
 ขอ้โตแ้ยง้  หมายถึง ขอ้อา้งของผูซื้�อในการไม่ตดัสินใจซื�อจากผูข้าย ขอ้โตแ้ยง้เป็นวิธีการที/
สุภาพสาํหรับผูซื้�อในการแจง้ใหพ้นกังานขายทราบวา่ผูซื้�อยงัไมต่กลงตามที/พนกังานขายเสนอ 
ความสําคัญของข้อโต้แย้ง 

 พนกังานขายหน้าใหม่อาจกงัวลกบัขอ้โตแ้ยง้  แต่ขอ้โตแ้ยง้มีความสําคญัมาก เนื/องจากขอ้
โตแ้ยง้คือ สัญญาณการซื�อ ซึ/ งแสดงให้เห็นวา่ ลูกคา้มีความสนใจในสินคา้ของพนกังานขาย แค่ที/ยงั
ไมไ่ดต้ดัสินใจซื�อเนื/องจากมีความกงัวลหรือขอ้สงสัยบางประการ ในทางตรงกนัขา้ม  พนกังานขายที/
มีความชาํนาญกลบักลวัมากที/สุดคือการไมไ่ดรั้บขอ้โตแ้ยง้จากลูกคา้เลย การจดัการขอ้โตแ้ยง้ที/ดีที/สุด
นั�น พนกังานขายควรจะมีความรู้ในเรื/องต่างๆ ดงันี�  
 1.ความรู้เกี/ยวกบัผลิตภณัฑข์องตนเองและคูแ่ขง่ขนั 
 2.ความรู้เกี/ยวกบัการวางแผนและการเตรียมการขายผลิตภณัฑ ์
 3.ความรู้เกี/ยวกบัสถานการณ์ดา้นการตลาด 
 4.ความรู้เกี/ยวกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย 
 5.ความรู้เกี/ยวกบัขั�นตอนและศิลปะการขาย 
สาเหตุที�ทาํให้เกดิข้อโต้แย้ง 
 1.ลูกคา้สร้างเกราะป้องกนัตนเอง 
 2.ไมมี่ความจาํเป็นตอ้งซื�อผลิตภณัฑ ์
 3.ไดรั้บขอ้มูลนอ้ยเกินไป 
 4.ไมมี่อาํนาจในการตดัสินใจซื�อ 
 5.บุคลิกภาพของพนกังานขาย 
ประเภทของข้อโต้แย้ง 

       1.คาํโตแ้ยง้เพื/อแกต้วัและไมเ่ฉพาะเจาะจง 
 2.คาํโต้แยง้ที/เป็นและเฉพาะเจาะจง คือข้อโต้แยง้ที/เกี/ยวกับส่วนใดส่วนหนึ/ งของสินค้า
โดยเฉพาะ เช่น คุณภาพของสินคา้  ลกัษณะของสินคา้  ราคา ยี/หอ้ เงิน  เป็นตน้ 
วธีิการปฏิบัติต่อข้อโต้แย้ง 

 1.วิธีปฏิเสธโดยตรง  เป็นวิธีที/พนกังานขายไม่เห็นดว้ยกบัขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้จึงพูดปฏิเสธ
ตรงๆ บางครั� งอาจทาํใหลู้กคา้ไมพ่อใจ  วธีินี�จะใชไ้ดผ้ลดี กรณีที/ขอ้โตแ้ยง้นั�น ๆไมถู่กตอ้งจริง ๆ 
 2.วธีิปฏิเสธทางออ้ม  เป็นวิธีที/ลูกคา้รู้สึกนุ่มนวลสุภาพและมกัใชไ้ดผ้ลดี และเป็นวิธีที/ลูกคา้
รู้สึกวา่คาํพดูที/เขากล่าวมาไมผ่ดิ  ซึ/ งเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ที/ดี 
 3.วิธีปฏิเสธยอ้นส่งกลับไป  เป็นวิธีการแปลความหมายข้อโต้แยง้ให้เป็นเหตุผลในการ
ตดัสินใจซื�อ 
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 4.วธีิเสนอสิ/งชดเชยหรือทดแทน  คือการยอมรับขอ้โตแ้ยง้ แต่ชี�แนะประโยชน์ที/ไดรั้บชดเชย 
 5.วธีิใชค้าํถามตอบคาํถาม  เป็นวธีิที/ลูกคา้ถามมาและพนกังานก็ตอบกลบัเป็นคาํถามให้ลูกคา้
อนาคตคิดเพื/อสามารถหาคาํตอบไดเ้อง  
 6.วิธีตอบขอ้โตแ้ยง้แบบผา่นไป  เป็นวิธีที/พนกังานขายพิจารณาวา่การที/ลูกคา้กล่าวนั�น  ไม่
ควรจะตอบหรือโตแ้ยง้จึงใชว้ธีิตอบขอ้โตแ้ยง้แบบผา่นไปพดูเรื/องอื/น 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูซกัถามนกัศึกษาเกี/ยวกบัประสบการณ์การ
ตอบคาํถามของพนกังานขาย 
 1.2 ครูยกตวัอยา่งการตอบขอ้โตแ้ยง้ที/เคยพบใน
การสนทนาการซื�อขาย 
 1.3  อบรม คุณลกัษณะที/พึงประสงคใ์นทาํงาน
ร่วมกนั 
 
 
 
 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายความรู้เกี/ยวกบัการตอบขอ้
โตแ้ยง้ 
  
  
 
3. ขั+นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 

4.1 นกัศึกษาปฏิบติัใบงานที/มอบหมาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 6 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 6 

 
1.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม  
1.2 นกัศึกษาซกัถามเกี/ยวกบัการตอบขอ้โตแ้ยง้ 
1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้ 2 
  
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัย 
 
 
 
4.1 นกัศึกษาทาํใบงานตามที/มอบหมาย 
 4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 6 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 6 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 

 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 3. เวบ็ไซตข์องสมาคมการตลาด 
 4. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
 5. ใบมอบหมายงาน 
 
 

6.  หลกัฐาน 
 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 6 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/6 
 3. แบบประเมินผลการออกแบบสอบถาม 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 

นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 
 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 

 นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัขอ้โตแ้ยง้ในรูปแบบต่าง ๆ จากสื/ออินเตอร์เนต  
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9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
การปิดการขายเป็นขั�นตอนที/ยากที/สุดที/พนักงานขายตอ้งปฏิบติัและเมื/อพนักงาน
ขายไดป้ฏิบติังานขายในขั�นตอนต่าง ๆ มาแลว้ แมว้า่การปฏิบติัการขายดีทุกขั�นตอน 
แต่หากปิดการขายไมเ่ป็นกไ็มป่ระสบความสาํเร็จ 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.บอกความสาํคญัของการปิดการขายได ้
2.อธิบายวธีิการปิดการขายได ้
3.บอกขั�นตอนการปิดการขายที/ควรจะมีไวไ้ด ้
4.บอกไดว้า่ควรปิดการขายเมื/อใด 
 
 
 
 
 
 
 

 

หน่วยที�........7............... 
จาํนวน.....4........ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 
ชื�อหน่วย     การปิดการขาย 
เรื�อง   การปิดการขาย 
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3. เนื+อหาสาระ 
 การปิดการขาย  เป็นเรื/ องที/พนักงานขายทุกคนตอ้งปฏิบติั  เพราะหากคุณเริ/ มปฏิบติัตาม
กระบวนการขายทุกขั�นตอน  เริ/มตั�งแต่แสวงหาลูกคา้อนาคตหรือผูมุ้่งหวงั  การเตรียมการเขา้พบ  การ
เขา้พบ  การเสนอขาย การขจดัขอ้โตแ้ยง้ ทุกขั�นที/พนกังานขายทาํมาหรือปฏิบติัก็เพื/อที/จะปิดการขาย
ไดส้าํเร็จ 
ความสําคัญของการปิดการขาย 

 การปิดการขายเป็นขั�นตอนที/สําคญัมากของกระบวนการขายผลิตภณัฑ์ และเป็นขั�นตอนที/
ยากที/สุดเนื/องจากพนกังานขายจาํนวนมากที/ไม่สามารถขายสินคา้ได ้ เพราะไม่ทราบวิธีการปิดการ
ขาย หรือใชว้ธีิสรุปการขายที/ขาดประสิทธิภาพ  นอกจากนี�แลว้ถา้หากพนกังานขายไดด้าํเนินการขาย
ตามกระบวนการขายที/ถูกตอ้ง  โดยในการเสนอขายนั�นลูกคา้เกิดความพอใจและไมมี่ขอ้โตแ้ยง้  แต่ถา้
พนกังานขายไมมี่การปิดการขายทาํใหก้ารขายนั�นไมส่ามารถขายสัมฤทธิผลได ้
 ดงันั�นการปิดการขายเพื/อทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ของพนักงานขายไม่ได้เกิดขึ�น
แบบอัตโนมัติ  การปิดการขายจะเกิดขึ�นได้ก็ต่อเมื/อพนักงานขายจะต้องเป็นผูท้าํให้เกิดขึ� น ซึ/ ง
พนกังานขายสามารถสังเกตสัญญาณการซื�อที/เกิดขึ�นได ้เช่น  
 1.ลูกคา้จะถามกาํหนดเวลาส่งมอบหรือวธีิการส่งมอบสินคา้ 
 2.ลูกคา้ไดมี้การต่อรองราคาเพิ/มเพื/อแลกเปลี/ยนสินคา้เก่ากบัสินคา้ใหมข่องลูกคา้ 
 3.ลูกคา้ไดมี้การต่อรองราคาหรือเงื/อนไขการซื�อขาย 
 4.ลูกคา้ไดข้อใหพ้นกังานขายยนืยนัราคาเพื/อพิจารณาในการตดัสินใจซื�อ 
ปัจจัยและข้อควรคํานึงในการปิดการขาย 

 1.ลูกคา้ตอ้งมีความเขา้ใจและเชื/อมั/นต่อคุณภาพและประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
 2.ลูกคา้มีความเชื/อถือเกี/ยวกบัชื/อเสียงของกิจการและตวัพนกังานขาย 
 3.ลูกคา้มีสัญญานการซื�อผลิตภณัฑ ์
 4.พนักงานขายสามารถสังเกตกิริยาท่าทาง  ภาษาสิ/ งแวดล้อม การตอบข้อโต้แยง้และ
บรรยากาศในขณะที/เสนอขายผลิตภณัฑ ์
ข้อความคํานึงในการปิดการขายสําหรับพนักงานขาย 

 1.ตอ้งพยายามแนะนาํให้ลูกคา้เห็นถึงคุณค่าประโยชน์ของผลิตภณัฑ์อยา่งละเอียด และตอ้ง
ชี� ใหเ้ห็นคุณคา่ของการมีผลิตภณัฑ ์
 2.ตอ้งพยายามใหอิ้สระในการตดัสินใจแก่ลูกคา้ 
 3.ควรหลีกเลี/ยงการใชค้าํพดูหรือคาํถามที/เป็นการเปิดโอกาสใหลู้กคา้ตอบปฏิเสธ 
 4.พนกังานขายตอ้งพยายามชกันาํใหลู้กคา้เป็นไปตามแผนการขายที/กาํหนดไว ้
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 5.พนกังานขายจาํเป็นตอ้งระลึกเสมอวา่ หลกัการขายนั�นเป็นพนกังานขายจะตอ้งเนน้เป็นผูใ้ห้
ความช่วยเหลือแนะนาํ  แกไ้ขปัญหา และแนวทางตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  
วธีิการปิดการขาย 

 1.ปิดการขายดว้ยการยืนยนัต่อเนื/อง  เป็นการปิดการขายให้ลูกคา้ยืนยนัในการซื�อสินคา้อีก
ครั� งเพื/อความมั/นใจวา่ลูกคา้ซื�อแน่นอนพร้อมกบัเขียนใบสั/งซื�อ 
 2.ปิดการขายด้วยการตั�งสิ/ งขวางกั�น  เป็นการปิดการขายที/พนังานขายจะต้องสกดักั�นข้อ
โตแ้ยง้ทุกดา้น   
 3.ปิดการขายด้วยการตั�งสมมติฐาน เป็นวิธีการปิดการขายที/พนักงานขายคิดว่าลูกค้าได้
ตดัสินใจซื�อแลว้ ทั�ง ๆ ที/ลูกคา้ยงัไมไ่ดต้อบตกลงใจวา่จะซื�อ 
 4.การปิดการขายตรงจุดไม่สําคญัก่อน  เป็นการปิดการขายที/ง่ายเนื/องจากพนกังานายปิดการ
ขายจากจุดเล็ก ๆ ก่อน 
 5.ปิดดว้ยเหตุจูงใจซื�อ   ยงัเหลือโอกาสนี� เทา่นั�น  เพื/อใหลู้กคา้ไดต้ดัสินใจซื�อทนัที เป็นวิธีการ
ทาํใหลู้กคา้อนาคตไมต่อ้งรอชา้ในการตดัสินใจซื�อ จดัไดว้า่ เป็นช่วงนาทีทอง 
 6.ปิดการขายดว้ยให้โอกาสเลือกแคบเขา้  เป็นการปิดการขายโดยพนกังานขายจะตอ้งเสนอ
ทางเลือกใหลู้กคา้  

7.ปิดการขายดว้ยการเสนอสิ/งจูงใจพิเศษอื/น ๆ ให้ซื�อเดี/ยวนี�   เป็นวิธีการปิดการขายดว้ยการ
เสนอเงื/อนไข หรือบางสิ/งบางอยา่งเป็นพิเศษเหมาะสาํหรับลูกคา้ประเภทจะตดัสินใจซื�อก็ต่อเมื/อมีการ
ต่อรอง 

8.ปิดการขายดว้ยการขอใบสั/งซื�อ   วิธีนี� ควรจะทาํเมื/อขั�นตอนการเสนอขายมาแลว้ และจะลา
จากหรือเขา้พบใหมใ่นครั� งต่อไป  แต่ควรใหนุ่้มนวย 

9.ปิดการขายด้วยขอ้โตแ้ยง้หรือกบัดกั  เมื/อลูกคา้จะซื�อสินคา้ของพนกังานขายในขณะนั�น
ปรากฏสินคา้ไมมี่ พนกังานขายจึงพดูกบัดกัโดยไปนาํจากร้านอื/นมาก่อนใหก้บัลูกคา้เพื/อใหลู้กคา้ซื�อ 
ควรปิดการขายเมื�อใด  
 1.ไดท้าํการชี�แจงขอ้โตแ้ยง้ต่าง  ๆ จนหมดขอ้สงสัยแลว้ 
 2.เมื/อพนกังานขายไดน้าํสินคา้ออกมาสาธิตใหผู้ค้าดหวงัชมเป็นเวลานานพอแก่การตดัสินใจ
ของผูค้าดหวงั 
 3.เมื/อผูค้าดหวงัไดพ้ดูถึงความตอ้งการสินคา้อยา่งแน่นอน 
 4.เมื/อเห็นสัญญานการซื�อจากลูกคา้เกิดขึ�นบา้งแลว้ 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
 1.1 ครูทบทวนความรู้เดิมของบทเรียนที/ผา่นมา 
  1.2 อบรม คุณลกัษณะที/พึงประสงคใ์นทาํงาน
ร่วมกนั 
 

 
 

 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี/ยวกบัเทคนิควธีิการปิด
การขาย  
 
 
  
3. ขั+นการสรุป 

3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 
4.1 ใหน้กัศึกษาทาํใบงานตามที/มอบหมาย 
 4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 7 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 7 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี/ยวกบัความรู้จาก
บทเรียนที/ผา่นมา 
 1.2 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรม จริยธรรม 
ก่อนการเรียนการสอน 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้ 2 
 
 
  
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสยัจากการฝึก
ออกแบบใบงาน 
 
 
4.1 นกัศึกษาเกบ็ขอ้มูลตามใบงานที/มอบหมาย 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 7 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 7 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 

 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 2. เวบ็ไซตข์องสมาคมการตลาด 
 3. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
 4. ใบมอบหมายงาน 
 
 

6.  หลกัฐาน 

 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงานประจาํบท 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 7 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/7 
 3. แบบประเมินผลการเกบ็แบบสอบถาม 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 

นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 
 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 

 นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัปิดการขายแบบต่าง ๆ   จากแหล่งเรียนรู้นอก
สถานศึกษาต่าง ๆ    หอสมุดของมหาวทิยาลยัในพื�นที/   หรือสื/ออินเตอร์เน็ต 
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9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
เมื/อพนกังานขายไดท้าํการปิดการขายไดแ้ลว้ ขั�นสุดทา้ยตอ้งติดตามผลหลงัการขาย
เพื/อจะไดท้ราบความพอใจของลูกคา้ที/มีต่อผลิตภณัฑ์ว่ามีมากน้อยเพียงใด หรือมี
ปัญหาอยา่งไร ตลอดจนสามารถแนะนาํสินคา้ตวัใหมใ่หลู้กคา้ได ้ การติดตามผลการ
ขายจะทาํใหลู้กคา้มีความประทบัใจต่อพนกังานขาย 

 
 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.บอกประโยชน์ของการติดตามผลการขายได ้
2.อธิบายการติดตามผลการปฏิบติังานของพนกังานขายได ้
3.อธิบายการบริการหลงัการขายได ้
4.บอกการบริการที/ดีจากพนกังานขายทาํใหเ้กิดผลดีได ้
 
 
 

  

 

 

หน่วยที�........8............... 
จาํนวน.....3........ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 

ชื�อหน่วย    การติดตามผลและการบริการหลงัการขาย 
เรื�อง   การติดตามผลและการบริการหลงัการขาย 
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3. เนื+อหาสาระ 
 การติดตามผลการขาย เป็นขั�นตอนสุดท้ายของกระบวนการขายเพื/อการติดตามผล  การ
ปฏิบัติงานของพนักงานและทําการแก้ไขปรับปรุงการปฏิบัติงานให้เป็นไปตามแผนที/วางไว ้
นอกจากนี� การติดตามผลจะเป็นตวัชี� วา่พนกังานขายดาํเนินงานไดผ้ลตามแผนที/วางไวม้ากหรือน้อย
เพียงใด   
ประโยชน์ของการติดตามผล 

 1.ทาํให้ทราบความรู้สึกของลูกคา้จากการใช้ผลิตภณัฑ์เกี/ยวกบัขอ้ดี  ขอ้บกพร่องและอื/น ๆ 
ของผลิตภณัฑ ์เพื/อนาํมาพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หมใ่หดี้ขึ�น 
 2.เป็นการสร้างความรู้สึกและความสัมพนัธ์ที/ดีกบัลูกคา้ ทั�งนี� เพราะการติดตามผลของการ
ขายจะแสดงถึงความสนใจของพนกังานขายที/มีต่อลูกคา้ 
 3.เป็นการประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานขายเอง เพื/อพฒันาและปรับปรุงการ
ปฏิบติังานใหดี้ขึ�น  
 4.ก่อให้เกิดลูกคา้แบบลูกโซ่ กล่าวคือ  จากความรู้สึกที/ดีที/ลูกคา้มีต่อพนกังาน ต่อกิจการ ต่อ
ผลิตภณัฑแ์ละต่อการบริการของพนกังานขาย จะส่งผลใหมี้การถ่ายทอดความรู้สึกที/ดีนั�นต่อผูใ้กลชิ้ด 
การติดตามผลของการปฏิบัติงานของพนักงานขาย  สามารถทาํได ้2 กรณี คือ 
 1.พนักงานขายสามารถปิดการขายได้สําเร็จ และต้องทาํการติดตามผลการขายเพื/อเพิ/ม
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการขาย 
 2.พนกังานขายไมส่ามารถปิดการขายไดเ้พราะลูกคา้ปฏิเสธการซื�อ 
การติดตามผลของผู้บริหารการขายจะทาํให้เกดิประโยชน์ ดังนี+ 

1.ทราบวธีิการทาํงานและสภาพการทาํงานของพนกังานขาย 
2.สามารถแกไ้ขขอ้บกพร่องที/เกิดขึ�นได้ทนัเหตุการณ์ซึ/ งย่อมทาํให้ผลของการทาํงานของ

พนกังานขายดีขึ�น 
3.ทาํให้เกิดความใกลชิ้ดต่อพนกังานขายและพนกังานขายเกิดความอบอุ่น มีกาํลงัใจในการ

ทาํงาน 
การบริการหลงัการขาย 

 นกัขายสมยัใหม่ถือวา่หวัใจของการทาํงานคือ การบริหารหลงัการขายเป็นประการสําคญัใน
การสร้างฐานหรือเครือขา่ยของลูกคา้  โดยมีจิตสาํนึกของการเป็นผูใ้ห้ คอยเป็นผูป้ระสานแจง้ข่าวสาร
ต่าง ๆ หรือเรื/องที/เป็นประโยชน์แก่ลูกคา้ ซึ/ งหมายถึง การเป็นตวัแทนของบริษทัที/จะตอ้งออกไปสร้าง
ความเชื/อถือ หรือภาพพจน์ใหเ้กิดขึ�นเพื/อลูกคา้ที/ซื�อสินคา้ 
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การบริการที�ดีจากพนักงานขายทาํให้เกดิผลดี คือ  

 1.เกิดการซื�อขายไดง่้ายขึ�นและสะดวกขึ�น   
 2.ลูกคา้เก่าจะซื�อไดโ้ดยไมล่งัเล  และจะไดลู้กคา้รายใหมจ่ากลูกคา้รายเก่าเรื/อย ๆ 
 3.การบริการที/ดี ช่วยใหลู้กคา้มีทศันคติและเกิดภาพพจน์ที/ดีขององคก์าร 
การบริการที/พนกังานขายนาํมาใชเ้พื/อความเป็นเลิศดงันี�  
 1.โทรศพัทส์อบถาม 
 2.พบปะเยี/ยมเยยีน 
 3.อวยพรเทศกาลสาํคญั 
 4.ร่วมงานสาํคญั ๆ กบัลูกคา้ 
 5.ส่งขา่วสาร และบริการตรวจเช็คสินคา้ 
 6.การบริการที/ไมเ่กี/ยวกบัการขาย 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูยกตวัอยา่งการใหบ้ริการหลงัการขาย 
1.2 อบรม คุณธรรมจริยธรรมในการประสาน 
งานติดต่อกบับุคคลอื/น 
 
 
 
 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี/ยวกบัการติดตามผลการ
ขายและการบริการหลงัการขาย 
 
 
  
  
3. ขั+นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 
4.1 ใหน้กัศึกษาทุกคนฝึกลองฝึกการวเิคราะห์คู่
แขง่ขนัของสินคา้ที/กาํหนดให ้
 4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 8 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 8 

 
1.1 นกัศึกษาซกัถามเกี/ยวกบัการยกตวัอยา่ง 
 1.2 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรม จริยธรรม 
ก่อนการเรียนการสอน 
 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้2  
 
 
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัยจากการ
ปฏิบติัตามใบงาน 
 
 
4.1 นกัศึกษาปฏิบติัตามใบงานที/มอบหมาย 
 4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 8 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 8 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 

 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 2. เวบ็ไซตข์องสมาคมการตลาด 
 3. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
 4. ใบมอบหมายงาน 
 
 

6.  หลกัฐาน 
 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 8 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/8 
 3. แบบประเมินผลตามใบงานที/มอบหมาย 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 

นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 
 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 

 นักศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัประโยชน์ของการติดตามหลงัการขาย  จากแหล่ง
เรียนรู้นอกสถานศึกษาต่าง ๆ    หอสมุดของมหาวทิยาลยัในพื�นที/   หรือสื/ออินเตอร์เน็ต 
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9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
การที/จะพิชิตใจลูกคา้ หรือให้ลูกคา้พอใจสินคา้ พอใจพนกังานขาย ตลอดจนพอใจ
กิจการ พนักงานขายต้องอาศยัเทคนิคต่าง ๆมากมายเพื/อที/จะให้ลูกคา้อนาคตซื�อ
สินคา้ พนกังานขายตอ้งรู้จกัอ่านใจลูกคา้อนาคตใหไ้ด ้
  

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.อธิบายการพิชิตใจลูกคา้ได ้
2.บอกความหมายของศิลปะการขายได ้
3.บอกปัจจยัที/มีความสาํคญักบัศิลปะการขายได ้ 

 
 
 

 

 

 

 

หน่วยที�........9............... 
จาํนวน.....3........ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้ 2 
ชื�อหน่วย    เทคนิคการพิชิตใจลูกคา้ 
เรื�อง     เทคนิคพิชิตใจลูกคา้ 
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3. เนื+อหาสาระ 
การพิชิตใจลูกคา้ ควรมีความรู้ในเรื/องต่าง ๆ ดงันี�  
 1.จะตอ้งรู้วา่ลูกคา้ตอ้งการสินคา้อะไร  การรับรู้ความตอ้งการของลูกคา้อาจใชว้ิธีการซกัถาม 
การสังเกตจากพฤติกรรมการแสดงออกของลูกคา้  เมื/อนกัขายกาํลงัเสนอขาย ในการขายสินคา้ควรให้
ลูกคา้ตดัสินใจซื�อสินคา้ดว้ยความพอใจ ไมใ่ช่ยดัเยยีดใหลู้กคา้ซื�อ 
 2.จะตอ้งรู้วตัถุประสงคใ์นการซื�อของลูกคา้ 
 3.จะตอ้งรู้วา่ลูกคา้ตอ้งการซื�อเมื/อใด หรือรู้จงัหวะในการเสนอขาย  
 4.ตอ้งรู้กระบวนการตดัสินใจซื�อของลูกคา้  
 5.จะตอ้งตอบขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้ใหไ้ด ้
ศิลปะการขาย 
 ศิลปะการขาย หมายถึง  การแสดงความสามารถในการขายของพนักงานขายโดยอาศัย
ประสบการณ์  ความรู้ ความชํานาญ ที/ผ่านการฝึกอบรมมาเป็นอย่างดี เพื/อจูงใจให้ลูกค้ามุ่งหวงั
ยอมรับขอ้เสนอขายไมว่า่การเสนอขายนั�นจะอยุใ่นสภาวการณ์ใดกต็าม 
ความสําคัญของศิลปะการขาย 

 พนกังานขายที/มีความสามารถในการขายและตื/นตวัในการพฒันาการขายอยูเ่สมอ  ยอ่มถือได้
วา่เป็นทรัพยากรบุคคลที/มีคุณคา่และก่อใหเ้กิดประโยชน์ในดา้นต่างๆ  ดงันี�  
 1.ทาํให้กระบวนการตดัสินใจซื�อเกิดเร็วขึ�น ในลกัษณะที/ทาํให้ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร
และกระตุน้ใหมี้การตดัสินใจซื�อ 
 2.ทาํให้พนักงานขายสามารถศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้ามุ่งหวงัได้อย่าง
แทจ้ริง 
 3.ทาํให้พนักงานขายสามารถพฒันาและปรับปรุงตนเองเพื/อเสนอขายแก่ลูกค้ามุ่งหวงัใน
สถานการณ์ต่างๆ กนั 
ปัจจัยที�มีความสัมพนัธ์กบัศิลปะการขาย 

 ปัจจยัที/มีความสัมพนัธ์กบัศิลปะการขายและทาํให้เกิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพในการ
ขายมี 4 ประการ คือ  
 1.พฤติกรรมในการขาย 
 2.ทรัพยากรของพนกังานขาย 
 3.การตระหนกัถึงการซื�อของลูกคา้ 
 4.ความสัมพนัธ์ของลูกคา้กบัพนกังานขาย 
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การวเิคราะห์ปัจจัยที�จําเป็นในการเสนอขาย 

 1.ความรู้เกี/ยวกบัผลิตภณัฑ ์
  1.1 ประเภทของผลิตภณัฑ ์
  1.2 ประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
  1.3 ความแตกต่างจากผลิตภณัฑข์องคูแ่ขง่ขนั 
  1.4 วฏัจกัรชีวติผลิตภณัฑ ์
  1.5 ความแตกต่างของผลิตภณัฑร์ะหวา่งขอ้เทจ็จริง 
 2.ความรู้เกี/ยวกบับริษทั 
 3.ความรู้เกี/ยวกบัคูแ่ขง่ขนั 
 4.ความรู้เกี/ยวกบัลูกคา้  ซึ/ งประเภทของลูกคา้สามารถแบง่เป็นประเภทใหญ่ ๆ ไดด้งันี�  
  4.1 ลูกคา้ประเภทใจเร็ว 
  4.2 ลูกคา้ประเภทจิตใจไมแ่น่นอน 
  4.3 ลูกคา้ประเภทมีความมั/นใจในตนเอง 
  4.4 ลูกคา้ประเภทเงียบ 
  4.5 ลูกคา้ประเภทช่างคุยและเป็นกนัเอง 
 5.ความรู้เกี/ยวกบัตนเอง 
 6.การเตรียมตวัทางดา้นจิตใจ 
  พนักงานขายที/จะประสบความสําเร็จ ในงานอาชีพการขาย ต้องมีเจตคติที/ดี 6 
ประการ 
  6.1 เจตคติต่อผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
  6.2 เจตคติต่อนายจา้ง 
  6.3 เจตคติต่อตนเอง 
  6.4 เจตคติต่อการขาย 
  6.5 เจตคติต่อผูอื้/น 
  6.6 เจตคติต่ออนาคตของตนเอง 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูสอบถามถึงความรู้จากบทเรียนที/ผา่นมา 
1.2 ครูสุ่มสอบถามเกี/ยวกบัวธีิพิชิตใจลูกคา้จาก
ประสบการณ์ของนกัศึกษษ 
 1.3 อบรม คุณธรรมจริยธรรมที/พึงประสงค ์
 
 
 
 
 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี/ยวกบัเทคนิคพิชิตใจ
ลูกคา้  
 2.2 ครูใหน้กัศึกษาฝึกการสร้างคาํพดูในการ
เสนอขายและปิดการขายในแบบต่าง ๆ   
  
 
3. ขั+นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 

4.1 ใหน้กัศึกษาทุกคนออกแบบสร้างคาํพดูเสนอ
ขายและปิดการขาย 
 4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 9 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 9 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามความรู้จากบทเรียนที/
ผา่นมา 
1.2 นกัศึกษาตอบคาํถาม 
 1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรม จริยธรรม 
ก่อนการเรียนการสอน 
 
 
 

 
 

2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้1 
2.2 นกัศึกษาฝึกปฏิบติัสร้างคาํพดูเสนอขายและ
ปิดการขายในแบบต่าง ๆ   
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัย  
 
 
4.1 นกัศึกษาฝึกออกแบบสร้างคาํพดูเสนอขาย
และปิดการขาย 
 4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 9 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 9 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 2. เวบ็ไซตข์องสมาคมการตลาด 
 3. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
 4. ใบมอบหมายงาน 
 
  

6.  หลกัฐาน 

 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 
 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 9 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/9 
 3. แบบประเมินผลตามใบงานที/มอบหมาย 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 
8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
 นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัรูปแบบการเสนอขาย พิชิตใจลูกคา้และปิดการขาย จาก
แหล่งเรียนรู้นอกสถานศึกษาต่าง ๆ    หอสมุดของมหาวทิยาลยัในพื�นที/   หรือสื/ออินเตอร์เน็ต 
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9.  บันทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
ในปัจจุบนันี� เรื/องของธุรกิจกบัเทคโนโลย ีมีความสัมพนัธ์เชื/อมโยงกนัเป็นอยา่งมาก 
เนื/องจากความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยทีาํใหเ้กิดสินคา้ใหม ่ๆ ขึ�นมาในตลาด จึงทาํ
ใหจ้าํเป็นที/พนกังานขายตอ้งหนัมาสนใจ และเขา้ถึงลกัษณะของเทคโนโลยนีั�น ๆ ซึ/ ง
เป็นส่วนหนึ/งที/มีผลกระทบต่อรูปแบบการดาํเนินชีวิต การบริโภคและความสามารถ
ในการใชจ่้ายของบุคคล ทาํใหเ้กิดผลิตภณัฑที์/ทนัสมยัและมีประสิทธิภาพ 
 
  

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1.อธิบายความสัมพนัธ์ของเทคโนโลยกีบัธุรกิจได ้
2.อธิบายบทบาทของเทคโนโลยใีนธุรกิจของงานขายได ้
3.บอกเครื/องมือทางเทคโนโลยทีี/เกี/ยวขอ้งกบังานขายได ้
4.อธิบายเรื/องพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ได ้
5.บอกรูปแบบธุรกิจในตลาดอิเล็กทรอนิคส์ได ้
5.บอกอุปสรรคที/มีผลกระทบต่องานขายในตลาดออนไลน์ได ้
 

หน่วยที�........10............... 
จาํนวน.....3........ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา  การขายเบื�องตน้2 

ชื�อหน่วย    ความรู้เกี/ยวกบัเทคโนโลยทีนัสมยัที/เกี/ยวขอ้งกบังานขาย 
เรื�อง    ความรู้เกี/ยวกบัเทคโนโลยทีนัสมยัที/เกี/ยวขอ้งกบังานขาย 
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3. เนื+อหาสาระ 

เทคโนโลยกีบัธุรกจิ  
 ผูบ้ริหารตอ้งคาํนึงถึงความสอดคลอ้งระหวา่งการดาํเนินธุรกิจ เทคโนโลยแีละการตดัสินใจที/
ตอ้งกระทาํอยา่งสอดคลอ้งกนั  ปัจจุบนัผูบ้ริหารตอ้งประยกุตเ์ทคโนโลยสีารสนเทศและการตดัสินใจ
ทางธุรกิจขององคก์รอยา่งมีประสิทธิภาพ เพื/อใหเ้กิดวสิัยทศัน์และสร้างโอกาสในการประยกุตใ์หเ้กิด
ประโยชน์สูงสุดแก่องคก์ร ผูบ้ริหารตอ้งสามารถจดัการกบัเทคโนโลยอียา่งมีประสิทธิภาพ 
 1.ระบบสารสนเทศทางธุรกิจ ระบบสารสนเทศทางธุรกิจ เป็นระบบสารสนเทศที/ ถูก
พฒันาขึ�นเพื/อสนบัสนุนการดาํเนินงานของธุรกิจให้ดาํเนินการอยา่งมีระบบ โดยเราสามารถจาํแนก
ระบบสารสนเทศตามหนา้ที/ทางธุรกิจได ้ ดงัต่อไปนี�  
  1.ระบบสารสนเทศดา้นการบญัชี 
  2.ระบบสารสนเทศดา้นการเงิน 
  3.ระบบสารสนเทศดา้นการตลาด 
  4.ระบบสารสนเทศดา้นการผลิตและการดาํเนินงาน 
  5.ระบบสารสนเทศดา้นทรัพยากรบุคคล 
 2.ระบบสารสนเทศดา้นการตลาด  
  การตลาดเป็นหนา้ที/สาํคญัทางธุรกิจ เนื/องจากหน่วยงานดา้นการตลาดจะรับผิดชอบ
ในเรื/องการกระจายสินคา้และบริการไปสู่ผูบ้ริโภค  โดยขอ้มูลสารสนเทศดา้นการตลาด ประกอบดว้ย 
  1.การปฏิบติังาน 
  2.การวจิยัตลาด 
  3.คูแ่ขง่ขนั 
  4.กลยทุธ์ขององคก์ร 
  5.ขอ้มูลภายนอก เช่น การเปลี/ยนแปลงเศรษฐกิจ  การเมือง  สังคม 
  สารสนเทศด้านการตลาดอาจจะมีความแตกต่างกนัตามประเภทของธุรกิจ ซึ/ งเรา
สามารถจาํแนกระบบยอ่ยของระบบสารสนเทศดา้นการตลาดไดด้งันี�  
  1.ระบบสารสนเทศสาํหรับการขาย สามารถแบง่ระบบยอ่ยได ้3 ระบบ ดงันี�  
   1.1 ระบบสารสนเทศสาํหรับสนบัสนุนการขาย 
   1.2 ระบบสารสนเทศสาํหรับวเิคราะห์การขาย 
   1.3 ระบบสารสนเทศสาํหรับการวเิคราะห์ลูกคา้ 
  2.ระบบสารสนเทศสาํหรับการวจิยัตลาด  สามารถแบง่ออกเป็นระบบยอ่ยตามหนา้ที/
ได ้2 ระบบ 
   2.1 ระบบสารสนเทศสาํหรับการวจิยัลูกคา้ 
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   2.2ระบบสารสนเทศสาํหรับการวจิยัตลาด 
  3.ระบบสารสนเทศสําหรับการส่งเสริมการตลาด เป็นระบบที/ให้ความสําคญักบั
แผนงานทางดา้นการโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
  4.ระบบสารสนเทศสําหรับการพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการ เป็นระบบสารสนเทศที/
วเิคราะห์ถึงความเป็นไปไดข้องผลิตภณัฑใ์หม ่ๆ  
  5.ระบบสารสนเทศสําหรับพยากรณ์ยอดขาย เป็นระบบที/ใชใ้นการวางแผนการขาย  
แผนการทาํกาํไรของบริษทั  
  6.ระบบสารสนเทศสําหรับการวางแผนกาํไร เป็นระบบสารสนเทศที/ให้ความสําคญั
กบัการวางแผนทาํกาํไรทั�งระยะสั�นและระยะยาวของธุรกิจ 
  7.ระบบสารสนเทศสาํหรับการกาํหนดราคา  
  8.ระบบสารสนเทศสาํหรับการควบคุมคา่ใชจ่้าย 
บทบาทของเทคโนโลยใีนการธุรกจิของงานขาย 
 เทคโนโลยถืีอเป็นปัจจยัที/ช่วยสนบัสนุนและพฒันาธุรกิจ โดยทาํธุรกรรมผา่นระบบเครือข่าย 
ทาํใหลู้กคา้มีการแลกเปลี/ยนขอ้มูลในระบบอิเล็กทรอนิคส์มากขึ�น โดยแนวทางการนาํเทคโนโลยีไป
ใชใ้นการปฏิบติัการขาย ไดแ้ก่ 
 การวางแผนการขาย 
 การจดัทาํงบประมาณการขาย 
 การพยากรณ์ยอดขาย 
 การวเิคราะห์ผลงานการขาย 
 การวเิคราะห์ตน้ทุนและกาํไรจากการขาย 
เครื�องมือทางเทคโนโลยทีี�เกี�ยวข้องกบังานขาย 

 1.เวิลด์ไวด์เว็บ หรือ บริการขอ้มูลข่าวสารในแบบสื/อประสมหรือแบบมลัติมีเดีย ซึ/ งจะมี
ขอ้มูลที/มีทั�งตวัอกัษร ขอ้ความ ภาพและเสียงประกอบกนั 
 2.อีเมล จดหมายอิเล็กทรอนิกส์หรือไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส์คือวิธีการเขียนส่งหรือรับ
ขอ้ความผา่นเครือขา่ยเชื/อมโยงระบบอิเล็กทรอนิกส์ 
 3.เมลลิ/งลิสต ์คือกลุ่มของบุคคลที/มีความสนใจเรื/องเดียวกนัถือเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 4.เวบ็บอร์ด คือกระดานขา่วที/ใหผู้ค้นเขา้มาเสนอความคิดเห็นหรือพดูคุย 
พาณชิย์อเิลก็ทรอนิคส์ 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เกิดขึ�นในระบบครั� งแรกเมื/อปี พ.ศ. 2513 ซึ/ งไดมี้การเริ/มโอนเงินทาง
อิเล็กทรอนิกส์หรือ EFT  ต่อมาไม่นานเกิดระบบการส่งเอกสารอิเล็กทรอนิกส์หรืออีดีไอ ซึ/ งสามารถ
ช่วยขยายการส่งขอ้มูลจากเดิมที/เป็นขอ้มูลทางการเงินอยา่งเดียวเป็นการส่งขอ้มูลแบบอื/น ๆ ไดด้ว้ย 
 ประเภทของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ แบง่ออกเป็น 6 ประเภท 
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 1.ธุรกิจกบัธุรกิจ 
 2.ธุรกิจกบัลูกคา้ 
 3.ธุรกิจกบัรัฐบาล 
 4.ลูกคา้กบัลูกคา้ 
 5.รัฐบาลกบัรัฐบาล 
 6/รัฐบาลกบัประชาชน 
รูปแบบของธุรกิจในตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
 1\.รายการสินคา้ออนไลน์ 
 2.ร้านคา้ปลีกออนไลน์ 
 3.การประมูลสินคา้ 
 4.การประกาศขายสินคา้ 
 5.ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ 
 6.การใหบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ 
อุปสรรคที์/มีผลกระทบต่องานขายในตลาดออนไลน์ 
 1.ใชสื้/ออ่อนไลน์ชนิดเดียวสื/อสารกบักลุ่มเป้าหมาย 
 2.ไมมี่นโยบายชดัเจนในการสร้างเวบ็ไซตเ์พื/อใชง้านของกิจการ 
 3.ขาดความรู้ ความชาํนาญและประสบการณ์ 
 4.กลยทุธ์ทางการตลาดมีความลา้สมยั 
 5.ใหค้วามสาํคญักบัเทคโนโลยมีากกวา่ความสาํคญัทางการตลาด 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั+นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูยกตวัอยา่งเทคโนโลยีที/เกี/ยวขอ้งกบัการ
ขายซึ/งอยูใ่นชีวติประจาํวนั 
 1.2 ครูถามถึงเทคโนโลยทีี/นกัศึกษาใชใ้นการซื�อ
ขายสินคา้ 
 1.3 อบรม คุณธรรมจริยธรรมที/พึงประสงค ์
 
 
 
2. ขั+นการสอนและให้ความรู้ 

2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี/ยวกบัเทคโนโลยทีี/
เกี/ยวขอ้งกบังานขาย  
 
 
3. ขั+นการสรุป 

3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื/อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั+นการวดัและประเมินผล 
4.1 ใหน้กัศึกษาทุกคนฝึกออกแบบประเมินผล
พนกังานขายตามใบงาน 
 4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที/ 10 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที/ 10 

 
1.1 นกัศึกษาซกัถามเกี/ยวกบัเทคโนโลยทีี/
เกี/ยวขอ้งกบัขายในชีวติประจาํวนั 
 1.2 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี/ยวกบัเทคโนโลยทีี/ใช้
ในการซื�อขายสินคา้ 
 1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรม จริยธรรม 
ก่อนการเรียนการสอน 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาการขาย
เบื�องตน้ 2 
  
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื/อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที/ยงัสงสัย  
 
 
4.1 นกัศึกษาฝึกออกแบบประเมินผลตามใบงาน 
 4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที/ 10 
4.3  นกัศึกษาทดสอบหน่วยที/ 10 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 

 1.หนงัสือการขายเบื�องตน้ 2 
 2.เวบ็ไซตข์องสมาคมการตลาด 
 3. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
 4. ใบมอบหมายงาน 
 
  

6.  หลกัฐาน 

 1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 

     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที/ 10 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที/10 
 3. แบบประเมินผลการออกแบบประเมินผลพนกังานขาย 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 

นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ/ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 
 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 

 นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ/มเติมเกี/ยวกบัเทคโนโลยทีี/เกี/ยวขอ้งกบัการขาย จากแหล่งเรียนรู้นอก
สถานศึกษาต่าง ๆ    หอสมุดของมหาวทิยาลยัในพื�นที/   หรือสื/ออินเตอร์เน็ต 
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9.  บนัทกึหลงัการสอน 

     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................... 
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รายการตรวจสอบและอนุญาตให้ใช้ 

����   ควรอนุญาตให้ใช้การสอนได้ 

����   ควรปรับปรุง

เกี�ยวกบั .................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
 

 

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

      ลงชื�อ (.........................................................) 

             หัวหน้าหมวด / แผนกวชิา 

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

����   เห็นควรอนุญาตให้ใช้การสอนได้ 

����   ควรปรับปรุงดงัเสนอ 

����  อื�นๆ  ............................................................................................................................ 

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

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

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

      ลงชื�อ (.........................................................) 

           รองผู้อาํนวยการฝ่ายวชิาการ 

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

����   อนุญาตให้ใช้การสอนได้ 

����   อื�นๆ  ............................................................................................................................ 

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

      ลงชื�อ (.........................................................) 

                       ผู้อาํนวยการ 

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


