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กำหนดการสอนที่บูรณาการคุณธรรม จริยธรรม
ค่านิยมและคุณลักษณะอันพึงประสงค์
รหัส 2201-1004 3(3)
วิชา การขาย 1
	หน่วยที่
	ชื่อหน่วย/สาระการเรียนรู้
	สัปดาห์ที่
	ชั่วโมงที่
	จุดประสงค์การเรียนรู้
	คุณธรรม จริยธรรม
ค่านิยม และคุณลักษณะ
อันพึงประสงค์

	-
	ปฐมนิเทศ

1.ความสำคัญของการขาย
2.จุดประสงค์รายวิชามาตรฐานรายวิชาและคำอธิบายรายวิชาการขาย
3.การวัดและการประเมินผล

	1
	1-1
	1.มีความรู้ความเข้าใจสามารถคิดวิเคราะห์เกี่ยวกับการขายได้
2.มีทักษะในการคิดและปฏิบัติตนต่อการขายและนำไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจำวันได้
3.มีความรู้ความเข้าใจสามารถพิจารณาแนวคิดที่หลากหลายเกี่ยวกับการขายได้
4.มีความรู้ความเข้าใจ
จุดประสงค์การเรียนรู้และการ
เข้าใจถึงระเบียบปฏิบัติตนใน
 การเรียนวิชาการขายได้
	ความมีมนุษยสัมพันธ์
ความมีวินัย
ความรับผิดชอบ
ความเชื่อมั่นในตนเอง
ความสนใจใฝ่รู้
ความรักสามัคคี
ความกตัญญูกตเวที

	1
	ความสำคัญของการขายแนวทางความคิดทางการตลาด
1.ความหมายและความสำคัญของการขาย
2.หลักพื้นฐานของการขาย
3.หน้าที่ของการขาย
4.ความหมายและความสำคัญของการตลาด
	1(ต่อ)
	2-3
	1.อธิบายความหมายและความสำคัญของการขายได้
2.อธิบายหลักพื้นฐานของการขายได้
3.อธิบายหน้าที่ของการขายได้
4.อธิบายถึงความหมายและความสำคัญของการตลาดได้

	

	1
	5.แนวความคิดเกี่ยวกับการตลาด
6.แนวคิดในการทำธุรกิจแบบเศรษฐกิจพอเพียง
7.หน้าที่ของการตลาด
8.ความสัมพันธ์ระหว่างการขายและการตลาด
	2
	4-6
	5.อธิบายแนวความคิดเกี่ยวกับการตลาดได้
6.อธิบายแนวคิดในการทำธุรกิจแบบเศรษฐกิจพอเพียงได้
7.อธิบายหน้าที่ของการตลาดได้
8.อธิบายความสัมพันธ์ระหว่างการตลาดและการขายได้
	


	หน่วยที่
	ชื่อหน่วย/สาระการเรียนรู้
	สัปดาห์ที่
	ชั่วโมงที่
	จุดประสงค์การเรียนรู้
	คุณธรรม จริยธรรม
ค่านิยม และคุณลักษณะ
อันพึงประสงค์

	2
	ประเภทและลักษณะของ

การขาย
1.ประเภทของงานขาย
2.ลักษณะของงานขาย
3.ประเภทของพนักงานขาย
4.ความสัมพันธ์ของงานขายกับหน้าที่ของการส่งเสริมการตลาด
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	7-9
	1.อธิบายถึงการจัดประเภทของงานขายได้
2.อธิบายลักษณะของงานขายได้
3.อธิบายถึงการจัดประเภทของนักงานขายได้
4.อธิบายถึงความสัมพันธ์ของ
งานขายกับหน้าที่ของการ
ส่งเสริมการตลาดได้
	ความมีมนุษยสัมพันธ์
ความมีวินัย
ความรับผิดชอบ
ความเชื่อมั่นในตนเอง
ความสนใจใฝ่รู้
ความรักสามัคคี
ความกตัญญูกตเวที

	3
	ช่องทางการจัดจำหน่าย
1.ความหมายและความสำคัญของช่องทางการจัดจำหน่าย
2.ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าบริโภคและสินค้าอุตสาหกรรม
3.ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกำหนดช่องทางการจัดจำหน่าย
4.การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจำหน่าย
5.บุคคลที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการจัดจำหน่าย
6.ปัญหาของช่องทางการจัดจำหน่าย
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	10-12
	1.บอกความหมายและความ
สำคัญของช่องทางการจัดจำหน่ายได้
2.บอกช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าบริโภคและสินค้าอุตสาหกรรมได้
3.บอกปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกำหนดช่องทางการจัดจำหน่ายได้
4.บอกถึงการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจำหน่ายได้
5.บอกถึงบุคคลที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการจัดจำหน่ายได้
6.บอกปัญหาของช่องทางการจัด
จำหน่ายได้
	

	4
	การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย

1.ความหมายและความสำคัญของการโฆษณา
2.วัตถุประสงค์ของการโฆษณา
3.ประเภทของการโฆษณา
4.สื่อที่ใช้ในการโฆษณา
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	13-15
	1.อธิบายความหมายและความ
สำคัญของการโฆษณาได้
2.บอกวัตถุประสงค์ของการโฆษณาได้
3.บอกประเภทของการโฆษณาได้
4.บอกชนิดของสื่อที่ใช้ในการโฆษณาได้
5.บอกความหมายและความสำคัญของการส่งเสริมการขายได้
6.บอกวัตถุประสงค์และเป้า
หมายของการส่งเสริมการขายได้
7.บอกประเภทและวิธีการ
ส่งเสริมการขายได้
	

	4
	5.ความหมายและความสำคัญของการส่งเสริมการขาย
6.วัตถุประสงค์และเป้าหมายของการส่งเสริมการขาย
7.ประเภทและวิธีการส่งเสริมการขาย
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	16-18
	
	


	หน่วยที่
	ชื่อหน่วย/สาระการเรียนรู้
	สัปดาห์ที่
	ชั่วโมงที่
	จุดประสงค์การเรียนรู้
	คุณธรรม จริยธรรม
ค่านิยม และคุณลักษณะ
อันพึงประสงค์

	5
	ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
1.ความหมายที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
2.ความสำคัญของการมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
3.รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
4.ประเภทของผลิตภัณฑ์
5.ส่วนผสมของผลิตภัณฑ์
	7
	19-21
	1.อธิบายความหมายได้
2.อธิบายความสำคัญของการมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้
3.อธิบายรายละเอียดที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้
4.อธิบายประเภทของผลิตภัณฑ์ได้
5.อธิบายส่วนผสมของผลิตภัณฑ์
ได้
	ความมีมนุษยสัมพันธ์
ความมีวินัย
ความรับผิดชอบ
ความเชื่อมั่นในตนเอง
ความสนใจใฝ่รู้
ความรักสามัคคี
ความกตัญญูกตเวที

	5
	6.องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์
7.แหล่งความรู้เกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์
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	22-24
	6.อธิบายองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ได้
7.อธิบายแหล่งความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้
	

	-
	สอบกลางภาคเรียน
	9
	25-27
	
	

	6
	ความรู้เกี่ยวกับลูกค้า

1.ความหมายและประเภทของลูกค้า
2.พฤติกรรมของลูกค้าหรือพฤติกรรมของผู้บริโภค
3.ความต้องการและแรงจูงใจในการซื้อของลูกค้า
4.ปัจจัยภายในที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อ
5.กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้า
6.สาเหตุของการตัดสินใจซื้อ
สินค้า
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	28-30
	1.อธิบายความหมายและประเภทของลูกค้าได้
2.อธิบายถึงพฤติกรรมของลูกค้าได้
3.อธิบายถึงความต้องการและแรงจูงใจในการซื้อของลูกค้าได้
4.อธิบายถึงปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก ที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรม การซื้อของลูกค้าได้
5.อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้
6.วิเคราะห์หาสาเหตุของการตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้
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	ความรู้เกี่ยวกับกิจการ

1.ความรู้เกี่ยวกับกิจการที่พนักงานขายต้องศึกษา
2.แหล่งความรู้เกี่ยวกับกิจการ
3.ประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับกิจการ
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	31-33
	1.อธิบายความรู้เกี่ยวกับ   กิจการที่พนักงานขายต้องศึกษาได้
2.สรุปแหล่งความรู้เกี่ยวกับกิจการได้
3.บอกประโยชน์ของการมี
ความรู้เกี่ยวกับกิจการได้
	


	หน่วยที่
	ชื่อหน่วย/สาระการเรียนรู้
	สัปดาห์ที่
	ชั่วโมงที่
	จุดประสงค์การเรียนรู้
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	ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน

1.ความหมายและความสำคัญของคู่แข่งขัน
2.ความจำเป็นที่ต้องมีความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน
3.สิ่งที่ควรรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน
4.แหล่งข้อมูลเกี่ยวกับคู่แข่งขัน
5.วิธีการที่พนักงานขายจะชนะคู่แข่งขัน
6.ประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน
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	34-36
	1.บอกความหมายและความสำคัญของคู่แข่งขันได้
2.บอกความจำเป็นที่ต้องมีความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันได้
3.บอกสิ่งที่ควรรู้พร้อมแหล่งข้อมูลเกี่ยวกับคู่แข่งขันได้
4.สรุปวิธีการที่พนักงานขายจะชนะคู่แข่งขันได้
5.บอกประโยชน์ของการมี
ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันได้
	ความมีมนุษยสัมพันธ์
ความมีวินัย
ความรับผิดชอบ
ความเชื่อมั่นในตนเอง
ความสนใจใฝ่รู้
ความรักสามัคคี
ความกตัญญูกตเวที

	9
	เทคนิคการขาย

1.ความหมายของเทคนิคการขาย
2.ขั้นตอนของเทคนิคการขาย
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	37-39
	1.อธิบายความหมายของเทคนิคการขายได้
2.ลำดับขั้นตอนของเทคนิควิธีการขายได้
3.อธิบายรายละเอียดและวิธีการในแต่ละขั้นตอนได้
4.อธิบายประโยชน์แต่ละขั้นตอนได้
5.สรุปสาระสำคัญแต่ละขั้นตอนได้
	

	10
	คุณสมบัติที่ดีของพนักงานขาย

1.คุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขาย
2.คุณสมบัติที่ดีของพนักงานขายที่นายจ้างพึงปรารถนา
3.คุณสมบัติที่ดีของพนักงานขายที่ลูกค้าพึงปรารถนา
4.ลักษณะของพนักงานขายที่จะชนะใจลูกค้า
5.ความรู้พื้นฐานของพนักงานขาย
6.เทคนิคของการชนะใจลูกค้า
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	40-42
	1.อธิบายคุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขายได้
2.อธิบายคุณสมบัติที่ดีของพนักงานขายที่นายจ้างพึงปรารถนาได้
3.อธิบายคุณสมบัติที่ดีของพนักงานขายที่ลูกค้าพึงปรารถนาได้
4.บอกลักษณะของพนักงานขายที่จะชนะใจลูกค้าได้
5.อธิบายความรู้พื้นฐานของพนักงานขายได้
6.บอกเทคนิคของการชนะใจลูกค้าได้
	


	หน่วยที่
	ชื่อหน่วย/สาระการเรียนรู้
	สัปดาห์ที่
	ชั่วโมงที่
	จุดประสงค์การเรียนรู้
	คุณธรรม จริยธรรม
ค่านิยม และคุณลักษณะ
อันพึงประสงค์
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	จรรยาบรรณของพนักขาย

1.ความหมายของจรรยาบรรณ
2.คุณสมบัติที่จำเป็นของพนักงานขาย
3.จรรยาบรรณของพนักขายที่มีต่อลูกค้า
4.จรรยาบรรณของพนักขายที่มีต่อกิจการ
5.จรรยาบรรณของพนักขายที่มีต่อคู่แข่งขัน
6.จรรยาบรรณของพนักขายที่มีต่อสังคม
7.การเสริมสร้างจรรยาบรรณให้กับพนักงานขาย

8.สาเหตุที่ทำให้นักขายขาดจรรยาบรรณ
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	43-45
	1.อธิบายความหมายของจรรยาบรรณได้
2.บอกคุณสมบัติที่จำเป็นของพนักงานขายได้
3.อธิบายจรรยาบรรณของพนักขายที่มีต่อลูกค้าได้
4.อธิบายจรรยาบรรณของพนักขายที่มีต่อกิจการได้
5.อธิบายจรรยาบรรณของพนักขายที่มีต่อคู่แข่งขันได้
6.อธิบายจรรยาบรรณของพนักขายที่มีต่อสังคมได้
7.อธิบายการเสริมสร้างจรรยาบรรณให้กับพนักงานขายได้

8.บอกสาเหตุที่ทำให้นักขาย
ขาดจรรยาบรรณได้
	ความมีมนุษยสัมพันธ์
ความมีวินัย
ความรับผิดชอบ
ความเชื่อมั่นในตนเอง
ความสนใจใฝ่รู้
ความรักสามัคคี
ความกตัญญูกตเวที
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	โอกาสและความก้าวหน้าของพนักงานขาย

1.ความสำคัญของอาชีพการขาย
2.องค์ประกอบที่สร้างความสำเร็จให้กับอาชีพการขาย
3.คุณสมบัติของพนักงานขายในฐานะผู้บริหารงานขาย
4.คุณสมบัติของพนักงานขายที่ประสบความสำเร็จในอาชีพขาย

	16
	46-48
	1.บอกความสำคัญของอาชีพการขายได้
2.บอกองค์ประกอบที่สร้างความสำเร็จให้กับอาชีพการขายได้
3.อธิบายคุณสมบัติของพนักงานขายในฐานะผู้บริหารงานขายได้
4.อธิบายคุณสมบัติของพนักงานขายที่ประสบความสำเร็จในอาชีพขายได้
	


	หน่วยที่
	ชื่อหน่วย/สาระการเรียนรู้
	สัปดาห์ที่
	ชั่วโมงที่
	จุดประสงค์การเรียนรู้
	คุณธรรม จริยธรรม
ค่านิยม และคุณลักษณะ
อันพึงประสงค์

	12
	5.รายได้และผลประโยชน์เกื้อกูลของผู้ประกอบอาชีพขาย
6.ตำแหน่งของผู้ประกอบอาชีพขาย
7.โอกาสก้าวหน้าสำหรับผู้ประกอบอาชีพขาย
8.  เทคนิคการสร้างความสำเร็จในอาชีพการขาย
	16(ต่อ)
	(ต่อ)
	5.อธิบายรายได้และผลประโยชน์เกื้อกูลของผู้ประกอบอาชีพขายได้
6.อธิบายตำแหน่งของผู้ประกอบอาชีพขายได้
7.อธิบายโอกาสก้าวหน้าสำหรับผู้ประกอบอาชีพขายได้
8.บอกเทคนิคการสร้าง ความ
สำเร็จในอาชีพการขายได้
	ความมีมนุษยสัมพันธ์
ความมีวินัย
ความรับผิดชอบ
ความเชื่อมั่นในตนเอง
ความสนใจใฝ่รู้
ความรักสามัคคี
ความกตัญญูกตเวที
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	ความรู้ทางเทคโนโลยีทันสมัยกับการขาย
1.เทคโนโลยีกับธุรกิจ
2.พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์(E-Commerce)

3.เครื่องมือทางเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับงานขาย
4.กลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ลูกค้าออนไลน์ (e-CRM)

5.อุปสรรคที่มีผลกระทบต่องานขายในตลาดออนไลน์
6.บทบาทของเทคโนโลยีในธุรกิจของงานขาย
7.รูปแบบธุรกิจในตลาดอิเล็กทรอนิกส์(e-Marketing Business Model)

8.ระบบสารสนเทศด้านงานขาย (Selling Information System)
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	49-51
	1.อธิบายความสัมพันธ์ของเทคโนโลยีกับธุรกิจได้

2.อธิบายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้
3.บอกเครื่องมือทางเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับงานขายได้
4.อธิบายกลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ลูกค้าออนไลน์ได้
5.บอกอุปสรรคที่มีผลกระทบต่องานขายในตลาดออนไลน์ได้
6.อธิบายบทบาทของเทคโนโลยีในธุรกิจของงานขายได้
7.บอกรูปแบบธุรกิจในตลาดอิเล็กทรอนิกส์ได้
8.อธิบายระบบสารสนเทศด้านงานขายได้
	

	-
	
	18
	52-54
	
	





















