
 

v หนงัสอืเรยีนสาระการประกอบอาชพี  

รายวชิาเลอืก 

 

รหสัวชิา อช02018 
ระดบัประถมศกึษา มธัยมศกึษาตอนต้น มธัยมศกึษาตอนปลาย 

ตามหลกัสูตรการศกึษานอกระบบระดบัการศกึษาข ัน้พ ืน้ฐาน พุทธศกัราช 2551 

สํานักงานส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอธัยาศัยจังหวดัเชียงใหม่ 
สํานักงานส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอธัยาศัย 

สํานักงานปลดักระทรวงศึกษาธิการ 

กระทรวงศึกษาธิการ 

การขายและการตลาด 

ห้ามจําหน่าย 

หนงัสือเรียนเล่มน้ีจดัพิมพด์ว้ยเงินงบประมาณแผน่ดินเพ่ือการศึกษาตลอดชีวิตสาํหรับประชาชน

ลิขสิทธ์ิเป็นของสาํนกังาน กศน.จงัหวดัเชียงใหม่ 



ก 
 

คํานํา 
หนังสือเรียนรายวิชาเลือก วิชาการขายและการตลาด รหัสวิชา อช02018 ตามหลักสูตรการศึกษา

นอกระบบระดับการศึกษาขั้นพ้ืนฐานพุทธศักราช 2551 ระดับประถมศึกษา มัธยมศึกษาตอนต้น และ
มัธยมศึกษาตอนปลาย จัดทําขึ้นเพ่ือให้ผู้เรียนได้รับความรู้และประสบการณ์  ซึ่งเป็นไปตามหลักการและ
ปรัชญาการศึกษานอกโรงเรียน และพระราชบัญญัติส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย 
พ.ศ.2551 ให้ผู้เรียนมีคุณธรรม จริยธรรม มีสติปัญญา  มีศักยภาพในการประกอบอาชีพและสามารถดํารงชีวิต
อยู่ในสังคมได้อย่างมีความสุข 
 เพ่ือให้การจัดกระบวนการเรียนรู้ของสถานศึกษามีประสิทธิภาพ สถานศึกษาต้องใช้หนังสือเรียนที่มี
คุณภาพ สอดคล้องกับสภาพปัญหาความต้องการของผู้เรียน ชุมชน สังคม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของ
สถานศึกษา หนังสือเล่มน้ีได้ประมวลสาระความรู้ กิจกรรมเสริมทักษะ แบบวัดประเมินผลการเรียนรู้ไว้อย่าง
ครบถ้วน  โดยองค์ความรู้น้ันได้นํากรอบมาตรฐานการเรียนรู้ตามท่ีหลักสูตรกําหนดไว้ นํารายละเอียดเน้ือหา
สาระมาเรียบเรียงอย่างมีมาตรฐานของการจัดทําหนังสือเรียน เพ่ือให้ผู้เรียน สามารถอ่านเข้าใจง่าย และศึกษา
ค้นคว้าด้วยตนเองได้อย่างสะดวก 
 คณะผู้จัดทําหวังเป็นอย่างย่ิงว่า หนังสือเรียน วิชาการขายและการตลาด รหัสวิชา อช02018 เล่มน้ีจะ
เป็นสื่อที่อํานวยประโยชน์ต่อการเรียนรู้ตามหลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน 
พุทธศักราช 2551 เพ่ือให้ผู้เรียนสัมฤทธ์ิผลตามมาตรฐาน ตัวช้ีวัดที่กําหนดไว้ในหลักสูตรทุกประการ 
 
 

        คณะผู้จัดทาํ 
 

สํานักงาน กศน.จังหวัดเชียงใหม่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ข 
 

สารบัญ 
 

เรื่อง หน้า 
 

คํานํา ก 
สารบัญ ข 
คําอธิบายรายวิชา ง 
แบบทดสอบก่อนเรียน ช 
บทที่ 1  หลักการตลาด  
 แผนการเรียนรู้ประจําบท 1 
 เรื่องที่ 1 หลักการและความสําคัญของการตลาด          2 
 เรื่องที่ 2 ประเภทของการตลาด 6 
 เรื่องที่ 3 ระบบข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด 8 
 เรื่องที่ 4 พฤติกรรมผู้บริโภค 11 
 กิจกรรมที ่1 14 
บทที ่2 หลักการขายเบ้ืองต้น 
 แผนการเรียนรู้ประจําบท 15  
 เรื่องที่ 1 หลักการขายเบ้ืองต้น 16 

 เรื่องที่ 2 ประเภทและลักษณะของการขาย 18 

 เรื่องที่ 3 การจัดองค์กร 23 

 กิจกรรมที ่2 26 

บทที่ 3 การขาย  
 แผนการเรียนรู้ประจําบท 27  
 เรื่องที่ 1 เจตคติ และประเภทของนักขาย 28 
 เรื่องที่ 2 คุณสมบัติ จรรยาบรรณ ของการเป็นนักขายที่ดี 32 
 กิจกรรมที ่3 35 
บทที่ 4 เทคนิคการขาย  

 แผนการเรียนรู้ประจําบท 36  
เรื่องที่ 1 เทคนิคการขาย 37 
เรื่องที่ 2 ศิลปะการขาย 40 
กิจกรรมที ่4 44 

บทที่ 5 การส่งเสริมการขายและการโฆษณา  
 แผนการเรียนรู้ประจําบท 45  
 เรื่องที่ 1 การส่งเสริมการขาย 46 
 เรื่องที่ 2 การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ 49 
 กิจกรรมที ่5 58 



ค 
 

สารบัญ(ต่อ) 
 

เรื่อง หน้า 
 

บทที่ 6 การผลิตและการกําหนดราคา  
 แผนการเรียนรู้ประจําบท 59  
 เรื่องที่ 1 ความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการผลิต 60 
 เรื่องที่ 2 การกําหนดราคา และกลยุทธ์ส่วนผสมผลิตภัณฑ์  65 
 เรื่องที่ 3 สัญลกัษณ์มาตรฐาน (รหัสแท่ง) หรือ บาร์โค้ด (barcode) 68 
 กิจกรรม 72 

แบบทดสอบหลังเรียน   73 
เฉลยแบบทดสอบก่อนและหลังเรียน 77 
บรรณานุกรม 78 
คณะผู้จัดทํา 79 
คณะบรรณาธิการ/ปรับปรุงแก้ไข 80 
 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ง 
 

คําอธิบายรายวิชา อช02018 การขายและการตลาด จํานวน 2 หน่วยกิต 
ระดับประถมศึกษา/มัธยมศึกษาตอนต้น/มัธยมศึกษาตอนปลาย 

 

มาตรฐานท่ี 3.2 มีความรู้ ความเข้าใจ ทักษะในอาชีพที่ตัดสินใจเลือก 
 3.3 มีความรู้ ความเข้าใจ ในการจัดการอาชีพอย่างมีคุณธรรม 
 3.4 มีความรู้ ความเข้าใจ ในการพัฒนาอาชีพให้มีความมั่นคง  

 
ศึกษาและฝึกทักษะเก่ียวกับเรื่องต่อไปนี ้

1. ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับการตลาด หลักการจัดการตลาด ระบบการตลาด ตลาดและพฤติกรรม
ผู้บริโภค ข้อมูลทางการตลาด ความสําคัญ ประเภท หรือแหล่งข้อมูล วิธีการหาข้อมูล และการเก็บข้อมูล 
รวมทั้งการนําข้อมูลมาใช้ 

2.  ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับการขาย หลักการขาย ประเภทและลักษณะของการขาย การจัดองค์การ    
การจัดการและฝึกปฏิบัติการจัดการขาย 

3.  ประเภทของงานขาย ประเภทของนักขาย รายได้ของผู้ประกอบอาชีพการขาย คุณสมบัติและ
จรรยาบรรณของนักขาย และฝึกปฏิบัติให้เป็นนักขายที่ดี 

4.  พฤติกรรมผู้บริโภคและศิลปะการขาย (การนําเสนอขาย เทคนิคการเจรจาต่อรอง) และฝึกการใช้
ศิลปะการขาย 

5.  กลยุทธการส่งเสริมการขาย การส่งเสริมตลาด การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ 
6.  ความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการผลิต และการกําหนดราคา กลยุทธ์ส่วนผสม ผลิตภัณฑ์ตลาดกับการต้ัง

ราคา กลยุทธ์การต้ังราคา รวมท้ังสัญลักษณ์มาตรฐาน (รหัสแท่ง) และฝึกปฏิบัติการกําหนดราคา  
 
การจัดประสบการณ์การเรียนรู ้

1.   ศึกษาผู้รู ้วิทยากร จากตําราเอกสารหรือจากการปฏิบัติ 
 2.   ดูจากสาธิตการขาย 
 3.   ฝึกปฏิบัติการขาย 
 4.   ปฏิบัติจริงในการขายต่างๆ 
 6.   ฝึกปฏิบัติการกําหนดราคา 
 
การวัดและประเมินผล 

ประเมินจากสภาพจริงจากกระบวนการเรียนรู้ 



จ 
 

รายละเอียดคําอธิบายรายวิชา อช02018 การขายและการตลาด จํานวน 2 หน่วยกิต 
ระดับประถมศึกษา/มัธยมศึกษาตอนต้น/มัธยมศึกษาตอนปลาย 

 
มาตรฐานท่ี 3.2 มีความรู้ ความเข้าใจ ทักษะในอาชีพที่ตัดสินใจเลือก 

 3.3 มีความรู้ ความเข้าใจ ในการจัดการอาชีพอย่างมีคุณธรรม 
 3.4 มีความรู้ ความเข้าใจ ในการพัฒนาอาชีพให้มีความมั่นคง 
 

ที่ หัวเรื่อง ตัวชี้วัด เนื้อหา 
จํานวน 
ชั่วโมง

1 
 

หลักการตลาด 
 
 
 
 
 
 

อธิบายเก่ียวกับหลักการ 
ระบบข้อมูล ความสําคัญ 
ประเภทของตลาด พฤติกรรม
ผู้บริโภค และสามารถใช้
ข้อมูลที่เก่ียวขอ้งกับตลาดได้ 
 
 

การตลาด หลกัการจัดการตลาด 
ระบบการตลาด ตลาดและ
พฤติกรรมผู้บรโิภค ข้อมูล
ทางการตลาด ความสําคัญ 
ประเภท หรือแหล่งข้อมูล วิธีการ
หาข้อมูล และการเก็บข้อมูล 
รวมทั้งการนําข้อมูลมาใช้ 
 

10 
 
 
 
 

2 หลักการขายเบ้ืองต้น 
 

อธิบายเก่ียวกับการขาย 
หลักการขาย ประเภท และ
ลักษณะของการขาย การจัด
องค์การ และสามารถจัดการ
ขายได้ 
 

การขาย หลักการขาย ประเภท
และลักษณะของการขาย การจัด
องค์การ การจัดการและฝึก
ปฏิบัติการจัดการขาย 
 

10 

3 การขาย 1. มีเจตคติที่ดี  
2. บอกความสําคัญและ

จรรยาบรรณของนักขายที่
ดีได้ 

 

ศึกษาประเภทของงานขาย 
ประเภทของนักขาย รายได้ของผู้
ประกอบอาชีพการขาย 
คุณสมบัติและจรรยาบรรณของ
นักขาย และฝกึปฏิบัติให้เป็นนัก
ขายที่ดี 
 

10 

4 เทคนิคการขาย   อธิบายพฤติกรรมผู้บริโภค 
สามารถใช้ศิลปะการขาย และ
เทคนิคการเจรจา 
ต่อรองได้ 

พฤติกรรมผู้บรโิภคและศิลปะการ
ขาย (การนําเสนอขาย เทคนิค
การเจรจาต่อรอง)  
และฝึกการใช้ศิลปะการขาย 
 
 
 
 

20 



ฉ 
 

ที่ หัวเรื่อง ตัวชี้วัด เนื้อหา 
จํานวน 
ชั่วโมง

5 การส่งเสริมการขายและการ
โฆษณา 
 

ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 
การตลาด การโฆษณา และ
การประชาสัมพันธ์ได้ 
 

การฝึกปฏิบัติกลยุทธ์การส่งเสริม
การขาย การสง่เสริมตลาด การ
โฆษณา การประชาสัมพันธ์ 

20 

6 การผลิตและการกําหนดราคา 
 

อธิบายความรู้เบ้ืองต้น 
เก่ียวกับการผลิต การกําหนด
ราคา และสามารถใช้กลยุทธ์
ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ และการ
ต้ังราคาได้ 

ความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการผลิต 
และการกําหนดราคา กลยุทธ์
ส่วนผสม ผลิตภัณฑ์ตลาดกับการ
ต้ังราคา กลยุทธ์การต้ังราคา 
รวมทั้งสัญลักษณ์มาตรฐาน  
(รหัสแท่ง) และฝึกปฏิบัติการ
กําหนดราคา 
 

10 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ช 
 

แบบทดสอบก่อนเรียน 
 

1. ข้อใดกล่าวถึงความหมายของการขายถูกต้อง 
ก.  เป็นศิลปะการชักจูงให้คนอ่ืนคิดหรือกระทําตามความคิดของนักขาย 
ข.  การขายเป็นกิจกรรมทางธุรกิจที่ทุกคนได้พบในชีวิตประจําวันในฐานะผู้บริโภค 
ค.  เป็นการให้บริการชักจูงใจและตอบสนองความต้องการให้เกิดความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค 
ง.  การชักจูงให้ผู้บริโภคมีความสนใจพึงพอใจจากการซื้อสินค้าและบริการท่ีนักขายนําเสนอ 
 

2. บุคคลในข้อใดที่มีคุณสมบัติของนักขายที่เหมาะสม 
 ก.  เดชาขายสินค้าตามที่ลูกคา้สั่งซื้ออย่างเดียว 
 ข.  คงเดชนําสินค้าไปให้ผู้บริโภคทดลองใช้ก่อนขาย 
 ค.  พิพัฒน์พูดจูงใจแก่เพ่ือน ๆ ซื้อสินค้าของตนจนสําเร็จ 
 ง.  นิธิพูดถึงแต่สรรพคุณของสินค้าโดยไม่พูดถึงอย่างอ่ืนประกอบ 
 
3. สินค้าหมายถึงอะไร 

ก.  การค้าขายส่วนใหญท่ี่ผู้บริโภคคุ้นเคยอยู่ในรูปแบบต่าง ๆ 
ข.  ความแตกต่างในการบริการให้ผู้ขายเสนอให้ก่อนทุกคร้ัง 
ค.  ผลิตภัณฑ์ที่มีตัวตน สามารถมองเห็นได้ จับต้องหรือสัมผัสได้ 
ง.  ผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน ไม่สามารถมองเห็นได้จับต้องหรือสัมผัสไม่ได้ 
 

4. ข้อใดคือลักษณะของการบริการ 
ก.  รถยนต์ 
ข.  การท่องเทีย่ว 
ค.  กระเป๋าเดินทาง 
ง.  เครื่องคอมพิวเตอร์ 
 

5. ข้อใดคือธุรกิจค้าปลีกประเภทร้านสะดวกซื้อ 
ก.  ห้างวัตสัน 
ข.  ฟู้ดแลนด์ 
ค.  ซูเปอรม์ารเ์กต 
ง.  ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น 
 

6. ข้อใดเป็นบริการที่ถูกต้อง 
 ก.  สมบัติซื้อของมาใส่ตู้เย็นให้คนในครอบครัว 

ข.  สมชายซื้อกระเป๋าให้เพ่ือนในวันคล้ายวันเกิด 
ค.  พิชิตเป็นมัคคุเทศก์พานักท่องเที่ยวไปเที่ยววัดพระแก้ว 
ง.  โชคชัย นําเคร่ืองคอมพิวเตอร์มาจากบ้านให้เพ่ือนได้ใช้ด้วย 
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7. “ธุรกิจค้าปลีก” มีความหมายว่าอย่างไร 
ก.  เป็นการจําหน่ายระหว่างเจ้าของกิจการกับตัวแทนจําหน่าย 
ข.  เป็นการขายตรงจากตัวแทนผู้ผลิตกับผู้ให้บริการเท่าน้ัน 
ค.  เป็นการซื้อขายระหว่างเจ้าของกิจการกับผู้บริโภคเท่าน้ัน 
ง.  เป็นการซื้อขายสินค้าหรือบริการโดยตรงแก่ผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 คนสุดท้าย 

8. ข้อใดกล่าวถึงความสําคัญของธุรกิจที่มีต่อสังคมได้ถูกต้อง 
 ก.  ทําให้มีสินค้าไว้ใช้ 
 ข.  ทําให้เกิดการจ้างแรงงานขึ้น 
 ค.  ทําให้ประชาชนมีรายได้หมุนเวียน 
 ง.  ทําให้ได้รับรู้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าได้ถูกต้อง 
 
9. การทําธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการซื้อขายจะมีความเกี่ยวข้องกับข้อใด 
 ก.  ราคาสินค้า 
 ข.  ผลิตภัณฑ์ 
 ค.  คุณภาพของสินค้า 
 ง.  ไม่มีข้อถูก 
 
10. เหตุใดจงึกล่าวว่าธุรกิจค้าปลีกมีความสําคัญต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย 
 ก.  ทําให้เกิดความสัมพันธ์ที่มีต่อกันในชุมชน 
 ข.  ทําให้ผู้บริโภคสามารถเลอืกซื้อสินค้าตามความต้องการของตนเอง 
 ค.  ทําให้ประชาชนในชุมชนมีรายได้และมมีาตรฐานการครองชีพที่ดีขึ้น 
 ง.  ทําให้รฐัสามารถเก็บภาษีได้เพ่ิมมากขึ้นเน่ืองจากประชาชนมีงานทํา 
 
11. ธุรกิจค้าปลีกประเภทซูเปอร์เซ็นเตอร์มีลักษณะเป็นอย่างไร 
 ก.  ให้บริการแบบบริการตนเอง 
 ข.  พ้ืนที่บริการลูกค้าจัดเป็นช้ันเดียว 
 ค.  ขายสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีจําเป็นต่อชีวิตประจําวันในสถานที่เดียวกัน 
 ง.  ถูกทุกข้อ 
 
12. ห้างวัตสันจัดเป็นธุรกิจประเภทใด 
 ก.  ร้านค้าปลกี 
 ข.  ร้านสรรพาหาร 
 ค.  ร้านค้าเฉพาะอย่าง 
 ง.  ร้านซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
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13. "การค้าส่ง"มีความหมายว่าอย่างไร 
 ก.  นําสินค้าหรือบริการเสนอขายถึงบ้านผู้บริโภค 
 ข.  เป็นพ้ืนที่ขายแบ่งออกเป็นช้ัน ๆ โดยจัดสินค้าออกเป็นแผนก ๆ 
 ค.  การขายสนิค้าและบริการให้กับผูซ้ื้อที่มวัีตถุประสงค์เพ่ือการขายต่อ 
 ง.  การมีสินค้าหลากหลายครบถ้วนและมีความเช่ียวชาญเฉพาะด้านเก่ียวกับสินค้าน้ัน ๆ 
 
14. การค้าส่งมีความสําคัญต่อผู้ผลิตเป็นอย่างไร 
 ก.  ทําหน้าที่กระจายสินค้าแทนผู้ผลิต 
 ข.  ช่วยผู้ผลิตในด้านการโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
 ค.  ทําหน้าที่เป็นศูนย์รวมสนิค้าจากผู้ผลิตหลาย ๆ แหล่ง 
 ง.  ถูกทุกข้อ 
 
15. ผู้ค้าส่งแบ่งออกเป็นก่ีประเภท 

ก.  2 ประเภท 
ข.  3 ประเภท 
ค.  4 ประเภท 
ง.  5 ประเภท 
 

16. "พ่อค้าส่ง" มีความหมายว่าอย่างไร 
ก.  ทําหน้าที่ขายส่งสินค้าของกิจการผู้ผลิต 
ข.  เป็นตัวแทนให้กับผู้ขาย ได้รับค่านายหน้าเป็นค่าตอบแทน 
ค.  เป็นผู้กระจายสินค้าในตลาดสินค้าอุตสาหกรรม และตลาดสินค้าอุปโภคบริโภค 
ง.  บุคคลหรือนิติบุคคลที่ทําหน้าที่ด้านการค้าส่งเป็นผู้ทําหน้าที่ทางการตลาดด้านต่าง ๆ 
 

17. ข้อใดกล่าวถูกต้องเก่ียวกับพ่อค้าส่ง 
 ก.  เป็นคนที่นําสินค้าไปขายให้กับผู้บริโภค 
 ข.  เป็นคนที่นําสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่พ่อค้าปลีก 
 ค.  เป็นคนที่นําเอาสินค้าจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค 
 ง.  เป็นผู้ที่นําเอาสินค้าจากพ่อค้าปลีกไปให้ผู้บริโภค 
 
18. พ่อค้าส่งประเภทตัวแทน จะได้รับผลตอบแทนหรือไมอ่ย่างไร 
 ก.  ได้โดยการได้รับผลกําไรจากการขายสินค้า 
 ข.  ได้โดยได้รับผลตอบแทนเป็นนายหน้า 
 ค.  ไม่ได้เพราะไม่ได้ขายสินค้าด้วยตนเอง 
 ง.  ไม่ได้เพราะไม่มีสินค้าทีม่ีคณุภาพมาเสนอขาย 
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19. ข้อใดคือประเภทพ่อค้าขายส่งโดยเป็นเจ้าของธุรกิจมีกรรมสิทธ์ิในสนิค้าหรือบริการ มีจะประสงคข์อง 
     การดําเนินงานคือผลกําไร 

ก.  แมคโคร 
ข.  เทสโก้โลตัส 
ค.  พ่อค้าส่งอาหารทะเลในตลาดสะพานปลา 
ง.  ถูกทั้งข้อ ก. และข้อ ข. 
 

20. พ่อค้าส่งผักผลไม้ตลาดไททําหน้าที่ตามข้อใด 
 ก.  นําสินค้าไปขายแก่ผู้บริโภค 
 ข.  ขายสินค้าให้ทั้งผู้ผลิตและผู้บริโภค 
 ค.  บริการอํานวยความสะดวกแก่ผู้ผลิต 
 ง.  บริการอํานวยความสะดวกแก่พ่อค้าปลีก 
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บทที่ 1 หลักการตลาด 

สาระสําคัญ 
 การตลาดมีบทบาทสําคัญในการดําเนินธุรกิจทุกประเภท ซึ่งการผลิตสินค้าออกสู่ตลาดผู้ประกอบธุรกิจ
จะต้องมีส่วนเก่ียวข้องกับกิจกรรมทางการตลาด จึงควรศึกษาหาความรู้ ทําความเข้าใจเก่ียวกับการตลาด 
วิวัฒนาการทางการตลาด การจัดทําข้อมูลทางการตลาด และการวิเคราะห์การตลาด เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการ
ดําเนินงานให้ไปในทิศทางที่ถูกต้องและลดความเสี่ยง รวมท้ังเพ่ิมประสิทธิภาพในการประกอบอาชีพ 
 

ผลการเรียนท่ีคาดหวัง 
 1. อธิบายหลักการและความสําคัญของการตลาดได้ 
 2. สามารถแยกประเภทของตลาดได้ 
 3. สามารถวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดเพ่ือนํามาใช้ประโยชน์ในการประกอบอาชีพได้ 
 4. อธิบายพฤติกรรมผู้บริโภคได้ 
 

ขอบขา่ยเนื้อหา 
 เรื่องที่ 1 หลักการและความสําคัญของการตลาด 
 เรื่องที่ 2 ประเภทของการตลาด 
 เรื่องที่ 3 ระบบข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด 
 เรื่องที่ 4 พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

กิจกรรมการเรียนรู ้
 1. ศึกษาเอกสารการสอนบทท่ี 1 
 2. ปฏิบัติกิจกรรมตามที่ได้รบัมอบหมายในเอกสารการสอน 
 

สื่อประกอบการเรียนรู ้
 1. เอกสารการสอนบทที่ 1 
 

ประเมินผล 
 1. ประเมินผลจากกิจกรรมในเอกสารการสอน 
 2.ประเมินผลปลายภาคเรียน 
 

 

 

 

 

แผนการเรียนรู้ประจําบท 
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เรื่องท่ี 1 หลักการและความสําคัญของการตลาด 
 จากสภาพสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลงในปัจจุบัน การตลาดมีความสัมพันธ์กับผู้บริโภคและการประกอบ
ธุรกิจ จะเห็นว่าผู้บริโภคแต่ละคนมีความต้องการบริโภคสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน ดังน้ัน การดําเนินธุรกิจ
เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ที่สําคัญการดําเนินธุรกิจในทุกกิจกรรมจะมีส่วนสัมพันธ์กับ
การตลาด เพราะการตลาดมีกระบวนการที่หลากหลายและเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดการพัฒนาหาส่ิงใหม่ ๆ ที่
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี ซึ่งการนํากระบวนการทางการตลาดไปใช้วางแผน
ดําเนินการจะช่วยให้เกิดประโยชน์ในการประกอบธุรกิจได้สําเร็จและมีประสิทธิภาพ  ในมุมมองของ
ผู้ประกอบการจึงควรพัฒนาแนวคิดเก่ียวกับเศรษฐกิจ สังคม และวิเคราะห์ วางแผน การบริหารจัดการ 
พัฒนาการผลิต รวมทั้งพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้เป็นระบบต่อเน่ือง ตลอดจนเข้าใจการเปลี่ยนแปลงของสภาพการณ์
ทางการตลาดยุคใหม่ เพ่ือให้การพัฒนามีความสอดคล้องกับสถานการณ์และความต้องการของผู้บริโภคใน
ปัจจุบันด้วย โดยมีแนวคิดด้านการตลาด ดังน้ี 
 

 1. หลักการตลาด 
 การตลาด หมายถึง การกระทํากิจการต่าง ๆ ที่พึงประสงค์ในทางธุรกิจที่มีผลทําให้เกิดการนํา
สินค้าจากผลิตสู่ผู้บริโภค ทําให้ผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจ โดยมีการวางแผนและบริหารจัดการ เพ่ือให้
กิจกรรมบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร รวมถึงการกําหนดราคา การจัดจําหน่ายสินค้าและการบริการ การซื้อ
ขายแลกเปลี่ยน 
 ตามหลักการของการตลาด ตลาดไม่ได้หมายถึงการซื้อ และการขายเท่าน้ัน แต่ยังหมายรวมถึงจะ
ผลิตสินค้าอะไรให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า ซึ่งความต้องการของลูกค้าจะมีการเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา การประกอบธุรกิจหรือกิจการ จึงควรมีการปรับปรุงคุณภาพสินค้าหรือขยายชนิดของสินค้า หรือ
ผลิตภัณฑ์เพ่ิมขึ้น เพ่ือเป็นการป้องกันไม่ให้บริษัทคู่แข่งเข้าทําตลาดในส่วนน้ีได้ ซึ่งแนวคิดทั่วไปของการตลาด
จะมุ่งเน้นการปรับปรุงธุรกิจให้มีการตอบสนองความพอใจของผู้บริโภคอย่างได้ผลและมีประสิทธิภาพให้
มากกว่าคู่แข่งขัน โดยภารกิจของธุรกิจก็คือ การเลือกตลาดเป้าหมาย และการพัฒนา รวมท้ังข้อเสนอทางการ
ตลาด สําหรับปัจจัยที่ส่งผลทางการตลาดระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภคมีดังต่อไปน้ี 
  1.1 สินค้าหรือผลิตภัณฑ์มีคณุภาพเป็นที่พึงพอใจของผู้ซื้อ 
  1.2 มีความเป็นอิสระในการตัดสินใจที่จะขาย - จะซื้อ 
  1.3 มีความต้องการที่จะขาย - จะซื้อ  
  1.4 มีการติดต่อสื่อสารตกลงซื้อขายตามเง่ือนไขที่ทั้ง 2 ฝ่ายยอมรับซึ่งกันและกัน 
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 2. ความสาํคญัของการตลาด 
 การตลาดมีความสําคัญในการทําให้ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการได้หลายทาง ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการ สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค และมีบทบาทสําคัญต่อการ
พัฒนาคุณภาพชีวิตที่สามารถยกระดับความเป็นอยู่ของมนุษย์ในสังคม ทําให้เกิดการพึ่งพาอาศัยอย่างเป็น
ระบบ การตลาดจึงมีบทบาทอย่างมากต่อความเจริญเติบโต และพัฒนาการทางเศรษฐกิจของประเทศ โดยมีผล
ทําให้เกิดการจ้างงาน เกิดรายได้ สามารถประกอบอาชีพที่ตนเองถนัด และได้ใช้ความรู้ความสามารถของแต่ละ
บุคคลได้อย่างเต็มกําลังความสามารถ ทําให้มาตรฐานการครองชีพในสังคมมีระดับสูงขึ้นและมีคุณภาพชีวิตที่ดี
ขึ้น การตลาดจึงมีความสําคัญ ดังน้ี 
  2.1 การตลาดเป็นเคร่ืองมือที่ทําให้เกิดการแลกเปลี่ยน การดําเนินการตลาดของธุรกิจจะ    
ทําให้ผู้ผลิตกับผู้บริโภคเข้ามาใกล้กัน และสร้างความพึงพอใจด้วยการเสนอผลิตภัณฑ์ที่ตรงต่อความต้องการ
ของผู้บริโภคจนทําให้เกิดการแลกเปล่ียนในระดับผู้ซื้อและผู้ขาย การตลาดไม่ได้เป็นเพียงเครื่องมือทําให้เกิด
ความเปลี่ยนแปลง หรือแลกเปลี่ยนกันเท่าน้ันแต่ยังเป็นเคร่ืองมือที่สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคอย่าง
ต่อเน่ือง ทําให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นต่อผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ และกลับมาใช้หรือซื้อซ้ําเมื่อมีความต้องการ 
  2.2 การตลาดเป็นตัวเช่ือมโยงความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าของผลิตภัณฑ์กับผู้บริโภค การ
ดําเนินการทางการตลาดทําให้ผู้เป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์สามารถสนองตอบและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค
ได้โดยมีการเช่ือมโยงความสัมพันธ์ให้สอดคล้องกับสภาวการณ์ ด้วยการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ในปริมาณ เวลา 
สถานที่ที่ผู้บริโภคต้องการ และราคาที่ผู้บริโภคมีกําลังการซื้อ รวมท้ังสามารถเป็นเจ้าของได้ซึ่งเป็นการเช่ือมโยง
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค นอกจากจะดําเนินการทางการตลาดให้เกิดความเช่ืองโยงความสัมพันธ์
กันในเรื่องดังกล่าว สิ่งที่สําคัญจะต้องกระทําอีกประการหน่ึงก็คือ การสร้างการยอมรับให้กับผู้บริโภคทุก
กิจกรรม 
  2.3 การตลาดเป็นตัวผลักดันให้มีการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ ซึ่งแนวคิดของการตลาดคือ  
การตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค รับผิดชอบต่อสังคม ผลักดันให้ผู้ผลิตต้อง
พัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ตรงต่อความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคตลอดจนจูงใจผู้บริโภค
ด้วยการเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ ในการแข่งขันเพ่ือสร้างความพึงพอใจและจูงใจผู้บริโภคน้ันการพัฒนา
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์จึงเป็นสิ่งสําคัญที่ช่วยผลักดันให้มีการแข่งขันกันในตลาดโดยเจ้าของผลิตภัณฑ์สามารถ
คิดค้นกระบวนการต่าง ๆ ได้อย่างเสรี 
  2.4 การตลาดเป็นกลไกในการเสริมสร้างระบบเศรษฐกิจ ทําให้เกิดการบริโภค การพ่ึงพากัน
อย่างเป็นระบบ และมีความเช่ือมโยงสัมพันธ์กับระบบเศรษฐกิจทั้งระบบ ซึ่งจะทําให้ผลิตภัณฑ์เกิดการ
หมุนเวียน และสร้างระบบเศรษฐกิจที่จะเช่ือมโยงไปถึงเศรษฐกิจของประเทศด้วยคือ เกิดการจ้างงาน        
เกิดรายได้ เกิดการบริโภค เกิดการใช้งาน ซึ่งจะเป็นการพ่ึงพาและเช่ือมโยงกันตามลําดับ  อันจะเป็นผลให้
ประชาชนสังคม มีการกินดีอยู่ดี มีความสุข 
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  2.5 การตลาดมีความสําคัญในทางสังคม ดังน้ี 
   1) สามารถยกระดับมาตรฐานความเป็นอยู่ของบุคคลในสงัคมให้สูงขึ้น 
   2) ทําให้พฤติกรรม  อุปนิสัย  ความเช่ือ ค่านิยม และลักษณะการดํารงชีพของบุคคล 
ในสังคมเปลี่ยนไป 
   3) ทําให้เกิดอาชีพต่างๆ แก่บุคคลในสังคมเพ่ิมมากขึ้น 
  2.6 การตลาดมีความสําคัญทางด้านระบบเศรษฐกิจ ดังน้ี 
   1) ช่วยทําให้รายได้ประชากรสูงขึ้น 
   2) ทําให้เกิดการหมุนเวียนของปัจจัยการผลิต 
   3) ช่วยสร้างความต้องการในสินค้าและบริการ 
   4) ทําให้เกิดการเปลี่ยนแปลงและการพัฒนาของเศรษฐกิจ 
   5) ทําให้เกิดการค้าระหว่างประเทศ 

หลักการและความสําคัญของการตลาดดังที่กล่าวมาแล้ว  ยังมีสิ่งที่ผู้บริโภคและนักการตลาด
จะมองข้ามไม่ได้น่ันคือ กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด และประโยชน์ของกิจกรรมทางการตลาด  ซึ่งจะเป็นสิ่ง
ที่ช่วยให้การดําเนินธุรกิจประสบผลสําเร็จอย่างมีประสิทธิภาพ ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 

 
  1. กลยุทธส์่วนผสมทางการตลาด 
  ส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาดซึ่งธุรกิจต้อง
นํามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้า หรือเพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้า
เกิดความต้องการสินค้าและบริการของตน ประกอบด้วย 4 ประการ คือ 
 1.1 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product strategy) เป็นสิ่งที่นําเสนอกับการตลาดเพ่ือสร้าง
ความสนใจ (Attention) ความอยากได้ (Acquisition) การใช้ (Using) การบริโภค (Consumption)           
ที่สามารถตอบสนองความต้องการ ดังน้ัน นักการตลาดจึงต้องพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ไว้ดังน้ี 
 - ขนาด รูปร่างลักษณะของผลิตภัณฑ์ต้องสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ คือ มีความชัดเจนในตัวผลิตภัณฑ์ 
 - คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์อะไรบ้างที่ผลิตภัณฑ์ควรมี และผลิตภัณฑ์น้ันผลิตมาจาก
อะไร  
 - ลักษณะเด่นของผลิตภัณฑ์เมื่อเทียบกับคู่แข่ง และต้องรู้ว่าสินค้าเรามีอะไรเด่นกว่า 
และให้ประโยชน์อะไรกับลูกค้า  
 - การรับประกันและโปรแกรมการให้บริการควรจัดให้กับลูกค้ามีอะไรบ้าง 
 - ลักษณะของผลิตภัณฑ์มีส่วนประกอบที่เก่ียวข้องคืออะไร  
 1.2 กลยุทธ์ราคา (Price strategy) เป็นการกําหนดว่าเราจะต้ังราคาแบบใด สิ่งที่เรา
ต้องตระหนักคือ ราคาที่กําหนดไว้น้ันเหมาะกับการแข่งขัน หรือสอดคล้องกับคุณสมบัติการใช้งานของ
ผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับราคา โดยมีประเด็นสําคัญที่จะต้องพิจารณา ดังน้ี 
  - ต้ังราคาตามตลาด หรือต้ังราคาตามคู่แข่ง และต้ังราคาตามความพอใจ สินค้าน้ัน
จะต้องมีลักษณะเด่นเฉพาะตัว มีภาพพจน์ที่ดี 
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 - ต้ังราคาแบบราคาสูง ซึ่งต้องอยู่ในราคามาตรฐานด้วย และจะต้องแน่ใจว่าสินค้า    
มีคุณภาพสูง เป็นที่ยอมรับ แต่ถ้าสินค้าด้อยกว่าคู่แข่งเล็กน้อย สินค้าจะลงอยู่ในตลาดล่างทันที 
 1.3 กลยุทธ์การจัดจําหน่าย  (Place or distribution strategy) เป็นกระบวน การจัด
จําหน่าย ซึ่งเป็นเส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิต หรือผู้ขายไปยังผู้บริโภค ประกอบด้วย ผู้บริโภค        
คนกลางบริษัทขนส่ง บริษัทเก็บรักษาสินค้า ซึ่งทุกวันน้ีจะพบว่าวิวัฒนาการของการจัดจําหน่ายน้ัน เป็นสิ่งที่
เจริญเติบโตรวดเร็ว เช่น ร้านค้าส่ง ร้านค้าขายของถูก ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาเก็ตที่อยู่เด่ียว ๆ ช้อปป้ิง
ชุมชน ร้านค้าสะดวกซื้อ ร้านค้าในป้ัมนํ้ามัน ซุ้มขายของ เครื่องขายอัตโนมัติ  การขายทางไปรษณีย์ ขายโดย
แคตตาล็อก ขายทางโทรศัพท์ ขายตรง ร้านค้าสวัสดิการ ร้านค้าสหกรณ์ 
 1.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) เป็นการติดต่อสื่อสาร
ระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์การขาย
โดยพนักงานขาย การส่งเสริมการขายการตลาดทางตรง และทางอ้อม 
 
  2. สภาพของการตลาด 
   2.1 ด้านรูปแบบ (Form Utility) การตลาดช่วยค้นหาความต้องการของลูกค้าที่มี
ต่อผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้นจากการให้ข้อมูลแก่ฝ่ายผลิต 
   2.2 ด้านสถานที่ (Place Utility) การตลาดช่วยอํานวยความสะดวกด้านสถานที่ 
เพราะเป็น กิจกรรมที่นําผลิตภัณฑ์ไปสู่สถานที่ที่ลูกค้าเป้าหมายอยู่ 
   2.3 ด้านเวลา (Time Utility) การตลาดช่วยสร้างประโยชน์ด้านเวลาให้แก่ลูกค้า  
โดยมีสินค้าพร้อมเวลาที่ลูกค้าต้องการ 
   2.4 ด้านความเป็นเจ้าของ (Possession Utility) การตลาดช่วยสร้างความพึง
พอใจจากการได้เป็นเจ้าของสินค้าต่าง ๆ โดยทําให้ผู้บริโภคมีโอกาสได้ซื้อสินค้าและมีกรรมสิทธ์ิในสินค้าน้ัน 
   2.5 ด้านภาพลักษณ์ (Image Utility) การตลาดช่วยสร้างคุณค่าหรือภาพลักษณ์
ของสินค้าในด้านความรู้สึกนึกคิดของบุคคลโดยการส่งเสริมการตลาดได้แก่การใช้โฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์ 
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เรื่องท่ี 2 ประเภทของการตลาด 
 

 ปัจจุบันมีผู้ให้ความหมายของคําว่า “ตลาด (Market)” ไว้มากมาย ซึ่งพอจะสรุปได้ คือ ตลาดเป็น
สถานที่ที่ผู้จัดจําหน่าย และผู้ซื้อมาพบปะกันเพ่ือแลกเปลี่ยน ซื้อ-ขายสินค้าตามความต้องการ เช่น สินค้า
อุปโภค บริโภค ตลอดจนบริการต่าง ๆ ของบุคคล โดยมีปัจจัยที่ก่อให้เกิดการตลาด ซึ่งจะประกอบด้วยความ
ต้องการสินค้า ความพึงพอใจ เต็มใจที่จะซื้อสินค้า การมีสิทธิในการซื้อ (สินค้าบางอย่างผู้เยาว์ซื้อไม่ได้) และ
การมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อสินค้า ตลาดโดยทั่วไปแบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ได้แก่ 
 1. ตลาดบริโภค (Consumer Market) 
 ตลาดบริโภคเป็นตลาดที่ผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้า เพ่ือนําไปใช้บริโภคในครัวเรือน โดยมิได้นําไป
จําหน่ายต่อ หรือไม่ได้ซื้อไปผลิตและจําหน่ายต่อ ตลาดประเภทน้ีจะไม่ค่อยมีการแข่งขันกันในเรื่องราคามักจะ
เป็นไปตามกลไกของตลาด อีกทั้งสามารถนําสินค้ามาทดแทนกันได้ เช่นการนําไข่ไก่แทนอาหารประเภท
เน้ือสัตว์ หรือเลือกซื้อได้ตามฤดูกาล เช่น ผัก ผลไม้ การซื้อขายในลักษณะน้ีจะมีผู้ขาย-ซื้อประจํา จึงทําให้
ค่าใช้จ่ายลดลง ตลาดประเภทนี้จะมีสินค้าทุกชนิดที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งอาจจะซื้อตรง
จากผู้ผลิต หรือซื้อผ่านคนกลาง ผู้บริโภคจะเป็นผู้ซื้อเป็นคนสุดท้าย 
 
 
 
 
 
 
 

 2. ตลาดธุรกิจ (Business Market) 
 ตลาดธุรกิจเป็นตลาดซึ่งเป็นการซื้อขายเพ่ือการผลิต
และจัดจําหน่าย กลุ่มผู้บริโภคในตลาดธุรกิจ ได้แก่ กลุ่ม
ผู้ประกอบการผลิต โรงงานอุตสาหกรรม เกษตรกร ผู้จัด
จําหน่าย ลักษณะของตลาดธุรกิจนักการตลาดจะมีบทบาท
สําคัญในการวิเคราะห์หาข้อมูลของผู้บริโภคว่ามีความต้องการ
อย่างไร ต้องการเป็นครั้งคราว หรือต่อเน่ือง  

โดยปกติความต้องการของผู้บริโภคจะมีการเปลี่ยนแปลง
อ ยู่ เสมอ  เ ช่น  เสื้ อผ้ า  แฟช่ัน ต่าง  ๆ  ดั ง น้ันจะต้อง
เตรียมพร้อมในความเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว 
ผู้บริโภคในตลาดธุรกิจจะเป็นนักลงทุนเพ่ือเก็งกําไร ดังน้ัน
ผู้ผลิตต้องผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ ราคายุติธรรม ผู้ผลิตจะ
ซื้อเป็นจํานวนมากกว่า 
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 ตลาดบริโภค ผู้ที่ไม่ผลิตเองก็จะแสวงหาสินค้าที่มีคุณภาพดี ในราคาที่เหมาะสม เพ่ือจําหน่ายแก่
ผู้บริโภคต่อไปการซื้อในตลาดธุรกิจน้ันส่วนมากมักจะซื้อโดยตรงโดยไม่ผ่านคนกลาง เพราะหากซื้อในปริมาณ
มากจะทําให้รับส่วนลดเมื่อนําไปจําหน่ายต่อ ก็จะมีส่วนต่างของกําไรมากขึ้น การซื้อ-ขายจะมีลักษณะถ้อยที
ถ้อยอาศัย ทําให้ธุรกิจบังเกิดผลดีได้พ่ึงพาอาศัยซึ่งกันและกันได้ 
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เรื่องท่ี 3 ระบบข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด 
 
  การนําผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลไปใช้ประโยชน์ทางการตลาด ในการตัดสินใจเพ่ือดําเนินงานทาง
ธุรกิจต่าง ๆ กระบวนการหน่ึงที่ช่วยตัดสินใจและนําไปใช้วางแผนการดําเนินธุรกิจ คือ นําผลการวิเคราะห์
ข้อมูลทางการตลาดไปใช้ประโยชน์ เช่น ใช้วางแผนการผลิต การเลือกตลาดเป้าหมาย การพัฒนากลยุทธ์การ
เข้าสู่ตลาด ได้แก่ การแข่งขันด้านเอกลักษณ์สินค้า ด้านราคา ด้านการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ ด้านกลุ่ม
ผู้บริโภค ฯลฯ ซึ่งการดําเนินการเกี่ยวกับระบบข้อมูลเพ่ือนําไปใช้ประโยชน์ทางการตลาด มีดังน้ี 
 1. ระบบข้อมูลทางการตลาด (Marketing Information System : MIS) หมายถึง การจัดทํา
โครงสร้างของข้อมูล กรรมวิธีที่ใช้ในการเก็บข้อมูล โดยบุคลากรนําเครื่องจักรอุปกรณ์ที่ทันสมัยมาใช้เพ่ือ
รวบรวมข้อมูลประมวลผล จัดเก็บรักษา และการใช้ข้อมูลทางการตลาดเพ่ือช่วยในการตัดสินใจของผู้บริหารใน
องค์กร 

 
 การดําเนินธุรกิจในปัจจุบันนับวันจะมีการแข่งขันมากย่ิงขึ้นอันเนื่องมากจาก ปัจจัยหลายๆ ด้าน
ด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็นความเปลี่ยนแปลงทางด้านผู้บริโภค หรือความเป็นไปของธุรกิจหรืออุตสาหกรรมเอง
สภาพการณ์ต่างๆท่ีผันผวนน้ี ทําให้ผู้บริหารจะต้องเป็นบุคคลที่มีวิสัยทัศน์กว้างไกล เพ่ือพยากรณ์แนวโน้ม
ความเป็นไปของสภาพการณ์ต่างๆ เหล่าน้ัน โดยเฉพาะอย่างย่ิงทางด้านการตลาด ซึ่งจะกล่าวได้อีกนัยหน่ึงว่า
เป็นการตลาดแบบพลวัต (Dynamic) หมายถึง มีความเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึ่งการตัดสินใจภายใต้การ
เปลี่ยนแปลง ผู้บริหารหรือนักการตลาดจะต้องเผชิญกับความเสี่ยงอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ 
 ข้อมูล (Data) หมายถึง ตัวเลข สถิติ ข้อเท็จจริง หรือสิ่งที่ยอมรับว่าเป็นข้อเท็จจริง สําหรับใช้
ประมวลผล หรือพิจารณาหาความจริง นอกจากน้ียังมีคําอ่ืนๆ ซึ่งมีความหมายเกี่ยวเน่ืองกัน ได้แก่ ข่าวสาร 
(Message) จะเป็นข้อความ ข้อมูล ที่ส่งผ่านสื่อต่างๆ เช่น สื่อสิ่งพิมพ์  สื่อวิทยุ โทรทัศน์  สื่ออิเล็กทรอนิกส์
เป็นต้น 
 สารสนเทศ (Information) หมายถึง ความรู้ ข้อมูล การบอกกล่าว ข่าว การให้ความรู้ และผลที่ได้จาก
การนําเอาข้อมูลไปประมวลผล หรือผ่านการจัดการวิเคราะห์ แล้วนํามาจัดการให้เป็นระบบระเบียบ           
ซึ่งสามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้ทันทีข้อมูลและสารสนเทศ จึงมีความเก่ียวข้องสัมพันธ์กัน คือ เมื่อนําข้อมูลมา
จัดระบบระเบียบ จะได้เป็นโครงสร้างข้อมูล (Data Structure) แฟ้มข้อมูล (File Structure) และฐานข้อมูล 
(Database) ซึ่งลักษะของระบบข้อมูลเป็นดังน้ี 
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รูปที่ 1.1 แสดงลักษณะของการจัดระบบข้อมูลการตลาด  
ท่ีมา : http://www.angelfire.com/ab9/workmarket/a2.html 

 
 ระบบข้อมูลทางการตลาดจะประกอบด้วย คน อุปกรณ์ และกระบวนการรวบรวม จําแนก วิเคราะห์
ประเมิน แจกจ่ายข้อมูล ที่จําเป็น สําคัญ ถูกต้อง และแม่นยํา ให้แก่ผู้ที่มีหน้าที่ทําการตัดสินใจ ซึ่งโดยทั่วไป
ขั้นตอนและวิธีการของข้อมูลทางการตลาดจะต้องต่อเน่ือง และโดยปกติแล้วจะนําข้อมูลที่มีอยู่นํามาใช้ในการ
วางแผน สั่งการ และควบคุมทางการตลาด 
 ด้วยเหตุน้ี จึงมีความจําเป็นอย่างย่ิงที่นักการตลาดจะต้องเสาะแสวงหาข้อมูลที่จะสามารถสร้างความ
เช่ือมั่นในการตัดสินใจ ซึ่งนําไปสู่การลดความเสี่ยงจากการตัดสินใจน่ันเอง เพราะความผิดพลาดท่ีจะเกิดขึ้น
จากการตัดสินใจในแต่ละครั้งของธุรกิจน้ัน มิได้หมายถึงเพียงแค่การหยุดชะงักของธุรกิจเท่าน้ัน แต่อาจ
หมายถึงความล้มเหลวโดยสิ้นเชิงก็ได้ 
 จากเคร่ืองมือทางการตลาดที่ใช้กันอยู่ หรือที่รู้จักกันอย่างแพร่หลายในปัจจุบันน้ี น้ันคือ 4P’s หรือ
ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การวางจําหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) สามารถทํางานร่วมกันได้อย่างมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้นน้ัน จะต้องมีเครื่องมืออีกตัว
หน่ึงที่จะเป็นตัวเช่ือมโยง ได้แก่ ระบบข้อมูลทางการตลาด (Marketing Information System) โดยรวมรวม
ข้อมูลจากภายในบริษัทหรือในการประกอบกิจการ จากแหล่งนอกบริษัท และนํามาใช้เป็นข้อมูลตัดสินใจใน
เรื่องสําคัญของบริษัทที่ขาดไม่ได้ คือ การเลือกตลาดเป้าหมาย การพัฒนากลยุทธ์ในการเข้าสู่ตลาด เพ่ือพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้เหมาะกับตลาดและผู้บริโภค 
 

 2. การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด 
 ทําไมต้องวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด เพราะการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด จะเป็นเคร่ืองมือที่
สําคัญในการวางแผนตัดสินใจ เพ่ือให้การประกอบธุรกิจประสบผลสําเรจ็ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดเก่ียวกับกิจการคู่แข่งและผู้บริโภค ตามที่ทราบกันอยู่แล้วว่าทํา
อย่างไรจึงสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ดังน้ัน การวางแผนทางการตลาดจึงมีกระบวนการ 
ขั้นตอน เพ่ือวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภค รวมท้ังศักยภาพของบริษัทหรือธุรกิจ และคู่แข่ง เพ่ือเป็นการ
นําไปสู่การเลือกตลาดเป้าหมายที่เหมาะสมกับความสามารถและโอกาสทางการตลาด โดยนํามาข้อมูลมาเป็น
กรอบในการวางแผนกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด ได้ 4 ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด จะต้องมีการควบคุม ตรวจสอบข้ันตอนต่าง ๆ ให้สามารถปรับเปลี่ยนแผนให้
สอดคล้องกับสภาวะการณ์ทางการตลาดได้ 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดเพ่ือการวางแผน เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดอย่างง่าย 
เหมาะสําหรับนักการตลาดที่มีการระวังความเคลื่อนไหวของตลาด เพ่ือโอกาสทางการตลาดสามารถทําได้      
อยู่ 2 วิธี คือ 
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 2.1 การเก็บข้อมูลโดยตรงจากตลาดด้วยวิธีการต่าง ๆ เช่น 
  1) การสัมภาษณ์ (Interview) เป็นวิธีการเก็บข้อมูลทางความคิดเห็น จะได้คําตอบที่เปิดกว้าง
จากผู้บริโภค หรือผู้เชียวชาญเฉพาะเรื่อง โดยเตรียมประเด็นคําถามที่ให้ข้อมูลตามต้องการ ซึ่งจะมีข้อดีคือ ได้
ข้อคิดเห็นที่ไม่สามารถเดาคําตอบได้ ส่วนข้อด้อยจะเป็นคําตอบหรือข้อมูลที่กว้างทําให้สรุปผลข้อมูลได้ยากและ
อาจไม่ชัดเจน 
  2) แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นการถามท่ีสามารถระบุคําตอบได้แน่นอนและ
วิเคราะห์คําตอบได้รวดเร็วแน่นอน และในการใช้แบบสอบถามต้องระมัดระวังในการกําหนดคําตอบซึ่งจะต้อง
ครอบคลุมประเด็นที่สําคัญให้มากที่สุด รวมท้ังการเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วย 
  3) การสํารวจตลาดด้วยตนเอง (Market survey) การสังเกตการณ์ในตลาดด้วยตนเอง
ผู้สํารวจจะต้องเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ด้านการตลาด จึงจะสามารถเลือกสถานที่ได้ดี และสามารถสังเกตการณ์
เก็บข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจด้านการตลาดได้อย่างครบถ้วน เช่น วัฒนธรรมผู้บริโภคระบบตลาด 
การเงิน ฯลฯ 
 2.2 ขั้นตอนการดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด มีดังน้ี 
  1) การค้นหาความต้องการหรือเจาะจงปัญหาด้านการตลาด เพ่ือตัดสินใจปรับแผนการตลาด 
ดังน้ัน วัตถุประสงค์ของการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดจะต้องมุ่งเน้นการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือหา
ข้อสรุปว่าตลาดใดที่เป็นตลาดที่ดีที่สุดสําหรับสินค้าของบริษัท 
  2) การวางแผนการวิจัยและการวิเคราะห์การดําเนินการวิจัย เพ่ือให้การออกแบบวิจัยบรรลุ
วัตถุประสงค์ โดยมีการกําหนดว่าต้องการข้อมูลอย่างไร จากท่ีไหน จากใคร และจะมีวิธีการรวบรวมอย่างไร 
แล้วจึงดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 
  3) การประมวลผล และการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือแปลความหมายข้อมูลและสรุปข้อมูลที่เก็บ
รวบรวมตามแบบการวิจัย 
  4) การเขียนรายงานสรุปผลการวิจัย เพ่ือนําผลข้อมูลที่สรุปได้มาวางแผนทางการตลาดของ
บริษัทต่อไป 
 2.3 กระบวนการวางแผนการตลาด ในการวิเคราะห์สถานการณ์ เป็นหัวใจของการตลาด ที่ต้องการให้
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยต้องมีการวิเคราะห์ถึงปัจจัยด้านต่าง ๆ ดังน้ี 
  1) วิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือหาโอกาสทางการตลาด เช่น บริษัทใดได้ครอง
ตลาด ผู้บริโภคต้องการอะไร ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อสินค้าน้ี ใครมีส่วนในการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคซื้อสินค้าที่ไหน
เป็นต้น 
  2) วิเคราะห์เพ่ือประเมิน ดูว่าจุดแข็งจุดอ่อนของกิจการเป็นอย่างไร เช่น ด้านส่วนแบ่งของ
ตลาด ทรัพยากรต่าง ๆ ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เทคนิคการผลิตสินค้า คุณภาพของตัวสินค้ากระบวนการและ
วิธีการขาย การกําหนดกําไร เป็นต้น 
  3) วิเคราะห์เพ่ือกําหนดคู่แข่งโดยตรง และคู่แข่งทางอ้อม เพ่ือประเมินความได้เปรียบ
เสียเปรียบในการแข่งขัน เช่น การครองตลาดของคู่แข่ง ความยากง่ายในการเข้าตลาด เป็นต้น 
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เรื่องท่ี 4 พฤติกรรมผู้บรโิภค 

 การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคถือเป็นปัจจัยหลักในการผลิต หรือทําธุรกิจต่าง ๆ ธุรกิจ     
แม้จะขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่ หากไม่ได้รับการยอมรับและการสนับสนุนจากผู้บริโภค ธุรกิจน้ันก็ไม่สามารถ
ดําเนินต่อไปได้ ดังน้ัน ผู้เก่ียวข้องกับธุรกิจน้ัน ๆ จึงต้องวิเคราะห์และศึกษาข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค พร้อมทั้งผลิตสินค้าให้เป็นที่พอใจแก่ผู้บริโภค ทั้งด้านคุณภาพ ปริมาณ ราคา และมีกลยุทธ์รวมทั้งมี
สิ่งจูงใจให้ผู้บริโภคใช้นิยมสินค้าน้ันอย่างต่อเน่ือง จุดเริ่มต้นของการทําความเข้าใจเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
คือการศึกษาถึงแบบหรือตัวอย่างที่ดี (Model) ของผู้บริโภค โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 
 ส่วนที่ 1 การนําสิ่งกระตุ้นเข้ามาสร้างความรู้สึกนึกคิดผูซ้ื้อ ได้แก่ 
  1.1 สิ่งกระตุ้นทางตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ และการส่งเสริมการตลาด 
  1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ ได้แก่ สิง่แวดล้อมระดับมหภาค ซึ่งอยู่ภายนอกองค์กร เช่น สิ่งแวดล้อม 
ทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม 
 ส่วนที่ 2 การกระทบความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ได้แก่ 
  2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ส่วนที่ 3 การตอบสนองของผู้ซื้อซึ่งผ่านกระบวนการซ้ือมาแล้ว โดยผู้ซื้อจะมีการตอบสนอง 5 ประการ 
ดังน้ี 
  3.1 การตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ที่จะซื้อ 
  3.2 การตัดสินใจเลือกตราสินค้าที่จะซื้อ 
  3.3 การตัดสินใจเลือกร้านค้าที่จะซื้อ 
  3.4 การตัดสินในกําหนดปริมาณท่ีจะซื้อ 
  3.5 การตัดสินในเลือกเวลาทีจ่ะซื้อ 
 พฤติกรรมของผู้บริโภคจะมีส่วนในการกระตุ้นให้เกิดการซื้อได้ง่ายขึ้น นอกเหนือจากเจ้าของกิจการ
และการปฏิบัติงานของพนักงานขายที่มีประสบการณ์ก็สามารถใช้เหตุจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้นแล้ว 
การสังเกตพฤติกรรมต่าง ๆ ของผู้ซื้อสามารถดําเนินการได้จาก การสอบถาม การสนทนา การแนะนําการ
นําเสนอ การแลกเปลี่ยนความคิดเห็น และที่สําคัญ คือการทําความเข้าใจกับความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 
(Buyer’s Consciousness) เพ่ือให้ได้ข้อมูลรายละเอียดไปใช้ในการปรับปรุงด้านการผลิตและด้านอ่ืน ๆ ให้ดี
ย่ิงขึ้น โดยทั่วไปแล้วจะเห็นว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคมีดังน้ี 
  1) ตอบสนองความต้องการ  
  2) มีสิ่งเร้าหรือเหตุจูงใจให้ซื้อ เช่น สินค้าลดราคา สินค้าเงินผ่อน 
  3) มีความจําเป็นต้องซื้อ 
  4) ซื้อตามกระแสความนิยมในขณะน้ัน 
  5) ความพึงพอใจ (อาจเป็นสนิค้าที่ไม่จําเป็น) 
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 ผู้บริโภคอาจจะไม่คํานึงถึงความต้องการแต่เพียงอย่างเดียว หากมีสิ่งเร้าหรือเหตุจูงใจจากปัจจัย
ภายนอก เช่น ความสามารถของพนักงานขายก็มีส่วนสําคัญอย่างย่ิงในการตัดสินใจจากทฤษฎีความต้องการ
ของ แอบราฮัม มาลโลว์ (Abraham H. Maslow) กล่าวได้ว่า การตอบสนองความต้องการข้ันพ้ืนฐานของ
มนุษย์จะประกอบด้วย 
 
 
 
 
 1. ความต้องการของผู้บริโภค จะเกิดขึ้นได้ต่อเมื่อมีแรงกระตุ้นทั้งภายในและภายนอก การตัดสินใจ
ของผู้บริโภคมาจากเหตุปัจจัยหลายประการ เช่น ชนิดของสินค้ารูปแบบ คุณภาพ ราคา แรงจูงใจสิ่งเร้าต่าง ๆ 
รวมทั้งพนักงานขายซึ่งมีส่วนในการตัดสินใจด้วยเช่นเดียวกัน 
 2. การแสวงหา เกิดจากความต้องการบริโภค โดยผ่านกระบวนการตัดสินใจอย่างเป็นระบบจากข้อมูล
ต่าง ๆ เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ หนังสือ วิทยุ โทรทัศน์ จากบุคคล เช่น พนักงานขาย สิ่งเหล่าน้ีเป็นสื่อภายนอกที่จะ
ช่วยตัดสินใจได้ทางหน่ึง 
 3. การสนองความต้องการ ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความต้องการและพฤติกรรมเฉพาะคนที่แตกต่าง
กัน การตอบสนองความต้องการจึงแตกต่างกัน การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการโดยหลักสําคัญแล้ว ผู้บริโภค
จะพิจารณาจากเหตุผลดังน้ี 
  3.1 ผลิตภัณฑ์ ควรเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ ประโยชน์ใช้สอย ความคุ้มค่า ราคา และ 
ระยะเวลาการใช้งาน 
  3.2 ตราหรือย่ีห้อ ได้รับรองคุณภาพมาตรฐานสินค้า ผลิตภัณฑ์ได้รับรางวัล เป็นที่เช่ือถือได้ 
  3.3 ปริมาณมจีํานวนเพียงพอ เหมาะสมกับการใช้งาน 
  3.4 ผู้ผลิต พนักงานขายมีความจริงใจ ซื่อสตัย์ ติดตามผลหลังการขาย เช่น มีอะไหล่พร้อม 
บริการซ่อมแซม 
  3.5 สถานที่ซื้อไม่ควรห่างไกลเกินไป เพราะจะทําให้เสียค่าใช้จ่ายเพ่ิม หากผู้ผลิตบวกราคาค่า 
ขนส่งด้วยพฤติกรรมของผู้ซื้อที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 

 1) ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ได้แก่  
  1.1) วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เป็นปัจจัยพ้ืนฐานที่มีอิทธิพลต่อความต้องการ
และ พฤติกรรมของคน  เด็กจะได้รับพฤติกรรมหรืออิทธิพลมาจากครอบครัว และสถาบันที่สําคัญ เช่น 
โรงเรียน เป็นต้น 
  1.2) วัฒนธรรมย่อย (Subculture) เป็นวัฒนธรรมที่แตกย่อยมาจากวัฒนธรรมใหญ่
ซึ่งวัฒนธรรมย่อย ๆ จะมีความแตกต่างกัน เช่น พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ เช้ือชาติ สัญชาติ ศาสนา 
  1.3) ช้ันทางสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งช้ัน / ระดับ ทางสังคม จะมีตัวแปร
ต่างๆ เป็นตัวกําหนด เช่น รายได้ อาชีพ การศึกษา  ความมั่นคั่ง แหล่งที่พักอาศัย เป็นต้น โดยสมาชิกที่อยู่ใน
ช้ัน/ระดับสังคมดียวกัน จะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที่คล้าย ๆ กัน เช่น สังคมชนช้ันระดับ      
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สัดส่วนใหญ่จะใช้เสื้อผ้า Brand name ขับรถยนต์ราคาแพง และกิจกรรมยามว่างต้องไปเล่นกอล์ฟ หรือออก
งานสังคม เป็นต้น ช้ันทางสังคมแบ่งออกเป็น 
    1) สังคมชนช้ันระดับสูง (Super Class) 
    2) สังคมชนช้ันระดับกลาง (Middle Class) 
    3) สังคมชนช้ันระดับล่าง (Lower Class) 
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กิจกรรมท่ี 1 
 

1. ให้ผู้เรียนสรุปภาพรวมของหลักการตลาดและความสําคัญของการตลาด ไม่น้อยกว่า 
1 หน้ากระดาษ A4 

 
2. ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่มจําลองเหตุการณ์ ดําเนินการจัดกิจกรรมทางการตลาดหน้าช้ันเรียน 
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บทท่ี 2  หลักการขายเบือ้งต้น 
 

สาระสําคญั 
 การขายเป็นหน้าที่หน่ึงในการตลาด แต่มีความสําคัญต่อระบบการตลาดมาก ในฐานะท่ีเป็นผู้สร้างการ
แลกเปลี่ยนสินค้าบริการข้ึน ช่วยให้เกิดอาชีพต่าง ๆ เกิดการพัฒนาเศรษฐกิจในระบบทอ้งถิ่น ช่วยให้สังคมมี
ความสุข สะดวกสบายจากสินค้าต่าง ๆ ที่นํามาเสนอขาย 
 
ผลการเรียนรู้ท่ีคาดหวัง 
 1. อธิบายเก่ียวกับหลักการขาย ประเภท ลกัษณะคุณสมบัติ ของนักขายได้ 
 2. มีความรู้ ความเข้าใจ ในการจัดการสําหรับการปฏิบัติอาชีพการขายได้ 
 3. สามารถนําเทคนิคของการจัดการขายไปใช้พัฒนาอาชีพได้ 
 
ขอบขา่ยเนื้อหา 
 เรื่องที่ 1 หลักการขายเบ้ืองต้น 
 เรื่องที่ 2 ประเภทและลักษณะของการขาย 
 เรื่องที่ 3 การจัดองค์การ 
 

กิจกรรมการเรียนรู ้
 1. ศึกษาเอกสารการสอนบทท่ี 2 
 2. ปฏิบัติกิจกรรมตามที่ได้รบัมอบหมายในเอกสารการสอน 
 

สื่อประกอบการเรียนรู ้
 1. เอกสารการสอนบทที่ 2 
 2. คลิปและรูปภาพสาธิตเทคนิคการขาย 
 

ประเมินผล 
 1. ประเมินผลจากกิจกรรมในเอกสารการสอน 
 2.ประเมินผลปลายภาคเรียน 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนการเรียนรู้ประจําบท 
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เรื่องท่ี 1  หลักการขายเบื้องต้น 
 
   สภาพธุรกิจการขายในปัจจุบัน จะเห็นว่าธุรกิจการค้าขายมีการเปิดกว้างมากข้ึน เน่ืองจากมี
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี สารสนเทศ จึงเป็นธุรกิจที่ไร้พรมแดน คือเราสามารถติดต่อค้าขายกันในประเทศ 
และต่างประเทศ ได้อย่างสะดวก รวดเร็ว มากยิ่งขึ้น ดังน้ัน การขายจึงควรยึดหลักในการขายว่าผู้บริโภค หรือ
ลูกค้า คือพระเจ้า (Customer is the King) ในการเรียนรู้เรื่องการขายไม่เพียงแต่เป็นกิจกรรมที่สร้างความ
เฉลียวฉลาด และทักษะในการสร้างความสําเร็จด้านการขายเท่าน้ัน ยังสามารถเสริมสร้างบุคลิกภาพให้มี
จุด เ ด่น ด้วยการฝึกและพัฒนาตนเองใ ห้ เ กิดผลสํา เร็ จ ด้วยการขายไ ด้อย่างมีประสิท ธิภาพด้วย 
   การขายเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์น้ัน หมายถึง การนําความรู้ หลักการ ทฤษฎี มาประยุกต์ใช้ในการ
ปฏิบัติการขายเพ่ือให้เกิดการขายสินค้าหรือบริการได้สําเร็จ 
   ดังน้ัน การขาย หมายถึง กระบวนการชักจูง หรือกระตุ้นให้บุคคลท่ีคาดว่าจะเป็นลูกค้าเกิด      
ความต้องการ หรือยอมรับสินค้าหรือบริการ โดยผู้ขายใช้ความรู้และประสบการณ์ รวมทั้งศิลปะของผู้ขาย        
สร้างความพึงพอใจให้บุคคลใดบุคคลหน่ึงซื้อสินค้าหรือบริการจากผู้ขายซึ่งต้องเกิดความพึงพอใจท้ังสองฝ่าย
   การท่ีจะทําให้เกิดการซื้อขายสินค้าและบริการข้ึนได้ จะต้องมีหลักของการขายแล้ว ยังจําเป็นต้องมี
ขั้นตอนและกระบวนการดําเนินการดังน้ี 
 ขั้นที่ 1 การแสวงหาลูกค้า เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการขาย ซึ่งพนักงานขายต้องพัฒนาวิธีการ
แสวงหาลูกค้าหรือผู้มุ่งหวัง คือผู้ที่จะเป็นลูกค้าในอนาคตให้เหมาะกับสินค้าหรือบริการที่จะขายโดยมีวิธีการ
ดังน้ี 

1) วิธีการโซ่ไม่มีปลาย เป็นการแสวงหาลูกค้าที่พนักงานขายเคยพบหรือเคยขายสินค้าหรือ
บริการแล้วและขอรายช่ือผู้มุ่งหวังต่อๆไปซึ่งเป็นการได้รายช่ือที่ไม่มีวันจบสิ้น 

2) วิธีศูนย์อิทธิพล เป็นวิธีการหารายช่ือลูกค้าจากผู้มีอิทธิพลในเขตขายน้ัน ๆ โดยผู้มีอิทธิพล
ชักชวนให้รู้จักซึ่งศูนย์อิทธิพลกลุ่มหน่ึงอาจมีอิทธิพลต่อคนกลุ่มหน่ึงหรือหลายกลุ่มก็ได้ 

3) วิธีการสังเกตส่วนตัว เป็นการสังเกตสิ่งที่พบเห็นรอบตัว โดยพนักงานขายต้องมีความต่ืนตัว 
และมีการสังเกต เช่น ในการอ่านนิตยสาร หนังสือพิมพ์ ซึ่งมีคอลัมน์ที่มีส่วนแสดงรายช่ือ รายละเอียดเก่ียวกับ  
ผู้มุ่งหวัง ทําให้มีโอกาสได้ผู้มุ่งหวังหรือลูกค้าเพ่ิมขึ้น 

4) วิธีการตระเวนหาลูกค้า เป็นการไปสู่ผู้มุ่งหวัง โดยไม่ได้เตรียมตัวล่วงหน้ามาก่อน  ซึ่งส่วนมาก
ใช้ได้ดีการขายสินค้าอุปโภคบริโภคโดยตรงกับผู้บริโภค 

5) วิธีการใช้จดหมายหรือโทรศัพท์ติดต่อโดยตรง เป็นวิธีช่วยประหยัดเวลาในการนําเสนอขาย
ของพนักงานขาย โดยพนักงานหรือบริษัทจะเป็นผู้ส่งจดหมายหรือโทรศัพท์ติดต่อโดยตรงที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า
ที่แท้จริง และยังประหยัดเวลาทางอ้อม 

 ขั้นที่ 2 การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า เป็นขั้นตอนที่พนักงานขายต้องมีการตรียมตัว หรือเตรียม
ความพร้อม เพ่ือลดความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นในการดําเนินการขาย และเพ่ือให้เกิดความเชื่อมั่นในตัว
พนักงานขายเช่นการกําหนดแผนการเสนอขายการหาข้อมูลลูกค้าเพ่ิมเติม เป็นต้น 
 ขั้นที่ 3 การเข้าพบลูกค้า เป็นขั้นตอนที่พนักงานขายต้องสร้างความประทับใจ เพ่ือเป็นโอกาสที่ช่วย
ให้การสนทนาหรือการสัมภาษณ์ดําเนินไปสู่ความเป็นมิตรหรือเป็นที่ไว้วางใจ  
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 ขั้นที่ 4 ขั้นเสนอขายสินค้าและบริการ การสร้างความปรารถนา และความเช่ือมั่นให้แก่ลูกค้าที่
มุ่งหวัง การเสนอขายเป็นขั้นตอนที่ต่อเน่ืองจากการเข้าพบลูกค้า การเสนอขายสินค้าและบริการจะประสบ
ผลสําเร็จมากน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ความรู้ เทคนิค บุคลิกภาพ คุณภาพของสินค้า
และประโยชน์ใช้สอยของสินค้าเป็นต้น 
 ในกระบวนการขายสินค้าและบริการน้ัน ความสําเร็จจะเกิดขึ้นกับพนักงานขายได้ คือพนักงานขาย
จะต้องกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการและการยอมรับสินค้าหรือบริการให้ได้ และจะต้องยํ้าถึงคุณประโยชน์
ของสินค้าและบริการที่ลูกค้าจะได้รับ ในปัจจุบันพนักงานจะประสบผลสําเร็จในการขายน้ันอาจจะต้องใช้
เทคนิคและวิธีการนําเสนอท่ีเป็นที่นิยมกันอย่างมากคือ การสาธิต เพราะจะช่วยให้ลูกค้าได้รับความประทับใจ 
ได้รับความรู้ ความเข้าใจ ได้สัมผัส ได้ทดลองในตัวสินค้าน้ัน 
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เรื่องท่ี 2 ประเภทและลักษณะของการขาย 
 การดําเนินชีวิตประจําวันของบุคคลในสังคมปัจจุบัน จะมีความเก่ียวข้องกันกับการซื้อและการขาย     
ซึ่งเป็นกิจกรรมหรือวิธีการหน่ึงที่สําคัญที่จะนําสินค้าและบริการจากแหล่งผลิตไปสู่ผู้บริโภค ซึ่งการขายจะมี
ระบบของการขายจะเป็นปัจจัยที่ช่วยให้การทําธุรกิจค้าขายบรรลุเป้าหมายได้ ดังน้ัน งานขายสินค้าและบริการ
จะใช้พนักงานที่ทําหน้าที่ต่าง ๆ แตกต่างกันออกไป ซึ่งจะข้ึนอยู่กับประเภทและลักษณะของสินค้าและบริการ 
โดยเสนอแนวคิดเพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการบริหารจัดการและตัดสินใจในการทําธุรกิจ ดังน้ี 
 

1. ประเภทของการขาย 
การขายสินค้าและบริการประกอบด้วยกิจกรรมหลาย ๆ กิจกรรม ที่เป็นระบบของการจัดจําหน่าย   

ซึ่งจะต้องขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของตัวสินค้าฉะนั้นการขายจึงแบ่งได้เป็น 2 ประเภท ดังน้ี 
  1.1 การขายตรง (direct selling) เป็นการขายโดยมีผู้ผลิตนําสินค้าต่าง ๆ ไปจําหน่ายเอง
โดยตรงต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือผู้ซื้อที่นําสินค้าไปใช้ หรือนําไปผลิตสินค้าอ่ืนต่อไป เช่น ชาวไร่ปลูกเงาะแล้ว
นําเงาะไปขายแก่โรงงานผลิตเงาะกระป๋อง หรือโรงงานผลิตยางรถยนต์ส่งยางรถยนต์ไปขายให้กับโรงงาน
ประกอบรถยนต์ หรือบริษัททําธุรกิจสั่งสินค้ามาจากต่างประเทศเข้ามาในไทยแล้วจ้างพนักงานขายไปเสนอขาย
สินค้าแก่ผู้บริโภค 
  1.2 การขายโดยผ่านคนกลาง (Indirect Selling) เป็นการขายโดยผ่ายบุคคลอ่ืนก่อนที่จะถึง
ผู้บริโภคและบุคคลอ่ืน หรือคนกลางจะเป็นผู้นําสินค้าไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้ายอีกทอดหน่ึง การขายโดยผ่านคน
กลางจะทําในกรณีที่ผู้ซื้อมีจํานวนมากและอยู่กระจัดกระจายห่างไกลจากผู้ผลิต ทําให้ผู้ผลิตไม่สามารถให้การ
บริการแก่ลูกค้าของตนเองได้ทั่วถึง และเพ่ือการบริการลูกค้าที่ดี มีคุณภาพ จึงต้องให้คนกลางเป็นผู้ดูแลลูกค้า
เช่น การซื้อสินค้าที่มีความจําเป็นในชีวิตประจําวัน เช่น อาหารสดและอาหารแห้ง แป้ง สบู่ ผงซักฟอก ยาสีฟัน
เป็นต้น ผู้บริโภคจะซื้อจากร้านค้าปลีก ร้านขายของชํา ร้านซุปเปอร์มาเกต ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าในตลาด
หรือการขายข้าวเปลือกของชาวนาให้โรงสีข้าว บางรายต้องให้หัวคิวแก่คนกลางหรือนายหน้าที่จะนําไปส่งให้
โรงสีข้าว ดังน้ันคนกลางจึงมีประโยชน์ต่อการจัดจําหน่ายสินค้าทุกประเภทจากผู้ผลิตและยังเอ้ือประโยชน์
ให้แก่ผู้บริโภคด้วยหรืออาจจะเรียกคนกลางน้ีว่าตัวแทนหรือนายหน้า 
 

 2. รูปแบบของการขาย 
 การขายสามารถดําเนินการได้หลายรูปแบบ ซึ่งจะขึ้นอยู่กับตัวของสินค้าหรือบริการ ซึ่งเจ้าของ
ธุรกิจและพนักงานทุกหน้าที่จะมีส่วนเกี่ยวข้องและมีส่วนสําคัญต่อการขายและการบริหารจัดการ เพ่ือให้การ
ดําเนินงานบรรลุเป้าหมาย ในการขายสินค้าหรือบริการผู้ทําหน้าที่ขายเรียกว่าพนักงานขาย และการขายแต่ละ
ประเภทจะใช้วิธีการขายที่แตกต่างกันไปขึ้นอยู่กัประเภทหรือชนิดของสินค้าหรือบริการ รวมทั้งลักษณะของ
ลูกค้าที่จะเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งรูปแบบการขายแบ่งได้เป็น 6 ประเภท ดังน้ี 
  2.1 การขายสินค้าประเภทอุตสาหกรรมผู้ผลิต พนักงานขายกลุ่มน้ีจะขายให้ผู้บริโภคคน
สุดท้ายคือขายให้ลูกค้าโดยตรง หรือขายให้หน่วยงาน ห้างร้าน บริษัท เพ่ือนําสินค้าไปใช้ประโยชน์ในการ
ประกอบการ หรือขายให้กับผู้ค้าส่งเพ่ือขายต่อให้ผู้ค้าปลีกและผู้ค้าปลีกจะนําไปขายให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย 
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  2.2. การขายสินค้าประเภทขายส่ง พนักงานขายกลุ่มน้ีจะเป็นคนกลางหรือผู้ค้าส่ง ที่ซื้อสินค้า
ไปเพ่ือขายต่อให้กลุ่มผู้ค้าปลีกโดยหวังผลกําไรจากสินค้าน้ันๆ ซึ่งผู้ค้าส่งอาจขายสินค้าหลายชนิดก็ได้ แต่ต้องมี
ความรู้ ความสามารถ ในการเสนอขาย เช่น จําหน่ายยารักษาโรค ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายคือร้านเภสัช
โรงพยาบาล ดังน้ัน พนักงานต้องไปพบเภสัชกร หรือแพทย์ เพ่ือแนะนําสินค้าและต้องมีความรู้และรู้จักตัวยา
อย่างดี และอธิบายได้ว่า ยาน้ีใช้รักษาโรคอะไรได้บ้างฤทธ์ิของยาเป็นอย่างไรและอาการข้างเคียงที่อาจเกิดขึ้น
จากการใช้ยา เป็นต้น 
  2.3 การขายสินค้าประเภทขายปลีก พนักงานกลุ่มน้ีจะเป็นผู้จําหน่ายสินค้าโดยตรงให้แก่
ผู้บริโภค สินค้าส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าประเภทอุปโภค บริโภค เช่น ผงซักฟอก เคร่ืองสําอาง ข้าวสารอาหารแห้ง 
หนังสือพิมพ์ (ลูกค้าซื้อประจํา) อุปกรณ์ไฟฟ้า อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน และการทําประกันชีวิต โดยพนักงาน
ประเภทน้ีจะขายประจําอยู่ในร้านและขายนอกร้านก็ได้ 
  2.4 การขายสินค้าประเภทเฉพาะอย่าง สินค้าเฉพาะอย่าง หมายถึง สินค้าอย่างใดอย่างหน่ึง
ซึ่งพนักงานขายต้องมีความรู้เฉพาะเรื่องน้ันๆ เป็นอย่างดี เช่น ขายทองคํา รองเท้า เครื่องใช้ไฟฟ้า หนังสือ
เครื่องสําอาง คอมพิวเตอร์ เครื่องจักร เครื่องใช้สํานักงาน ซึ่งเป็นสินค้าที่ลูกค้าพอใจ และมีความต้องการสูง 
 
 
 
 
 
 
 
 
  2.5 ประเภทบริการวิชาการ กลุ่มพนักงานขายวิศวกรเป็นกลุ่มที่มคีวามรู้ ความชํานาญเฉพาะ
ในด้านเทคนิค เช่น ช่างไฟฟ้า ช่างกล ช่างก่อสร้าง ช่างอิเล็กทรอนิกส ์ช่างยนต์ เป็นต้น โดยพนักงานขายสินค้า
อุตสาหกรรม จะเป็นวิศวกร เน่ืองจากสินค้าน้ันมีความยุ่งยากซับซ้อนมีรายละเอียดทางเทคนิคสูง หรอืพนักงาน
ขายวิศวกร ซึ่งต้องมีการควบคุมงานอย่างใกล้ชิด เช่น การควบคุมการก่อสร้างอาคาร แต่ขณะเดียวกันก็ต้องอยู่
ในความควบคุมดูแลของวิศวกรโยธา    เพราะเขาจะมีความรู้ด้านก่อสร้างเป็นอย่างดีเป็นต้น 

  2.6 ประเภทกลุ่มพนักงานบริการ ในการดําเนินงานทางธุรกิจจําเป็นต้องมีพนักงานบริการซึ่ง
มีหน้าที่เก่ียวกับการให้บริการ การทําระบบบัญชี การตรวจสอบบัญชี การสรุปผลการดําเนินงาน การประเมิน
ภาษี และการบริการขายเป็นต้น กลุ่มพนักงานบริการน้ีจะเป็นกลุ่มทีส่่งเสริมสนับสนุนการดําเนินกิจการให้
ประสบผลสําเร็จ 
 
 3. ลักษณะของการขาย 
 การขายสินค้าหรือบริการแต่ละประเภทดังที่กล่าวมาแล้ว จะใช้กระบวนการและบุคลากรที่        
ทําหน้าที่ขายและบริการท่ีแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับเจ้าของธุรกิจและประเภทของสินค้าหรือบริการ รวมท้ัง
ลักษณะของลูกค้าที่จะต้องกําหนดลักษณะการขายให้เหมาะกับการประกอบกับธุรกิจ เช่น การขายสินค้า
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อุปโภค บริโภคนิยมใช้การส่งเสริมการตลาดแบบการโฆษณา รองลงมาก็คือ การส่งเสริมการขายด้วยการ      
ลด แลก แจก แถมและการขายสินค้าบางประเภทจําเป็นต้องมีบริการหลังการขาย เพ่ือสร้างความประทับใจ
ให้แก่ลูกค้าหรือผู้ บริโภค เช่น บริการตรวจเช็คระบบการทํางานของเคร่ืองยนต์ บริการซ่อมฟรี ใน 1 ปี โดยไม่
คิดค่าแรงและค่าอะไหล่อุปกรณ์ การที่กิจการจะเจริญก้าวหน้าได้น้ันจําเป็นอย่างย่ิงที่ต้องมีพนักงานขายเป็น
องค์ประกอบในการดําเนินกิจการ เพราะพนักงานขายจะมีส่วนสําคัญในการผลักดันให้สินค้าหรือบริการไป       
สู้ผู้บริโภคได้สําเร็จดังน้ัน ลักษณะการทํางานของพนักงานขายหรือนักขาย จะต้องเป็นมืออาชีพ เพ่ือให้การ
บริหารงานด้านการขายประสบผลสําเร็จตามเป้าหมายขององค์กร และเจ้าของกิจการจะเป็นผู้กําหนดบทบาท
การทํางาน ดังน้ี 
  3.1 บทบาทของพนักงานประจําบริษัท หมายถึง พนักงานที่บริษัทจ้างให้รับผิดชอบการขาย
สินค้าของบริษัทเท่าน้ัน และจะต้องอยู่ภายใต้นโยบาย ระเบียบข้อบังคับต่างๆ ของบริษัทที่กําหนดขึ้นตาม
ขอบเขตกฎหมายแรงงานผู้ทําหน้าที่พนักงานจะทํางานเฉพาะในระบบของบริษัทผู้ผลิต 
  3.2 บทบาทของพนักงานผู้แทนจําหน่าย หมายถึง ผู้แทนจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียว หรือผู้แทน
จําหน่ายระหว่างผู้ผลิตหลายๆ ราย ผู้แทนจําหน่ายลักษณะน้ีจะแบ่งเขตการขายหรือการจําหน่ายที่แตกต่างกัน
ออกไป ขึ้นอยู่กับความสามารถของแต่ละคน ในกรณีเช่นน้ีบริษัทไม่มีสิทธิในการควบคุม หรือให้คุณให้โทษต่อ
พนักงานโดยตรง และจะจัดอบรมให้พนักงานขายได้พัฒนาเพ่ือเพ่ิมพูนศักยภาพในการขายให้ตลอดเวลา 
  3.3 บทบาทของพนักงานขายอิสระ หมายถึง พนักงานขายประจําของบริษัทใดบริษัทหน่ึงหา
รายได้เพ่ิม โดยการไปขายสินค้าให้แก่บริษัทอ่ืนหรืออาจขายสินค้าแข่งกับบริษัทผู้จ้าง พนักงานในลักษณะ
ดังกล่าวยากต่อการควบคุมเป็นอย่างย่ิง แต่มีข้อดี คือ พนักงานส่วนใหญ่จะมีประสบการณ์ในการขายสูง รู้จัก
ตลาด รู้จักคู่แข่งดี มีความขยัน และมีความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นอย่างดี เพราะฉะน้ัน การคัดเลือกรับเป็น
พนักงานอาจต้องพิจารณาประวัติการทํางานให้ละเอียด 
 

 4. ลักษณะของการขายท่ีดี 
 การเป็นนักขายที่ดี จะต้องรู้จักตนเอง ต้องทําหน้าที่ให้สมบูรณ์ และต้องมีความรู้เก่ียวกับบริษัท
ผลิตภัณฑ์ กิจการ ลูกค้าและคู่แข่งแล้ว และถ้าหากนักขายไม่รู้จักตัวเอง ก็ยากที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพ
นักขายได้ ในปัจจุบันและอาจรวมถึงในอนาคต การทําธุรกิจจะมีการแข่งขันกันสูงมาก แม้จะมีเทคโนโลยีต่างๆ
ที่ช่วยในการขายมากมายก็ไม่อาจจะสร้างความประทับใจได้เท่ากับนักขายได้ ทั้งน้ี การบริหารที่สามารถทําให้
ธุรกิจประสบผลสําเร็จได้ ลูกค้าพอใจและมีความรู้สึกที่ดี ก็จะเป็นทั้งแรงเสริมและแรงจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจได้
เร็วขึ้นซึ่งลักษณะของการขายควรเป็นดังน้ี 
  4.1 คุณลักษณะเบ้ืองต้นที่พึงประสงค์ของพนักงานขาย คือมีความกระตือรือร้นสูง ตรงต่อ
เวลาและบริหารเวลาได้เป็นอย่างดี 
  4.2 มีความเช่ือมั่นในตนเอง ความเช่ือมั่นจะทําให้ลูกค้าเกิดความเช่ือถือและจะนําไปสู่การ
เป็นนักขายที่ดี 
  4.3 ขยันทํางานให้บรรลุเป้าหมายท่ีวางไว้ การบรรลุเป้าหมายนอกจากเป็นความสําเร็จของ
นักขายแล้วย่อมหมายถึงความสําเร็จของบริษัทหรือนายจ้างด้วย 
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  4.4 มีความอดทนสูงเพราะต้องแข่งขันกับตนเอง แข่งขันกับผู้ร่วมงานตลอดจนบริษัทซึ่งต้อง
พยายามที่จะขายให้ได้ตามเป้าหมายที่เป้าหมายท่ีบริษัทกําหนด ความอดทนจึงเป็นปัจจัยในการนําไปสู่ความ 
สําเร็จ 
  4.5 มีความรู้ในเร่ืองต่างๆ เช่นความรู้เก่ียวกับสินค้าและอ่ืนๆ ดังน้ันจึงต้องหม่ันอบรมฝึกฝน
ให้มีความรู้อย่างต่อเน่ืองและทันสมัย 
  4.6 มีบุคลิกภาพ มีมนุษย์สัมพันธ์ มีทักษะในการสื่อสารทั้งหมดน้ีจะทําให้ลูกค้า หรือผู้พบเห็น
เกิดความประทับใจรู้สึกพึงพอใจ และนําไปสู่การตัดสินใจซื้อสินค้าที่เรานําเสนอนั่นเอง 
  4.7 นักขายที่ดีควรมีระเบียบวินัยในตนเอง อาชีพการขายเป็นอาชีพอิสระการที่จะทําอาชีพน้ี
ให้มั่นคง นักขายจะต้องมีกรอบความคิด มีกรอบในการทํางานอย่างเป็นระบบมีกฎเกณฑ์มีกติกา และ
ดําเนินการไปตามแผนตามกฎกติกาที่วางไว้ผลสําเร็จก็จะเกิดขึ้นได้โดยไม่ยาก 
 

 5. ความสําเร็จของอาชีพการขาย 
 ผู้ที่มีอาชีพการขายสินค้าหรือบริการต้องมีองค์ประกอบสําคัญเฉพาะอาชีพ และต้องเป็นผู้ที่มีคุณ 
สมบัติที่สามารสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าได้ เช่น บุคลิก หน้าตา การแต่งกาย ความน่า 
เช่ือถือ ความซื่อสัตย์ การใช้ภาษา มารยาทท่ีดี ความรู้เก่ียวกับตัวสินค้าและบริการ และด้านการตลาด
ตลอดจนบริษัท ผู้ผลิต รวมทั้งมีการใช้วิธีการและเทคนิคการขายที่เป็นทักษะและประสบการณ์ และที่สําคัญ
ที่สุดอีกส่วนหน่ึง คือ การรู้จักลูกค้าอย่างละเอียดซึ่งอาชีพการขายจะสําเร็จได้จะต้องเข้าใจบันไดของอาชีพการ
ขายดังต่อไปน้ี 
  5.1 ศึกษาเรื่องทั่วไปของบริษัท เช่น ประวัติความเป็นมา ภารกิจ และวัฒนธรรมองค์กรการ
จัดองค์การ และบุคลากร รวมถึงผู้บริหารระดับสูง ระบบงานนโยบาย แนวปฏิบัติงาน และการจ่าย
ผลประโยชน์อ่ืนๆ 
  5.2 ศึกษาทําความเข้าใจในสินค้าที่จะเสนอขาย รวมท้ังการบริการต่างๆ เก่ียวกับสินค้า
ส่วนลด ของแถมและการรับประกันสินค้าหรือความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เช่น 
  1) คุณลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์ 
 2) กระบวนการผลิต 
 3) ประโยชน์การใช้งานของผลิตภัณฑ์ 
 4) ข้อได้เปรียบและข้อจํากัดของผลิตภัณฑ์ 
 5) ราคาและการจัดส่งผลิตภัณฑ์ 
 6) บริการหลังการขาย 
 7) การส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์ 
  5.3 มีความรู้เก่ียวกับตลาดและลูกค้าโดยปัจจัยของช่องทางการตลาดมีความสําคัญ เช่น 
 1) การจัดจําหน่าย ต้องคํานึงถึงค่าใช้จ่ายเมื่อเปรียบเทียบกับราคาสินค้า ต้นทุนการผลิต 
การจัดเตรียมสินค้าไว้และค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาและค่าขนส่งสินค้า 



22 

 2) การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการสั่งซื้อของลูกค้า ปัจจุบันผู้บริโภคมีการพัฒนาใน
เรื่องการสั่งซื้อ คือมีความต้องการความสะดวก รวดเร็ว ระยะทางใกล้ ๆ ราคาที่ตํ่า ดังน้ันฝ่ายจัดการต้องคิด
ระบบการจัดการในการตอบสนองผู้บริโภคให้มากที่สุด 
 3) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ต้องวางแผนดําเนินกิจการเพ่ือสู้กับผู้แข่งขัน รักษาปริมาณ
การขาย และกําไรไม่ลดลง ปัจจุบันห้างสรรพสินค้า หรือ ร้านค้าปลีก จะมีสินค้าหลากหลายรายการหลายย่ีห้อ 
หลายขนาด และเพ่ิมสินค้าที่วางขายในปริมาณที่มาก สิ่งเหล่าน้ีจะเพ่ิมความยุ่งยากและขอบข่ายการทํางาน
ของการจัดจําหน่าย 
 4) เทคโนโลยีและการขนส่ง การดําเนินการต้องประเมินผล/วิเคราะห์ เพ่ือประหยัดเวลา 
ลดค่าใช้จ่ายและวัตถุดิบซึ่งฝ่ายจัดการเป็นผู้ดําเนินการ 
 5) การแข่งขัน เป็นสิ่งจําเป็นที่สามารถช่วยให้ลูกค้าหันมาเลือกซื้อสินค้าจากสินค้า
ประเภทเดียวกัน น่ันหมายถึงจะต้องมีการเพ่ิมค่าใช้จ่ายวิธีการจัดจําหน่าย 
 6) ความกดดันการจัดจําหน่าย ผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องในช่องทางการจัดจําหน่าย ได้แก่ ผู้จัด
จําหน่าย ผู้ค้าส่งผู้ค้าปลีกซึ่งแต่ละคนจะแข่งขันกันให้ได้รับประโยชน์ให้มากที่สุดเช่น 
  - ผู้ค้าปลีกต้องการให้ผู้ค้าส่งจัดส่งสินค้าให้ทันทีแม้จะสั่งซื้อน้อย และต้องการให้
ได้รับส่วนลด ต้องการได้รับเครดิตระยะยาว เป็นต้น 
  - ส่วนพ่อค้าส่งต้องการท่ีจะส่งสินค้าแต่ละคร้ังในปริมาณที่มาก ให้เครดิตระยะสั้น
และให้ส่วนลดน้อย เป็นต้น 
 7) ศึกษาวิธีการ เทคนิค และวิธีการแบบเงินสด เงินผ่อน ตลอดจนเง่ือนไขต่างๆ ในการขาย 
 8) เตรียมความพร้อมสําหรับการขาย เช่นตัวอย่างสินค้า เอกสาร ฯลฯ 
 9) พยายามสร้างเครือข่ายลูกค้าให้กว้างขวาง หมั่นพบปะทําความรู้จักสมาชิกใหม่ ๆ 
เพ่ือเสนอขายสินค้าศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าตลอดจนการเสนอขาย การสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้า 
 10) สร้างความประทับใจความน่าเช่ือถือ เพ่ือให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่นเพ่ิมขึ้น เช่น ความ
สุภาพเรียบร้อย การตรงต่อเวลา ความมีนํ้าใจการนําเสนอสินค้าใหม่ เพ่ือเป็นทางเลือกของลูกค้าในโอกาสอัน
เหมาะสม 
 11) ซื่อสัตย์ต่อบริษัท ซื่อสัตย์ลูกค้า ซื่อสัตย์ต่อผู้ร่วมงาน และซื่อสัตย์ต่อตนเอง 
 12) เพ่ือความสะดวกในการทํางาน ให้สร้างมิตรภาพด้วยความจริงใจต่อทุกคนท่ี
เก่ียวข้อง 
 13) การมีส่วนร่วมในการประชุมจะทําให้ได้รับฟังข่าวสาร และทราบความเคลื่อนไหว
ของบริษัท รวมท้ังสินค้าใหม่ๆ 
 14) มีการพัฒนาตนเอง โดยการศึกษาหาความรู้เพ่ิมเติมให้รอบด้านอยู่เสมอ เพ่ือให้มี
คุณสมบัติเป็นนักขายยุคใหม่ หรือนักขายมืออาชีพ 
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เรื่องท่ี 3 การจัดองค์การ (Organizing) 

  การจัดองค์การ(Organizing) 

 นักทฤษฎีองค์การท้ังหลายพยายามท่ีจะออกแบบองค์การ เพ่ือรวบรวมเอาพนักงานทั้งหลายของ
องค์การที่จะต้องทํางานร่วมกัน และมีความจําเป็นที่จะต้องประสานงาน เพ่ือให้งานที่ได้รับมอบหมายบรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์การ ซึ่งการจัดองค์การถือว่าเป็นหัวใจสําคัญของกระบวนการบริหารการจัดการ โดย 
เฉพาะอย่างย่ิงงานบางอย่างไม่สามารถทําเพียงคนเดียวได้  หลาย ๆ   คนจําต้องรวมตัวกันเป็นกลุ่มที่เรียกว่า   
“ องค์การ ” ดังที่ CHESTER I BARNARD กล่าวว่า องค์การเป็นระบบของการร่วมมือร่วมใจของมนุษย์ 

 ดังน้ัน การจัดองค์การก็เพ่ือให้โครงสร้างของกลุ่มคน และกลุ่มตําแหน่งงานต่าง ๆ ที่จะไปรองรับกับ
แผนงานที่กําหนดไว้ และเป็นโครงสร้างที่จัดขึ้น เพ่ือประสานให้ทุกฝ่ายเข้าใจได้ดี ช่วยลดความซ้ําซ้อนผู้บริหาร
จึงจําเป็นต้องจัดองค์การให้มีลักษณะที่สมดุลเพ่ือประโยชน์ขององค์การ 
 

 ความหมายของการจัดองคก์าร 

 การจัดองค์การ (Organizing) หมายถึง การจัดระเบียบกิจกรรมต่าง ๆ ในองค์การ และมอบหมาย
งานให้คนปฏิบัติเพ่ือให้บรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมาย การจัดองค์การที่ดี จะช่วยให้การบริหาร
การจัดการมีประสิทธิภาพได้เน่ืองจาก 

 1. ทําให้ทราบขอบเขต ความรับผิดชอบ และอํานาจหน้าที่ต่าง ๆ 
  2. ช่วยป้องกันการทํางานที่ซ้ําซ้อน  
 3. ช่วยประสานงานในหน้าที่ต่าง ๆ ได้ดี 
 4. ช่วยลดปัญหาความขัดแย้งระหว่างพนักงานในองค์การได้ 
 5. สามารถแสดงให้เห็นตัวภาระหน้าที่ความรับผิดชอบได้ชัดเจน 
 6. ทําให้มีระบบการส่ือสารตามสายการบังคับบัญชาที่ดี 
 

 หลักของการจัดองค์การ 

 หลักสําคัญของการจัดองค์การ ควรมีวัตถุประสงค์ที่ชัดเจน อํานาจหน้าที่ความรับผิดชอบ ความ
รับผิดชอบของผู้บังคับบัญชา สายบังคับบัญชา ช่วงการบังคับบัญชา การประสานงาน  หลักของการทํางาน
เฉพาะอย่าง และเอกภาพในการบังคับบัญชาองค์ประกอบของการจัดองค์การจะประกอบไปด้วย การแบ่งงาน
กันทํา  การจัดแผนกงาน  การกระจายอํานาจหน้าที่  และการประสานงาน  
 

 การแบ่งงาน (Division of work) 
 นักวิชาการที่มีช่ือเสียงที่ให้มีการสนับสนุน ให้คนทํางานเฉพาะอย่างตามความถนัดของแต่ละคน คือ 
Frederick W. Taylor บิดาของการบริหารการจัดการเชิงวิทยาศาสตร์ กล่าวว่า การแบ่งงานออกเป็นส่วน ๆ 
แล้วให้คนงานแต่ละคนรับผิดชอบงานที่ตนเองถนัด จะทําให้เกิดความชํานาญในหน้าที่งาน ซึ่งเรียกว่า      
ความชํานาญเฉพาะอย่าง (Specialization ) และจะทําให้เกิดประสิทธิภาพในการผลิต (Productivity) ดังน้ัน
การแบ่งงานในองค์การจึงเป็นการแบ่งงานทุกชนิดขององค์การให้อยู่ในรูปของกลุ่มงานต่าง ๆ เพ่ือให้เกิด     
ความชํานาญเฉพาะอย่าง และเกิดประสิทธิภาพแต่อย่างไรก็ตามการแบ่งงานยังต้องพิจารณาถึงปัจจัยของงาน
ที่เก่ียวข้อง 
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 การจัดแผนกงาน (Departmentalization)  

 การจัดแผนกงานหมายถึง การจัดรวบรวมงานชนิดต่าง ๆ  หรือขั้นตอนของงานต่าง ๆ  หรือกระบวน 
การทํางานต่าง ๆ ให้เข้ามาอยู่ในหน่วยงานใหญ่เดียวกัน เพ่ือให้งานมีความสัมพันธ์กันมากขึ้น 
 

 การกระจายอํานาจหน้าที่ (Distribution of Authority )  

 อํานาจหน้าที่หมายถึง อํานาจอย่างถูกต้องที่ได้รับจากหน้าที่งานหรือองค์การ ซึ่งอํานาจหน้าที่น้ีจะมี
ความสัมพันธ์กับตําแหน่งงานที่ได้รับอํานาจหน้าที่ส่วนมากมักจะเก่ียวข้องกับการบังคับบัญชาการตัดสินใจการ
จัดการต่าง ๆ ขององค์การ ส่วนการกระจายอํานาจขององค์การก็คือการกําหนดหน้าที่ความรับผิดชอบสําหรับ
งานน้ัน ๆ พร้อมทั้งมอบหมายหน้าที่ และการตัดสินใจในการบริหาร 
 

 การมอบหมายงาน (Delegation Process) 

 เกิดจากแนวคิดจากเหตุผลที่คนหน่ึงคนใดไม่สามารถท่ีจะทํางานทั้งหมดให้สําเร็จได้ จะต้องอาศัยคน
หลาย ๆ คนช่วยกันทํา ปกติแล้วผู้บริหารจะมอบหมายงาน และอํานาจหน้าที่ให้กับผู้ใต้บังคับบัญชา ที่อยู่ใน
ความรับผิดชอบของตนรับไปดําเนินการ การมอบหมายงานสามารถกําหนดการมอบได้ ดังน้ีคือ 

1. การกําหนดความรับผิดชอบให้กับผู้ใต้บังคับบัญชาของตน (Responsibility) ความรับผิดชอบ    
ก็คือ หน้าที่ งานหรือภาระกิจอย่างหน่ึงอย่างใด ที่ผู้บริหารหรือสมาชิกอ่ืน ๆ ในองค์การจะต้องทําให้แล้วเสร็จ 

2. การมอบหมายอํานาจหน้าที่ให้กับผู้ใต้บังคับบัญชาของตน(Authority) จะได้สามารถทํางานที่
ตนรับผิดชอบอยู่ให้สําเร็จลุล่วงไปได้ โดยมีสิทธิที่จะสั่งการ บังคับบัญชา ตัดสินใจ เพ่ือที่จะทําให้งานท่ีอยู่
ภายใต้ความรับผิดชอบของตนสามารถบรรลุความสําเร็จ อน่ึง อํานาจหน้าที่และความรับผิดชอบเป็นหัวใจที่
สําคัญของการมอบหมายงาน ที่จะต้องมีความสมดุล มิฉะน้ันแล้วงานจะดําเนินไปอย่างล่าช้า 

3. ทําให้ผู้ใต้บังคับบัญชาเกิดความสํานึกถึงภาระหน้าที่ (Accountability) ที่ตนจะต้องปฏิบัติ และ
ผู้ใต้บังคับบัญชาจะได้ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายด้วยความเต็มใจ  
 

 การประสานงาน (Co-ordination)  

 การประสานงาน หมายถึง การเช่ือมโยงกิจกรรมหรือการประสานงานต่าง ๆ ของคนในหน่วยงานหรือ 
องค์การ ให้นํามารวมเข้าด้วยกัน เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด และสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ     
การประสานจะมีประสิทธิภาพหรือไม่เพียงไร ก็ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการด้วยกันคือ สายการบังคับบัญชา 
เอกภาพในการบังคับบัญชา และขนาดของการควบคุม 
 

 การจัดโครงสร้างขององค์การ 

 การจัดโครงสร้างขององค์กร หมายถึง การกําหนดหน่วยงานในแต่ละระดับให้เช่ือมโยงงานเข้าด้วยกัน 
โดยอาจจะเช่ือมโยงงานในลักษณะแนวด่ิง หรือแนวนอนก็ตาม ให้มีการประสานกิจกรรมต่าง ๆ ในแต่ละระดับ
เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพ 
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 การออกแบบโครงสร้างองคก์ารตามหนา้ที่ (Functional Organization) 

 เป็นวิธีการจัดองค์การ โดยแบ่งตามหน้าที่ หรือลักษณะงานที่ต้องทําโดยอาศัยความถนัดของแต่ละ
บุคคล เพ่ือประโยชน์สูงสุดขององค์การ 
 

 การจัดบุคคลเข้าทํางาน (STAFFING) 

 นักบริหารทราบดีว่าทรัพยากรมนุษย์เป็นปัจจัยส่วนหน่ึงขององค์การ และทรัพยากรมนุษย์ยังเป็นหัวใจ
สําคัญขององค์การอีกด้วย ไม่ว่าองค์การขนาดใดก็ตาม จะเป็นธุรกิจประเภทใดก็ตาม งานขององค์การเหล่าน้ี
ต้องเก่ียวข้องกับทรัพยากรมนุษย์เป็นพ้ืนฐาน เพราะฉะนั้นนักบริหารขององค์การจึงจําเป็นต้องเอาใจใส่ และ
รับผิดชอบทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ จึงมีคํากล่าวที่ว่า องค์การจะประสบความสําเร็จหรือไม่ก็ขึ้นอยู่กับการ
บริหารการจัดการทรัพยากรมนุษย์น่ันเองดังน้ันการจัดการบุคคลเข้าทํางาน (Staffing) ในองค์การ และเป็น
ส่วนหน่ึงของกระบวนการบริหารการจัดการองค์การ ซึ่งจะต้องดําเนินการอย่างต่อเน่ืองจากบทที่แล้ว ๆ มา
โดยเฉพาะอย่างย่ิง นักบริหารจะต้องจัดหาคนให้อย่างเหมาะสมกับตําแหน่งงาน พร้อมทั้งฝึกอบรม เพ่ิมพูน
ความรู้ ความสามารถ และทักษะอ่ืน ๆ อีกด้วย 
 

 การจัดหาบคุคล 

 การจัดหาบุคคล (Staffing) หมายถึง การสรรหา การคัดเลือก การบรรจุตําแหน่งงานต่าง ๆ เพ่ือให้
เหมาะสมกับโครงสร้างขององค์การ 
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กิจกรรมท่ี 2 
 

2.1 การขายมีขั้นตอนและกระบวนการดําเนินการอย่างไร 
2.2 จงอธิบายถึงการขายแบ่งออกเป็นก่ีประเภทอะไรบ้าง 
2.3 จงอธิบายการจัดองค์การ (Organizing) หมายถึงอะไร และการจัดองค์การที่ดีช่วยให้การ

บริหารการจัดการมีประสิทธิภาพได้อย่างไร 
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บทที่ 3  การขาย 
 

สาระสําคญั 
 การขายเป็นส่วนหน่ึงของการตลาด และผู้ที่เป็นผู้ขายหรือทําหน้าที่ขายจึงจําเป็นต้องมีความรู้ความ
เข้าใจเก่ียวกับหลักการ ประเภท และเทคนิคของการขาย รวมทั้งจะต้องมีความสามารถด้านอ่ืนๆ อีก เช่น การ
ใช้ศาสตร์และศิลปะเก่ียวกับการขาย เพ่ือการนําความรู้ไปสู่การประอบอาชีพ 
 

ผลการเรียนรู้ท่ีคาดหวัง 
 1. อธิบายเก่ียวหลักการ ประเภท ลักษณะคุณสมบัติ และจรรยาบรรณของนักขายได้ 
 2. มีความรู้ ความเข้าใจ ในการจัดการสําหรับการปฏิบัติอาชีพการขายได้ 
 3. สามารถนําเทคนิคของการจัดการขายไปใช้พัฒนาอาชีพได้ 
 

ขอบขา่ยเนื้อหา 
 เรื่องที่ 1 เจตคติและประเภทของนักขาย 
 เรื่องที่ 2 คุณสมบัติ และจรรยาบรรณของการเป็นนักขายที่ดี 
 

กิจกรรมการเรียนรู ้
 1. ศึกษาเอกสารการสอนบทท่ี 3 
 2. ปฏิบัติกิจกรรมตามที่ได้รบัมอบหมายในเอกสารการสอน 
 

สื่อประกอบการเรียนรู ้
 1. เอกสารการสอนบทที่ 3 
 2. คลิปเปรียบเทียบการขาย 
 

ประเมินผล 
 1. ประเมินผลจากกิจกรรมในเอกสารการสอน 
 2. ประเมินผลปลายภาคเรียน 
 3. จากการสังเกตการร่วมกิจกรรม 
 
 
 
 
 
 

แผนการเรียนรู้ประจําบท 
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เรื่องท่ี 1 เจตคตแิละประเภทของนักขาย 
 

 เจตคติทีพ่ึงประสงค์ของผู้ประกอบอาชพีขาย 
 เจตคติเป็นสิ่งจําเป็นอย่างย่ิง สําหรับผู้ที่ต้องการจะประสบความสําเร็จ ไม่ว่าจะเป็นอาชีพใด ๆ    
ก็ตาม ผู้ที่มีเจตคติที่ดีต่องานที่ตนจะทํา จะมีความเต็มใจและอดทนต่อการทํางานน้ัน ตรงกันข้ามถ้ามีความรู้สึก
ที่ไม่ดีต่องานที่ทําแล้ว ก็จะไม่คํานึงถึงผลท่ีได้รับจากการทํางาน จะขาดความแนบเนียนอันจะก่อให้เกิดผลเสีย
ต่ออาชีพ ต่อตัวผู้กระทํา หรือแม้แต่กิจการก็จะพลอยได้รับความเสียหายด้วยเจตคติที่พึงประสงค์ที่พนักงาน
ขายพึงมีสามารถจําแนกได้ ดังน้ี 
 1. เจตคติที่ดีต่อสินค้า พนักงานขายต้องมีความเช่ือถือในสินค้าที่ตนจะขายก่อนว่า สินค้าน้ันเป็น
สินค้าที่ดี มีประโยชน์จะช่วยเหลือลูกค้าได้ จึงจะทําให้พนักงานขายมีความเต็มใจและความชอบที่จะขายสินค้า
น้ัน การมีเจตคติที่ดีต่อสินค้า เกิดความศรัทธาในงานขาย ย่อมทําให้พนักงานขายมีความเช่ือมั่นในตนเอง 
สามารถพิสูจน์คุณภาพของสินค้า ทําให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่นในสินค้ามากขึ้น และเกิดการซื้อได้ในที่สุด 
 2. เจตคติที่ดีต่อนายจ้าง พนักงานขายควรมีความเช่ือมั่นและศรัทธาต่อกิจการ ภาคภูมิใจ 
จงรักภักดีในกิจการ มีความรู้สึกว่าเป็นกิจการของตน เป็นกิจการที่ทําประโยชน์ให้กับลูกค้าหรือสังคมคิดว่าตน
ก็เป็นส่วนหน่ึงที่ทําประโยชน์ให้กับสังคมด้วย เกิดกําลังใจ ความกระตือรือร้น ทุ่มเทความรู้ความสามารถในการ
ทํางานเพ่ือให้งานน้ันสําเร็จ การมีเจตคติที่ดีดังกล่าวจะส่งผลดีถึงการปฏิบัติงานของพนักงานขายอย่างย่ิง 
 3. เจตคติที่ดีต่อตนเอง การมีความรู้สึกที่ดีต่องานของตนเอง มีศรัทธา เช่ือมั่นในตนเองมี
ความรู้สึกว่างานขายน้ี เป็นงานที่ตนชอบ เช่ือมั่นในความสามารถของตนเอง มีความคิดว่าพนักงานขายเป็น
ปัจจัยสําคัญย่ิงที่ทําให้การขายเกิดขึ้นได้ เป็นกําลังที่สําคัญของกิจการ เช่ือว่างานขายเป็นงานที่ย่ิงใหญ่ สามารถ
สร้างความเป็นปึกแผ่นมั่นคงในชีวิตได้ 
 4. เจตคติที่ดีต่ออาชีพขาย การมีความชอบในงานที่ทํา ย่อมจะทําให้พนักงานขายเกิดการทุ่มเท
ความรู้ความสามารถในการงาน เสนอสิ่งที่ดีต่อสังคม สร้างมาตรฐานความเป็นอยู่ในสังคมท่ีดีขึ้นเพ่ือจะให้งาน
น้ันสําเร็จลุล่วงตามเป้าหมายที่ได้วางไว้ พนักงานขายที่ดีต้องเป็นผู้ที่สามารถแก้ปัญหาของลูกค้าได้ตรงจุดที่สุด 
ลูกค้าจะเกิดความรู้สึกที่ดีต่อพนักงานขายและต้องการที่จะช่วยเหลือพนักงานขายเป็นการตอบแทนซึ่งหมายถึง
ความสําเร็จของอาชีพขายในระยะยาว 
 5. เจตคติที่ดีต่อผู้อ่ืน อาชีพขายเป็นอาชีพที่ต้องมีความสัมพันธ์กับบุคคลอ่ืนๆ เป็นจํานวนมาก
ความสําเร็จของอาชีพ จึงขึ้นอยู่กับผลของการมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับบุคคลอ่ืนด้วย พนักงานขายจึงต้อง
สร้างสรรค์ตนเองให้มีเจตคติที่ดี ดังต่อไปน้ี คือ 
  - เป็นคนมองโลกในแง่ดี มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน 
  - ช่วยเหลือผู้อ่ืนด้วยความเต็มใจ เช่น ให้คําแนะนํา ให้ความช่วยเหลือแก้ปัญหาที่มีในงานขาย
การให้ความช่วยเหลือซึ่งกันและกันเป็นพ้ืนฐานที่ดีในการมีสัมพันธภาพที่ดี 
  - มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ปราศจากอคติ การมีมนุษย์สัมพันธ์ทําให้เกิดความรู้สึกเป็นพวกพ้องเกิด
หน้าที่ที่จะพิทักษ์ปกป้อง และช่วยเหลือกัน ก่อให้เกิดความสุขความสําเร็จในการทํางาน 
  - มีความซื่อสัตย์ หมายถึง การปฏิบัติตนต่อทุกฝ่ายที่เก่ียวข้องอย่างตรงไปตรงมา พูดความ
จริงอย่างมีจรรยาบรรณของพนักงานขายที่ดี 
  - ไม่เห็นแก่ประโยชน์ส่วนตน พนักงานขายต้องเห็นแก่ประโยชน์ส่วนรวม เสียสละส่วนตน    
มีความซื่อสัตย์ในการขายสินค้า 
  - ยอมรับฟังความคิดเห็นของผู้อ่ืน ไม่ว่าจะเป็นคําติหรือชม พนักงานควรเปิดโอกาสให้ลูกค้า
ได้พูดได้แสดงความคิดเห็น จะช่วยให้พนักงานขายทราบว่า ลูกค้ามีความสนใจในจุดใด โดยเฉพาะอย่างย่ิงถ้า
เป็นคําพูดจากลูกค้าไม่ว่าเรื่องใด ย่อมเป็นสิ่งสร้างสรรค์ที่จะช่วยให้พนักงานขายสามารถพัฒนาการขายได้ดีขึ้น 
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 6. เจตคติที่ดีต่ออาชีพการขาย พนักงานขายต้องมีความเช่ือมั่นในอาชีพของตนว่า อาชีพขายมี
ความมั่นคงสําหรับตน ความรู้สึกที่มั่นคงในอาชีพ ความเช่ือมั่นและมีเจตคติที่ดีต่ออาชีพขายทําให้พนักงานขาย
มีความขยันหมั่นเพียรในการทํางานให้บรรลุเป้าหมายท่ีวางไว้ การมีความเช่ือมั่นตลอดจนการมีเจตคติที่ดีต่อ
อนาคต จะทําให้พนักงานขายหมดกังวล และเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานได้อย่างเต็มที่ 
 
 ประเภทของนักขาย 3 ประเภท 
 Hardcore (หรือนักปิด) 
  เป็นนักขายประเภทคร้ังเดียวจบ นิสัยหลัก ๆ คือ มีความสามารถในการหาโอกาสใหม่ ๆ และ
ทําการขายให้ได้ในครั้งแรก กลุ่มนักปิดจะชอบไอเดียการขายใหม่ ๆ ชอบสินค้าใหม่ ๆ เป็นกลุ่มแรกที่จะนําไอ
เดีย หรือสินค้าใหม่ ๆ ออกไปขาย ถ้าไอเดียหรือสินค้าน้ันมีเกลื่อนตลาดแล้ว กลุ่มน้ีจะเลิกสนใจ นักปิดจะแสดง
ตนในภาพของผู้เช่ียวชาญในสินค้า หรือบริการ 
  สรุป คุณสมบัติของกลุ่ม Hardcore (หรือนักปิด) 
   รูปแบบ 
 - เป็นนักแสดงและมีความเช่ือมั่นสูง 
   ทักษะสําคัญที่มี 
 - สร้างอารมณ์ และกระตือรือร้น 
 - ให้โอกาสท่ีจะซื้อ 
 - สร้างความเร่งด่วน 
   จุดแข็งของตัวเอง 
 - จัดการและยอมรับอัตราความล้มเหลวได้สูง 
 - จัดการข้อโต้แย้งได้ดี 
   ลกัษณะนิสัย 
 - เปิดเผย 
 - ขยันขันแข็ง 
 - ทํางานหนัก 
 - ชอบแข่งขัน 
 - มีความสําเร็จแต่ไม่ค่อยรักษาไว้ 
 - คิดบวกเสมอ 
 - เช่ือมั่นตนเองสูง 
 

 Consult (ที่ปรึกษา) 
  นักขายกลุ่มน้ีจะมีนิสัยชอบวางแผนการนําเสนอเป็นระบบ มีวิธีการ ทําตัวเป็นที่ปรึกษาใน
การนําเสนอ มักจะเสนอความคุ้มครองที่เต็มมูลค่า ซึ่งได้มาจากการวิเคราะห์ผู้มุ่งหวังอย่างดีแล้ว ถ้าไม่เห็น
ความเปลี่ยนแปลงในสถานะของผู้มุ่งหวังมากพอ จะไม่นําเสนอแผนการใด ๆ และมักมีนิสัยไม่ชอบเข้าสังคมกับ
ลูกค้า (เรียกได้ว่าไม่ชอบเจ๊าะแจ๊ะ) ถ้าไม่จําเป็นจริง ๆ แล้ว ถึงจําเป็นก็จะรู้สึกอึดอัด 
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สรุป คุณสมบัติของกลุ่ม Consult (ที่ปรึกษา) 
   รูปแบบ 
 - เป็นผู้ชํานาญและมีความสามารถ 
   ทักษะสําคัญที่มี 
 - มีความสามารถในการอธิบายเรื่องทางเทคนิค 
 - มีความน่าเช่ือถือแบบมืออาชีพ 
 - เป็นคนมีระบบและการจัดการตอบข้อโต้แย้งได้ 
   จุดแข็งของตัวเอง 
 - สามารถจัดการกับการเผชิญหน้า และการเจรจา 
 - จัดการข้อโต้แย้งได้ดี 
   ลักษณะนิสัย 
 - ยึดมั่นในอาชีพ 
 - รักษาหน้าตาและภาพลักษณ์ 
 - มีวิชาการ 
 - อดทน 
 - เช่ือมั่นในตนเอง 
 - อิสระ และพัฒนาตนเอง 

 Connection & relation (กลุ่มเพื่อนเก่า) 
  นักขายกลุ่มน้ีจะสานสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างยาวนาน จะชอบสร้างสัมพันธ์แบบเพ่ือนสนิทกับ
ลูกค้า ทําตัวประหน่ึงคนในครอบครัว และเป็นที่ปรึกษาไปพร้อม ๆ กัน ตัวแทนที่ประสบความสําเร็จสูง ๆ จะรู้
ชัดว่าตนเองเป็นคนชนิดใด และจะใช้จุดแข็งของตัวเองให้เกิดประโยชน์สูงสุด นักปิดจะทํางานไม่ได้ผลเลยเมื่อ
พยายามติดตามและสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ในขณะที่เพ่ือนเก่าจะรู้สึกว่า ผิดจรรยาบรรณที่จะเร่งรัดลูกค้า
ให้ซื้อในภาวะที่เขายังไม่รู้สึกอยากจะซื้อ 
  สรุป คุณสมบัติของกลุ่ม Connection & relation 
   รูปแบบ 
 - ไว้วางใจได้ และซื่อสัตย์ต่อลูกค้า 
   ทักษะสําคัญที่มี 
 - เป็นผู้สนับสนุนลูกค้า 
 - แสดงความรู้เรื่องสินค้าได้ดี 
 - บริหารเวลาและลูกค้า 
   จุดแข็งของตัวเอง 
 - อดทนยืนกราน 
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   ลักษณะนิสัย 
 - ทํางานหนัก (จะรู้สึกผิดถ้าไม่ได้ทําอะไร) 
 - พอใจตนเองอิสระ (แต่ไม่ชอบเป็นเหมือนเจ้านาย) 
 - ให้ความร่วมมือ 
 - ยึดมั่นขนบธรรมเนียม และเรียนรู้สิ่งที่ถูกต้อง 
 - เหนียวแน่นต่อระบบที่มีคุณค่า 
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เรื่องท่ี 2 คุณสมบัต ิจรรยาบรรณ ของการเป็นนักขายท่ีด ี
 

 การเป็นนักขายที่ดี จําเป็นต้องมีองค์ประกอบหลายประการที่ต้องนํามาใช้ในเชิงธุรกิจการขายท่ีมีการ
แข่งขันกันโดยนักขายต้อสร้างแนวคิดใหม่ ๆ เพ่ือให้สามารถชนะคู่แข่ง ดังน้ัน คุณสมบัติ จรรยาบรรณ       
ของนักขายนอกเหนือจากความรู้ความสามารถในการขาย จะต้องมีคุณสมบัติและจรรยาบรรณที่ดี ดังน้ี 
 1. คุณสมบัติของนักขายที่ดี ต้องฝึกปฏิบัติให้มีคุณสมบัติของการเป็นนักขายที่ดีทั้งภายในและ
ภายนอกของการเป็นนักขาย เช่น บุคลิกภาพ การแต่งกาย การมีสัมมาคารวะ การวางตัวอย่างเหมาะสม     
การควบคุมอารมณ์และที่จะขาดเสียไม่ได้ คือ คุณสมบัติ หากนักขายขาดคุณสมบัติเหล่าน้ีก็ยากท่ีจะประสบ
ความสําเร็จในอาชีพได้โดยทั่วไปพนักงานขายควรมีคุณสมบัติพ้ืนฐาน 5 ประการ คือ 
  1.1 รูปลักษณ์ภายนอก หมายถึงรูปร่าง หน้าตาซึ่งเป็นส่วนสําคัญสําหรับพนักงานขาย รูปร่าง
หน้าตาสามารถสร้างความประทับใจแก่ผู้พบเห็นในเบ้ืองต้น ทําให้เกิดความเช่ือมั่นไว้วางใจ โดยอาศัย
องค์ประกอบอ่ืน ๆ  ด้วย เช่น กิริยา มารยาท การแต่งกาย ความสะอาด บุคลิกภาพการใช้ภาษาพูด นํ้าเสียง     
มีสุขภาพอนามัยดี 
  1.2 สติปัญญาและปฏิภาณนักขายที่ดีจะต้องมีพฤติกรรมซึ่งแสดงออกซึ่งความเฉลียวฉลาดใน
การพูด ในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าและสามารถนํามาปฏิบัติได้อย่างเหมาะสมกับสถานการณ์ 
  1.3 ความซื่อสัตย์ต่อบริษัท ต่อเพ่ือนร่วมงาน ต่อลูกค้า รักและพอใจในงานมีความขยัน   
หมั่นเพียร สนใจในงานมุ่งให้สําเร็จลุล่วงด้วยดี หมั่นไตร่ตรองพิจารณา แก้ไขและพัฒนางานให้ดีย่ิงขึ้น 
  1.4 การตรงต่อเวลา มีความกระตือรือร้นรู้จักกาลเทศะมีจิตใจเข้มแข็งมั่นคงมีความเช่ือมั่นใน
ตนเอง รู้เขารู้เรา และรู้จักเอาใจเขามาใส่ใจเรา 
  1.5 มีความคิดสร้างสรรค์การแสวงหาแนวทางในการนําเสนอสินค้าในรูปแบบต่าง ๆ        
การนําเสนอสิ่งที่ลูกค้าพึงพอใจ ทั้งน้ันย่อมจะนําไปซึ่งเป้าหมายที่วางไว้ในทางการตลาดมีการแข่งขันใน
ระดับสูง เพ่ือให้อาชีพการขายประสบผลสําเร็จ ดังน้ัน ในปัจจุบันจึงจําเป็นต้องพัฒนาตนเองให้มีคุณสมบัติของ
การเป็นนักขายหรือพนักงานขายที่ดี ดังต่อไปน้ี 
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 คุณสมบัติของนักขายยุคใหม่    คุณสมบัติโดยรวมของยอดนักขายมืออาชีพ 
 1. มีมนุษยสัมพันธ์ ชอบรู้จักผู้คน    1. รักในอาชีพการขาย 
 2. สนใจค้นคว้า เสาะหาความรู้    2. มีเจตคติที่ดีและมองโลกในแง่ดี 
 3. หมั่นหาประสบการณ์ ไม่ต้องกลัวลูกค้า   3. มีความกระตือรือร้น 
 4. ทํางานด้วยเทคนิคทางการขาย    4. ขยัน อดทน พยายาม 
 5. มีกลยุทธ์เอาชนะคู่แข่ง    5. ซื่อสัตย์ จรงิใจ 
 6. รู้จักแบ่งเวลาการทํากิจกรรม    6. รับผิดชอบต่อหน้าที่ ตรงต่อเวลา 
 7. พยายามหาลูกค้าเพ่ิมเสมอ    7. รักความก้าวหน้า 
 8. ยกย่องในอาชีพขาย     8. อารมณ์ดี ร่าเริงแจ่มใส 
 9. กระตือรือร้นในการให้บรกิาร    9. รู้จักควบคุมอารมณ์ 
 10. มีการเตรียมตัวล่วงหน้า    10. รู้จักกาลเทศะ และมีระเบียบวินัย 
 11. รู้จักพัฒนาบุคลิกภาพตนเอง    11. มีความจดจําดี ละเอียดรอบคอบ 
 12. มีบุคลิกความเป็นผู้ดี     12. มีความคิดสร้างสรรค์ 
 13. มีความนอบน้อมถ่อมตน    13. มีความเป็นมิตร มนุษย์สมัพันธ์ดี 
 14. มีความร่าเริง     14. รักษาคําหมั่นสัญญา 
 15. รับผิดชอบในหน้าที่     15. มีการเตรียมการวางแผนที่ดี 
 16. มีความเช่ือมั่นในตนเอง    16. มีความสามารถในการขาย 
 17. มีความสุขกับการทํางาน   17. รู้จักใช้หลกัจิตวิทยาในการขาย 
 18. สร้างไว้วางใจให้ลูกค้า    18. มีบุคลิกภาพที่ดี 
 19. ไม่ทําผิดกฎระเบียบ     19. มีความเช่ือมั่น มีไหวพรบิ 
 20. กล้าตัดสินใจในงานขาย    20. มีความรู้รอบตัวดี 
 21. รู้จักท้าทายผลงาน     21. มีเชาว์ไหวพริบดี ละเอียดรอบคอบ 
 22. รักทีมงาน (องค์กร) ของตน    22. มีความสุภาพ มีศิลปะการพูด 
 23. อดทน/อดออม/อดกลั้น    23. รู้จักพัฒนาตนเองและปรับตัวได้ดี 
 24. สนใจความก้าวหน้า     24. บริการดี เอาใจใส่สม่ําเสมอ 
 25. มีระเบียบวินัย     25. รู้จักให้เกียรติยกย่องลูกค้า 
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 2. จรรยาบรรณและจริยธรรมของการเป็นนักขาย 
     จรรยาบรรณ หมายถึง มาตรฐานของความประพฤติที่เกิดจากอารมณ์ของนักขายที่มีต่อสังคม 
ดังน้ันจรรยาบรรณและจริยธรรมโดยรวมคือ ความสํานึกที่ถูกต้องดีงามทั้งทางศีลธรรมที่สัมพันธ์กันระหว่าง
ร่างกายและจิตใจ ซึ่งมีความสําคัญต่อการประกอบอาชีพทุกประเภทตลอดจนเป็นองค์ประกอบที่สําคัญของ   
นักขายเป็นอย่างย่ิง 
 จรรยาบรรณที่พึงปฏิบัติสําหรับผู้ประกอบอาชีพนักขาย คือจะต้องมีความรับผิดชอบต่อสังคมต่อ
บริษัทต่อผู้บริโภค นักขายที่ดีจึงจําเป็นมีจรรยาบรรณที่ดีอันประกอบด้วย 
  2.1 จรรยาบรรณที่เก่ียวกับความรับผิดชอบต่อหน้าที่ จําเป็นต้องระลึกอยู่เสมอว่าจะต้อง
ปฏิบัติงานให้บรรลุผลสําเร็จตามเป้าหมายให้ได้ผลดีที่สุด ต้องมีความรับผิดชอบต่อหน้าที่  รู้จักกาลเทศะ      
รักงานเพราะงานคือหัวใจของนักขาย พึงสํานึกอยู่เสมอว่าตนเองเป็นตัวแทนของบริษัทขณะเดียวกันก็เป็น    
คนกลางระหว่างบริษัทกับลูกค้า เพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างกันและกัน อันจะเป็นผลต่อเน่ืองใน      
การขายทั้งปัจจุบันและอนาคต 
  2.2 จรรยาบรรณเกี่ยวกับความรับผิดชอบต่อบริษัท ควรคิดไว้เสมอว่าหากบริษัทอยู่ไม่ได้
พนักงานขายก็อยู่ไม่ได้เหมือนกัน ความรับผิดชอบของพนักงานขายที่มีต่อบริษัทคือ ต้องทํางานด้วยความมุ่งมั่น
เพ่ือสร้างความเจริญเติบโต ความก้าวหน้าให้แก่บริษัท พนักงานขายควรมีความรับผิดชอบต่อบริษัทในทุกด้าน   
มีความต้ังใจในการปฏิบัติงานเพ่ือให้สามารถบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ 
  2.3 จรรยาบรรณเก่ียวกับความรับผิดชอบต่อสังคมการที่พนักงานขาย สร้างเจตคติที่ดีต่อ
ผู้บริโภคมีความเสียสละในส่วนที่ควรเสีย เพ่ือให้ได้มาในส่วนที่ควรได้จะทําให้มีผลในการขายในทางอ้อม    
ขณะ เดียวกันนักขายจะต้องไม่ขัดแย้งกับบรรทัดฐานของสังคม มุ่งหวังการขายเพียงอย่างเดียว โดยไม่สนใจ
ผลกระทบที่จะตามมาในภายหลัง นักขายต้องมีความพร้อมในทุกด้านมีวางแผนอย่างรัดกุม รอบคอบ มีศิลปะ
และเทคนิคในการขายมีความรับผิดชอบต่อตนเอง ต่อลูกค้าและสังคมโดยรวมด้วย 
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กิจกรรมท่ี 3 
 

3.1  จงอธิบายเจตคติและประเภทของนักขาย 
 
3.2  จงบอกคุณสมบัติและจรรยาบรรณของการเป็นนักขายที่ดี 
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บทที่ 4  เทคนิคการขาย 
 

สาระสําคญั 
 การขายเป็นส่วนหน่ึงของการตลาด และผู้ที่เป็นผู้ขายหรือทําหน้าที่ขายจึงจําเป็นต้องมีความรู้     
ความเข้าใจเก่ียวกับหลักการ ประเภท และเทคนิคของการขาย รวมทั้งจะต้องมีความสามารถด้านอ่ืน ๆ อีก 
เช่น การใช้ศาสตร์และศิลป์เก่ียวกับการขาย เพ่ือการนําความรู้ไปสู่การประกอบอาชีพ 
 
ผลการเรียนรู้ท่ีคาดหวัง 
 1. สามารถนําเทคนิคของการจัดการขายไปใช้พัฒนาอาชีพได้ 
 
ขอบขา่ยเนื้อหา 
 เรื่องที่ 1 เทคนิคการขาย 
 เรื่องที่ 2 ศิลปะการขาย 
 

กิจกรรมการเรียนรู ้
 1. ศึกษาเอกสารการสอนบทท่ี 4 
 2. ปฏิบัติกิจกรรมตามที่ได้รบัมอบหมายในเอกสารการสอน 
 

สื่อประกอบการเรียนรู ้
 1. เอกสารการสอนบทที่ 4 
 2. สินค้าสาธิตการขายประเภทต่าง ๆ 
 

ประเมินผล 
 1. ประเมินผลจากกิจกรรมในเอกสารการสอน 
 2. ประเมินผลปลายภาคเรียน 
 3. ประเมินจากการสาธิตการขาย 
 

 

 

 

 

 

 

 

แผนการเรียนรู้ประจําบท 
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เรื่องท่ี 1 เทคนิคการขาย 
 เทคนิคการขายเป็นการปฏิบัติของพนักงานขายที่ต้องใช้ความสามรถเฉพาะตัว หรือเป็นประสบการณ์
ที่พนักงานขายเคยปฏิบัติแล้วประสบผลสําเร็จ และสิ่งสําคัญที่พนักงานจําเป็นต้องเรียนรู้เก่ียวกับเทคนิคการ
ขาย อาจจะมาจากประสบการณ์ตรงหรือจากการเรียนรู้จากผู้รู้หรือตํารา ซึ่งควรยึดหลักดังน้ี 
 1. การสรรหาผู้คาดหวัง (Prospecting) หมายถึง ผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าในอนาคต หรือผู้ที่เคยเป็น
ลูกค้า หรือผูท้ีเ่ป็นลูกค้าอยู่ในปัจจุบัน 
  เทคนิคการขายจะเริ่มจากการแสวงหาผู้คาดหวัง ซึ่งเป็นแผนการทํางานขั้นแรก เป็น       
การทํางานเพ่ือสรรหาผู้มีความต้องการสินค้าหรือบริการของบริษัทไม่ว่าจะเป็นบุคคล หรือ องค์กรใดองค์กร
หน่ึง และในการหาผู้คาดหวังจะหาได้จาก แฟ้มเอกสารของบริษัท เพ่ือนหรือญาติเป็นผู้แนะนํา ลูกค้าใน
ปัจจุบันของบริษัทหนังสือพิมพ์ เอกสารทางราชการ การพบกันในงานสังคม สมุดโทรศัพท์ เป็นต้น              
ซึ่งผู้คาดหวังจะมีคุณสมบัติดังน้ี 
  1.1 มีความต้องการ 
  1.2 มีความสามารถในการซือ้ 
  1.3 มีความสามารถในการชําระหน้ี 
  1.4 มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
  1.5 ไม่มีภารผกูพันกับบริษัทอ่ืน 
  1.6 ผู้ขายสามารถเข้าถึงได้ 
 2. การเตรียมการเพื่อการเข้าพบผู้คาดหวัง เป็นขั้นต่อจากการสรรหาผู้คาดหวัง เพ่ือเตรียมเข้าพบ   
ผู้คาดหวัง โดยจะต้องมีการเตรียมการเก่ียวกับข้อมูลของบุคคลหรือองค์กรของผู้ที่คาดหวังไว้ ซึ่งข้อมูลจะมี          
2 ประเภท คือ ข้อมูลเก่ียวกับตัวบุคคลหรือองค์กร และข้อมูลทางธุรกิจ ข้อมูลทั้งสองประเภทมีประโยชน์ ดังน้ี 
  2.1 ได้ข้อมูลที่สําคัญและจําเป็น คือ เป็นการตรวจสอบคุณสมบัติของผู้คาดหวัง ซึ่งเป็นการ
ป้องกันการเสียเวลาและค่าใช้จ่ายไปโดยไร้ประโยชน์ 
  2.2 ต้องการให้เกิดความประทับใจระหว่างผู้คาดหวังกับพนักงานขาย โดยกล่าวช่ืนชมถึง
ความสําเร็จของผู้คาดหวังที่ผ่านมา เป็นผลทางด้านจิตวิทยาที่สามารถทําให้การขายมีโอกาสมากขึ้นด้วย 
  2.3 เป็นการช่วยพนักงานขายให้สามารถแก้ปัญหาในช่วงที่มีการเผชิญหน้ากับผู้คาดหวังแต่
ละราย เน่ืองจากทราบข้อมูลล่วงหน้ามาก่อนแล้ว ทําให้สามารถปรับปรุงการทํางานให้เกิดประสิทธิภาพมาก
ย่ิงขึ้น 
 3. การเข้าพบผู้คาดหวัง (The Approach) เป็นขั้นเข้าพบเพ่ือทําการขายสินค้า หลังจากได้ศึกษา
ข้อมูลและมีการเตรียมการไว้ล่วงหน้าแล้ว ขั้นน้ีพนักงานขายต้องใช้ความสามารถส่วนตัวเสนอขายสินค้าหรือ
บริการให้เต็มที่ และการเข้าพบควรเวลาให้เหมาะสมที่สุด โดยต้องคํานึงถึงความพร้อมของผู้คาดหวัง เช่น      
ไม่เช้าเกินไป ไม่บ่ายมากเกินไป ทางที่ดีที่สุดคือพยายามนัดหมายวัน เวลา ล่วงหน้าไว้ก่อน ซึ่งวิธีเข้าพบจะมี   
3 ลักษณะ คือ 
  3.1 เข้าพบด้วยตนเอง เป็นวิธีที่พนักงานขายสามารถอธิบาย และขายสินค้าหรือบริการ     
ได้เต็มที่และเมื่อเห็นพนักงานขายได้มาด้วยตนเองทําให้ผู้คาดหวังมักจะปฏิเสธไม่ลงและมักจะเปิดโอกาสให้
พนักงานขายได้ช้ีแจง 
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  3.2 เข้าพบโดยการโทรศัพท์ เป็นการเข้าพบด้วยการใช้โทรศัพท์โดยมีการนัดหมายล่วงหน้า 
และบางรายก็ใช้โทรศัพท์เพ่ือรับคําสั่งซื้อขายกันเลย ซึ่งไม่เปิดโอกาสให้มีการแลกเปลี่ยนความคิดซึ่งกันและกัน
วิธีน้ีจะประหยัดค่าใช้จ่าย และประหยัดเวลา 
  3.3 เข้าพบโดยใช้จดหมาย เป็นการเข้าพบที่ไม่ค่อยมีประสิทธิภาพ เพราะจดหมายจะถูก
ละเลยเพิกเฉย ไม่ได้รับการตอบรับ ไม่ได้รับความสนใจเท่าที่ควร ดังน้ัน การใช้จดหมายติดต่อมักจะมีการสอด
ซองติดแสตมป์จ่าหน้าซองเพ่ือส่งกลับซึ่งเป็นการอํานวยประโยชน์แก่ผู้คาดหวังในดารตอบกลับ 
 4. การเสนอขาย (Sales Presentation) เป็นกระตุ้นให้ผู้คาดหวังสนใจและอยากได้สินค้าหรือ
บริการท่ีพนักงานขายเสนอขาย การเสนอขายจึงมีส่วนสําคัญที่สุดในการสร้างความสําเร็จของการขาย ซึ่ง    
การเสนอขายที่มีประสิทธิภาพจะประกอบด้วย 
  4.1 ต้องทําให้ผู้คาดหวังเกิดความเช่ือมั่นหรือเช่ือถือว่าสินค้าหรือบริการ มีประโยชน์ตรงตาม
ความต้องการ ต้องมีการรับประกันคุณภาพ อาจใช้เอกสารรับรอง มีการแสดงรางวัลที่ได้รับ เช่น ISO เหรียญ
ทอง และจะต้องหาข้อพิสูจน์ต่าง ๆ มาแสดงเพ่ือให้เห็นว่าเป็นข้อเท็จจริง 
  4.2 ต้องขจัดคู่แข่งให้ได้ โดยมีการเปรียบเทียบกับคู่แข่งว่ามีจุดเด่น จุดด้อยอย่างไร ซึ่ง      
การนําเสนอต้อเสนอให้ผู้คาดหวังมีความเข้าใจและเช่ืองมั่นเก่ียวกับสินค้าหรือบริการที่กําลังเสนอขาย 
  4.3 ต้องใช้เทคนิคการขาย เป็นการขายที่สมบูรณ์ เช่น ไม่รวบรัดจนเกินไป ไม่เร่งรีบ ต้องพูด
ให้เข้าใจ อีกทั้งสามารถเปรียบเทียบกับสินค้าอ่ืนได้จนผู้คาดหวังเข้าใจและเห็นความแตกต่างระหว่างสินค้าของ
บริษัทคู่แข่งขัน หรือสินค้าบางชนิดต้องใช้วิธีการสาธิตเพ่ือให้ประจักษ์เก่ียวกับประโยชน์ใช้สอย ต้องมีการสาธิต
การขาย 
  4.4 ต้องใช้ศิลปะการขาย เป็นการขายที่เข้าใจง่ายและชัดเจน เช่น การใช้การแสดง การ
ทดสอบการต้ังคําถามเป็นระยะ ๆ ใช้ตัวเลขสถิติว่ามียอดขายปีที่ผ่านมา จํานวนลูกค้าที่ซื้อไปแล้ว ใช้คําพูดหรือ
คําศัพท์ง่าย ๆ ชัดเจน และสาธิตผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายเท่าน้ัน โดยยึดหลักสร้างความพึงพอใจสูงสุดและต้องไม่
ด้อยกว่าคู่แข่งขัน เป็นต้น 
 5. การขจัดข้อโต้แย้ง (Handling Objections) หมายถึง พฤติกรรมต่าง ๆ ที่ผู้คาดหวังได้แสดง
ออกมาในทางการต่อต้านและความเห็นพ้องในการตัดสินใจซื้อ ทั้งแบบจริงใจและไม่จริงใจ จะเป็นอุปสรรคใน
การขายทั้งสิ้น ดังน้ัน พนักงานขายเมื่อเห็นกรณีเช่นน้ีเกิดขึ้น อาจจะต้องใช้กลยุทธ์ในระบบเงินผ่อน หรืออาจ
ปล่อยเวลาทิ้งไปสักระยะหน่ึง หรืออาจใช้ข้อปฏิบัติ เมื่อมีข้อโต้แย้ง คือ ให้ความสนใจและพยายามทําความ
เข้าใจไม่ขัดจังหวะขณะที่มีคําโต้แย้งเกิดขึ้น โดยให้รับฟังข้อโต้แย้งทุกข้อแล้วแถลงตอบข้อโต้แย้งน้ัน ๆ 
 6. การปิดการขาย เป็นกระบวนการขั้นสุดท้ายที่จะทราบว่าผู้คาดหวังตกลงใจซื้อสินค้าหรือบริการ
หรือไม่ ในการปิดการขายสามารถปิดได้ตลอดเวลา โดยพนักงานขายจะกระทําต่อเมื่อเห็นว่าข้อมูลโต้แย้งและ
ได้ตอบข้อโต้แย้งเสร็จสิ้น ผู้คาดหวังได้เลือกสินค้าจนพอใจและอยู่ในการตัดสินใจ และได้ชักจูงให้ซื้อสินค้าหรือ
บริการข้ันสูงสุดแล้ว รวมทั้งผู้คาดหวังได้กล่าวถึงความต้องการแต่อาจมีข้อต่อรองปลีกย่อยเล็ก ๆ น้อย ๆ เช่น 
เรื่องราคา บริการหลังการขาย การส่งสินค้า สําหรับการปิดการขายจะมีวิธีการ 3 วิธี คือ 
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  6.1 พนักงานขายอาจใช้วิธีน่ิงเงียบ หรือยู่ในอารมณ์ที่สงบเมื่อเห็นว่าผู้คาดหวังมีความรู้สึก
อยากซื้อหรือจะซื้ออยู่แล้ว โดยปล่อยให้พูดออกมาเอง 
  6.2 พนักงานขายอาจใช้วิธีปิดการขายโดยตรง เช่น สอบถามความต้องการว่าจะตกลงใจซื้อ
หรือไม่ โดยใช้คําพูดที่น่ิมนวล หรืออาจบอกให้ลงลายเซ็นในใบส่งซื้อก็ได้ 
  6.3 พนักงานขายอาจใช้วิธีปิดการขายโดยทางอ้อม เป็นวิธีที่นิยมใช้กันมาก โดยใช้คําถามที่
แสดงอ้อมค้อม เช่น “คุณต้องการเป็นเงินสดหรือเงินผ่อนคะ” หรือ “คุณใจให้ส่งสินค้าให้เมื่อไหล่คะ” การต้ัง
คําถามแบบน้ีผู้ขายต้องแน่ใจแล้วว่าผู้คาดหวังจะซื้อค่อนข้างแน่นอน 
 7. การติดตามผล (Follow - Up) และการบริการหลังการขาย (Service After Sales) 
 การติดตามผล (Follow - Up) ในการขายสินค้าและบริการใด ๆ เมื่อการขายไดเสร็จสิ้นลงแล้ว 
จะต้องมีการติดตามผล เพ่ือให้การขายมีความสมบูรณ์แบบ สิ่งน้ีเป็นสิ่งที่ลูกค้าทุกคนต้องการและปรารถนาให้
บริษัทเอเอาใจใส่ ดังน้ัน จึงเป็นสิ่งที่ดีทีสุดสําหรับพนักงานขายท่ีควรจะสอบถามติดตามผลอย่างน้อยเป็นการ
ให้บริการหลังการขาย หรืออาจเป็นการให้ของชําร่วยในเทศกาลต่าง ๆ เป็นต้นการบริการหลังการขาย 
(Service After Sales) นักขายสมัยใหม่จะให้ความสําคัญกับการบริการหลังการขายเพราะเป็นการสร้างฐาน
ลูกค้าหรือเครือข่ายลูกค้าให้มีความเช่ือมั่นและไว้วางใจ โดยพนักงานขายจะเปรียบเสมือนตัวแทนของบริษัท    
ที่จะต้องเป็นผู้ประสาน แจ้งข่าวสารต่าง ๆ เพ่ือสร้างความช่ือถือ หรือภาพพจน์ให้เกิดขึ้นกับลูกค้า 
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เรื่องท่ี 2  ศิลปะการขาย 
 1. ความหมายของศิลปะการขาย 
 The American Marketing Association หรือ AMA ได้ให้คําจํากัดความของการขายไว้ว่า เป็น
กระบวนการในการจูงใจลูกค้าโดยคาดหวังให้ซื้อสินค้า หรือบริการ และให้กระทําตามหรือเห็นด้วยกับความคิด
ที่มีความสําคัญกับธุรกิจของผู้ขาย 
 การขาย Selling  คือ ศิลปะในการชักจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้าหรือบริการด้วยความพึงพอใจด้วยกัน
ทั้งสองฝ่าย ได้แก่ฝ่ายลูกค้าและฝายพนักงานขาย 
ศิลปะการขาย  Salesmanship คือ กระบวนการวิเคราะห์ความต้องการของผู้ซื้อที่มีต่อสินค้าหรือบริการที่จะ
สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ซื้อเพ่ือให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้ขาย  

ในทางจิตวิทยา  มนุษย์แสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงโดยมีสิ่งเร้าหรือสิ่งกระตุ้นอยู่เบ้ืองหลัง 
แม้ว่าสิ่งที่เร้าจะไม่ปรากฏหรือไม่สําแดงออกมาให้เห็น ดังน้ันเมื่อคนเราซื้อสิ่งใดสิ่งหน่ึงก็อาจเป็นเพราะต้องการ
อยากได้ของนั้นเอามาใช้  เอามากิน หรือเพ่ือจดประสงค์อย่างใดอย่างหน่ึง การซื้อเป็นพฤติกรรมของผู้ซื้ออย่าง
หน่ึง  เป็นพฤติกรรมที่มีสิ่งกระตุ้นให้ทําความอยากได้เป็นสิ่งกระตุ้น (motive) ให้ทําพฤติกรรมน้ี  เมื่อทราบ
แล้วว่าคนเราซื้อสินค้าเพ่ือสนองความต้องการ หรือเพ่ือบําบัดความต้องการของตนเอง ดังน้ันพนักงานขาย     
ก็ต้องเสนอขายสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า พนักงานขายจึงต้องมีความรู้เก่ียวกับลูกค้าในแง่
จิตวิทยา 2 ประการ คือ 

1.  อะไรเป็นสิง่เร้าหรือสิ่งกระตุ้นหรือเหตุจูงใจแห่งการซื้อ  ก็ใช้สิ่งน้ันเป็นสิ่งจูงใจผู้ซื้อให้ซื้อสินค้า 
2.  พฤติกรรมของผู้ซื้อเป็นอย่างไร  ผู้ซื้อแต่ละคนย่อมมีความแตกต่างกันในเรื่องรสนิยม ความ

พอใจ ความสนใจ ความต้องการ การดลบันดาลใจ บุคลิกลักษณะ อุปนิสัยใจคอ ตลอดจนการแสดงออกของ
พฤติกรรมในสภาวะต่างๆกัน เพ่ือที่จะได้เข้าหาลูกค้าเพ่ือเสนอขายได้ถูกจังหวะและแนบเนียน พนักงานขาย
ต้องสังเกตด้วย 

 1.1.  ความแตกต่างของพฤติกรรมของมนุษย์ 
  พนักงานขายจะต้องสนใจต่อพฤติกรรมของมนุษย์ จะต้องรู้ว่าพฤติกรรมของลูกค้าแต่ละคน
น้ันมีความแตกต่างกัน  เหตุจูงใจหรือสิ่งเร้าอย่างเดียวกันอาจได้รับปฏิกิริยาโต้ตอบจากลูกค้าแต่ละคนต่างกัน  
ทั้งน้ีเพราะพ้ืนเพหรือภูมิหลังของคนเราแตกต่างกัน ทําให้แต่ละคนตระหนักในคุณค่าแห่งชีวิตผิดแผกกันไป  
เช่น คนหน่ึงถูกอบรมมาให้เป็นคนตระหน่ี ส่วนอีกคนหน่ึงถูกอบรมมาว่าเงินมีไว้เพ่ือจับจ่ายใช้สอย หาความสุข
ให้ตนเอง เป็นต้น 
  ความแตกต่างของมนุษย์น้ีมาจากภูมิหลังที่แตกต่างกัน เช่น เพ่ือนฝูง ญาติมิตร ความรู้ การ
เลี้ยงดู อบรม หลักฐานทางครอบครัว ขนบประเพณี ศาสนา ฯลฯ ทุกสิ่งทุกอย่างที่ล้อมรอบตัวบุคคลอยู่น้ีมาทํา
ให้มนุษย์แตกต่างกัน ในทางจิตวิทยา เรารวมเรียกว่า วงกรอบแห่งชีวิต ความแตกต่างจะมีอยู่ในอุปนิสัยใจคอ 
รสนิยม  เจตคติ ความชอบ  ความสนใจ บุคลิกลักษณะ ประสบการณ์ ฯลฯ ซึ่งมีผลหรือมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ของมนุษย์ 
  พนักงานขายจะต้องตระหนักอีกว่า คนคนเดียวกันอาจจะแสดงพฤติกรรมที่แตกต่างกันได้ใน
สภาวะที่แตกต่างกัน ได้แก่ 
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  1) สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
  2) สภาพทางร่างกาย 
  3) สภาวะทางจิตใจ 
  4) เหตุการณ์ทียั่งครุกรุ่นอยู่ในจิตใจ 
  5) สิ่งชดเชยหรือตอบแทนหรือสิ่งเร้า 

1.2.  สิ่งกระตุ้นหรือเหตุจูงใจตามความหมายทางจิตวิทยา 
  จะต้องมีสาเหตุหรือสิ่งเร้ามากระตุ้นอินทรีย์ทําให้เกิดปฏิกิริยาโต้ตอบหรือเกิดการตอบสนอง
ขึ้น สิ่งเร้าน้ีอาจเป็นสัญชาตญาณ นอกจากสัญชาตญาณและนิสัยซึ่งช่วยกระตุ้นให้มนุษย์แสดงพฤติกรรมแล้ว 
ยังมีความต้องการซื้อของมนุษย์ ซึ่งแบ่งออกได้เป็น 2 อย่างคือ  ความปรารถนาและความต้องการ  ดังน้ัน
พนักงานขายจึงต้องศึกษาถึงสิ่งกระตุ้นหรือเหตุจูงใจที่จะซื้อเพ่ือจะได้สามารถนํามาจูงใจลูกค้าให้ตัดสินใจซื้อ
สินค้า 

 2. เหตุจูงใจทีจ่ะซ้ือ 
 หลักทฤษฎีหรอืแนวคิดเห็นการใช้เหตุจูงใจที่จะซื้อ 3 แนวคิดเห็นคือ 
 2.1 แนวคิดเห็นแบบด้ังเดิม แบ่งออกเป็นหลักการ 2 อย่างคือ 
 1) เหตุจูงใจทีจ่ะซื้อด้วยเหตุผล เก่ียวข้องกับเรื่องดังต่อไปน้ี 
   ก. ราคา 
   ข. ค่าใช้จ่ายในระหว่างใช้ 
   ค. ความคงทนถาวร 
   ง. การให้บริการ 
   จ. ระยะเวลาใช้งาน 
 2)  แนวคิดเห็นแบบแก้ปัญหา เหตุจูงใจที่จะซื้อด้วยอารมณ์ พนักงานขายจะต้องอาศัย
ปฏิภาณไหวพริบและการสังเกตการณ์แสดงพฤติกรรมของผู้ซื้อที่แตกต่างกันจากวงกรอบชีวิตของแต่ละคน เหตุ
จูงใจที่จะซื้อด้วยอารมณ์โดยทั่ว ๆ ไป มีดังต่อไปน้ี 

ก. ความพึงพอใจทางร่างกาย ความสุขสบาย การหลีกพ้นการที่จะใช้ความพยายาม
ทั้งปวง 

ข. การเล่นและการผ่อนคลายอารมณ์ 
ค. ความพอใจทางสุนทรียภาพ 
ง. ความนับถือตนเอง ความหย่ิง การต่อสู้ด้ินรนเพ่ือตัวเอง อํานาจ ฐานะ 
จ. การเลียนแบบและการเอาอย่าง 
ฉ. การได้เงินละผลกําไร 
ช. ความอยากได้มาเป็นกรรมสทิธ์ิ 
ซ. แรงผลักดันทางเพศ ความปรารถนาที่จะอยู่ร่วมกับคนอ่ืน 
ฌ. สุขภาพร่างกายและจิตใจ ความสมบูรณ์ทางร่างกาย 
ญ. ความอยากรู้อยากเห็นหรือความปรารถนาที่จะมีประสบการณ์ใหม ่ๆ 
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ฎ. ความอยากริเริ่มหรือสร้างสรรค์ 
ฏ. ความปรารถนาสําหรับความถูกต้องและยุติธรรม ความสํานึกในหน้าที่ ความรัก

พวกพ้อง 
ฐ. ความหวาดกลัวหรือความระวังภัย 

 2.2  แนวคิดเห็นแบบแก้ปัญหา เป็นวิธีที่ดีที่สุดสําหรับพนักงานขายท่ีจะใช้ในการเสนอขาย    
ก็คือ การซื้อทุกอย่างควรจะใช้วิธีแก้ปัญหา  การเสนอขายแบบน้ีเหมาะสําหรับการขายสินค้าอุตสาหกรรมและ
จําเป็นต้องใช้พนักงานขายสินค้าที่สําเร็จการศึกษาระดับวิทยาลัย เพราะต้องสามารถช้ีแจงแนะนําผู้ซื้อและ
ตอบปัญหาอย่างมีประสิทธิผลเป็นที่น่าพอใจได้ 

2.3  แนวคิดเห็นตนเอง  มีการใช้เหตุผลแล้วนําไปแก้ปัญหาจึงตัดสินใจได้ โดยลูกค้าเป็นผู้
ตัดสนิใจด้วยตนเองหรือจากแรงหนุนของผู้อ่ืนที่คิดอย่างเดียวกัน 

การจําแนกประเภทของลูกค้า  พอสรุปได้ 6 ประเภทคือ 
1) ประเภทใจร้อน 
2) ประเภทช่างคิด 
3) ประเภทจิตใจไม่แน่นอน 
4) ประเภทมองคนในแง่ดี 
5) ประเภทน่ิง 
6) ประเภทคุยแบบกันเอง 

 
ความรู้เก่ียวกับเรื่องสินค้า 
เรื่องของสินค้าที่พนักงานขายต้องรู ้

 ความรู้เก่ียวกับสินค้าเป็นสิ่งจําเป็นสําหรับพนักงานขายมาก มีพนักงานขายเป็นจํานวนมากที่ผิดหวังใน
การเสนอขายสินค้า เพราะเมื่อผู้ซื้อซักถามเรื่องราวของสินค้าก็ไม่สามารถจะตอบให้ถูกต้องได้  พนักงานขายท่ี
ไม่มีความรู้อย่างแท้จริงในสินค้าที่ขาย จะไม่มีความเช่ือมั่นในสินค้าน้ัน โดยเฉพาะอย่างย่ิงงานขายสินค้า
อุตสาหกรรม พนักงานขายต้องสามารถตอบคําถามในแง่เทคนิคมากมาย 
 พนักงานขายต้องไม่เพียงแต่รู้จักธุรกิจของตนเองเท่าน้ัน แต่ต้องรู้จักธุรกิจของลูกค้าหรือรู้เรื่องราวของ
ลูกค้าด้วย 
 ประโยชน์ของการมีความรูเ้รื่องสนิคา้สาํหรับพนักงานขาย 

1. ช่วยให้งานขายสนุกขึ้น 
2. ช่วยทําให้พนักงานขายเกิดความกระตือรือร้น 
3. ช่วยให้ได้รับความสนับสนุน เลื่อนตําแหน่ง เลื่อนขั้นหรือมีโอกาสได้งานดีขึ้นกว่าเดิม 
4. ช่วยทําให้เกิดความเช่ือมั่นมากขึ้นทั้งฝ่ายผู้ขายและผูซ้ื้อเอง 
5. ช่วยทําให้พนักงานขายสามารถตอบปัญหาข้อซักถามหรือข้อโต้แย้งของลูกค้าได้ 
6. ช่วยให้พนักงานขายสามารถจัดหาสินค้าทีเ่หมาะสมกับลกูค้าตามที่ต้องการได้อย่างถูกต้อง 
7. ช่วยให้ตระหนักถึงคุณค่าของสินค้า 
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รายละเอียดของสินค้าทีพ่นกังานขายต้องรู้ 
1. ประวัติกิจกิจการ 
2. กรรมวิธีการผลิต 
3. บริการ 
4. การนําสินคา้ออกสู่ตลาดและการขนส่ง 
5. การแข่งขันในตลาด 
6. ประโยชน์ของสินค้า 
7. รายละเอียดทางเทคนิคของสินค้า  ได้แก่ 
 - วัสดุที่ใช้ทํา 
 - ข้อมลูเก่ียวกับการทํางาน 
 - ขนาดและรูปลักษณะของผลิตภัณฑ์ 
 - วิธีการใช้งาน 
 - ลักษณะพิเศษของเครื่องกล 
 -  แหล่งความรู้เรื่องสินค้า 

แหล่งความรู้ทีส่ําคัญมากทีส่ดุคือจากประสบการณ์ตรงของตนเองในการทํางาน ย่ิงทํางานมากเท่าใด   
ก็จะได้ความรู้เพ่ิมพูนขึ้นเท่าน้ัน 

แหล่งความรู้ทีพ่นักงานขายจะแสวงหาได้  ได้แก่ 
1. ห้องสมุด 
2. สถาบันการศึกษา 
3. แฟ้มขายและคู่มือของบริษัทเอง 
4. หลักสูตรฝึกอบรมของบริษัทเอง 
5. คําแนะนํา ติดตามผลเรื่องต่างๆจากบริษัท 
6. วารสารการพาณิชย์หรือหนังสือพิมพ์ธุรกิจ 
7. ตัวสินค้า 
8. คู่มือสินค้า 
9. การสอบถามลูกค้า 
10. การเข้าชมโรงงานอุตสาหกรรมของผู้ผลติต่างๆ 
11. พนักงานขายของผู้ค้าส่งหรือของผู้ผลิต 
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กิจกรรมท่ี 4 
 

4.1  ให้ผู้เรียนสรุปเน้ือหาสําคัญที่ได้รับความรู้ในบทที่ 4 มาอย่างน้อย 2 หน้ากระดาษ (A 4) 
 

4.2  ให้ผู้เรียน ออกมานําเสนอการขายสินค้า โดยเตรียมสินค้าหรือผลิตภัณฑ์มาเอง 
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บทท่ี 5  การส่งเสริมการขายและการโฆษณา 
 

สาระสําคญั 
 การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ เป็นการส่งเสริมขายและการตลาดที่มีประสิทธิภาพ และเป็นสิ่งที่
ช่วยในการสื่อสารระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค ในลักษณะต่าง ๆ โดยหวังผลทางด้านการขาย เพ่ือจูงใจผู้
คาดหวังหรือลูกค้า ใหซ้ื้อสินค้าหรือบริการ 
 

ผลการเรียนท่ีคาดหวัง 
 1. สามารถใช้กลยุทธ์ในการส่งเสริมการขายได้ 
 2. อธิบายการโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ทางการขายได้ 
 

ขอบขา่ยเนื้อหา 
 เรื่องที่ 1 การส่งเสริมการขาย 
 เรื่องที่ 2 การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ 
 

กิจกรรมการเรียนรู ้
 1. ศึกษาเอกสารการสอนบทท่ี 5 
 2. ปฏิบัติกิจกรรมตามที่ได้รบัมอบหมายในเอกสารการสอน 
 

สื่อประกอบการเรียนรู ้
 1. เอกสารการสอนบทที่ 5 
 2. คลิปการโฆษณาสินค้าแต่ละชนิด 
 

ประเมินผล 
 1. ประเมินผลจากกิจกรรมในเอกสารการสอน 
 2.ประเมินผลปลายภาคเรียน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนการเรียนรู้ประจําบท
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เรื่องท่ี 1 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กระบวนการทางการตลาด โดยใช้กลยุทธ์เป็นเครื่องมือในการเรียกร้อง
ความสนใจกับกลุ่มผู้บริโภค คนกลาง หรือหน่วยการขาย ซึ่งมักจะทําเป็นคร้ังคราว เพ่ือแนะนําสินค้าหรือ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าในช่วงน้ัน ๆ และอาจจะช่วยเพ่ิมยอดขาย ซึ่งการส่งเสริมการขายในระยะแรก    
จะไม่ค่อยได้รับความสนใจเท่าที่ควร เน่ืองจากเห็นว่าเป็นเคร่ืองมือที่เห็นผลช้าไม่เหมือนการขายโดยตรง แต่ใน
ปัจจุบันมีการแข่งขันกันมาก จึงได้พยายามนํากิจกรรมส่งเสริมการขาย เพ่ือจะรักษาส่วนแบ่งทางการครอง
ตลาดและการขยายตลาดของตนเอง หรือสร้างเครือข่ายให้เพ่ิมขึ้น เช่น การจัดแสดงสินค้า การสาธิต และการ
จัดกิจกรรมอ่ืนที่ไม่ได้กระทําเป็นประจํา กล่าวโดยสรุปแล้วการส่งเสริมการขายเป็นกลยุทธ์อย่างหน่ึงในทางการ
ขายและการตลาด คือ มีการชักจูง การติดต่อสื่อสารระหว่างบริษัทกับลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายท่ีอาจจะเป็น
ลูกค้าในอนาคต ที่มีความต้องการสินค้าหรือบริการ โดยใช้วิธีการจูงใจให้สนใจตัวสินค้าหรือบริการ และ
สามารถพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันการค้า ซึ่งกระทําได้หลายช่องทาง ได้แก่ 
 1. ช่องทางการส่งเสริมการขาย มีหลายช่องทาง ดังน้ี 
  1.1 ช่องทางการส่งเสริมการขายท่ีมุงสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) 
   1) การลดราคา 
   2) การแจกคูปอง 
   3) การให้ของแถม 
   4) การแจกตัวอย่างสินค้า 
   5) การรับประกันให้เงินคืน 
   6) การชิงรางวัลด้วยการชิงโชค 
   7) การจัดแสดงสินค้า ณ จุดซื้อ 
   8) การเสนอขายโดยรวมผลิตภัณฑ์อ่ืน 
   9) การสะสมแสตมป์การค้าเพ่ือแลกซื้อ 
  1.2 ช่องทางการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade or dealer promotion) 
   1) ให้ส่วนลด 
   2) ข้อตกลงการค้า 
   3) การโฆษณาร่วมกัน 
   4) การให้ของตัวอย่างแก่คนกลาง 
  1.3 ช่องทางการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sale forces promotion) 
   1) การกําหนดโควต้าการขาย 
   2) การฝึกอบรมให้พนักงานขาย 
   3) การมอบอุปกรณ์ช่วยขายให้พนักงานขาย 
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 2. กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 
 ในการส่งเสริมการขายจึงถือเป็นเคร่ืองมือในการขายที่สําคัญมากรูปแบบหน่ึง เพราะสามารถใช้ใน
การจูงใจโดยกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและตัดสินใจในการซื้อสินค้าและบริการในขณะน้ัน อีกทั้งยังเป็น
การสร้างกลุ่มลูกค้าถาวร การสร้างภาพพจน์ของกิจการและการเพิ่มประสิทธิภาพให้แก่นักขายได้อีกทางหนึ่ง 
ซึ่งจะต้องมีการดําเนินการเพ่ือให้การส่งเสริมการขายมีลักษณะเฉพาะสําหรับการจัดกิจกรรม โดยจัดเป็นครั้ง
คราวที่ทําเป็นช่วงสั้น ๆ และมีการกําหนดเวลาเริ่มต้นและสิ้นสุดของกิจกรรมน้ันๆ ทั้งน้ี เพ่ือกระตุ้นให้เกิด
ความสนใจว่าเป็นช่วงเวลาที่พิเศษเฉพาะผู้บริโภคเท่าน้ัน ซึ่งเป็นการจัดกิจกรรมท่ีช่วยสนับสนุนด้านการค้าหรือ
การตลาด รวมทั้งเป็นการจัดกิจกรรมท่ีมีข้อเสนอหรือมีเง่ือนไขพิเศษให้ผู้สนใจพิจารณามากกว่าการขายปกติ 
เช่น การลดราคา การแจกของฟรี การชิงโชค และการชิงรางวัล เป็นต้น ซึ่งกระบวนการดังกล่าว เป็นกลยุทธ์
ของการส่งเสริมการขาย ซึ่งสามารถดําเนินการได้หลากหลายรูปแบบ ดังน้ี 
  2.1 การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภคโดยตรง ทั้งน้ีเพ่ือจูงใจให้ผู้บริโภคท่ีใช้ตราสินค้า (ย่ีห้อ)
อ่ืนอยู่ ได้ทดลองใช้ตราสินค้าที่ตนเองผลิต ตลอดจนการโน้มน้าวใจให้ใช้สินค้าที่ตนเองผลิตต่อไป โดยไม่หันไป
สนใจสินค้าของบริษัทคู่แข่งขัน เช่น  การแจกของตัวอย่างสินค้า แจกคูปอง ลดราคา แจกของแถม สะสม
แสตมป์ รับประกันสินค้า คืนเงิน เป็นต้น 
  2.2 การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ตัวแทนหรือคนกลางที่ซื้อสินค้าเพ่ือจําหน่ายต่อ หากตัวแทนมี
ความกระตือรือร้นสามารถกระจายสินค้าได้ในปริมาณมาก ถือได้ว่าตัวแทนหรือคนกลางยอมรับในสินค้าน้ันทํา
ให้มีการเพ่ิมปริมาณการสั่งซื้อโดยคนกลางได้มากย่ิงขึ้น โดยใช้เง่ือนไขการส่ังซื้อสินค้า เช่น ให้ส่วนลดเมื่อซื้อ
สินค้าจํานวนมาก หรือยอมให้ใช้การโฆษณาร่วมกัน การให้ของแถมแก่คนกลาง การให้บริการถึงหน้าร้าน และ
การจัดตกแต่งหน้าร้าน เป็นต้น 
  2.3 การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย ซึ่งจัดได้ว่าเป็นผู้ใกล้ชิดผู้บริโภคมากที่สุด   หาก
พนักงานขายมีความสามารถในการขายจะส่งผลให้ยอดขายเพ่ิมขึ้น การส่งเสริมการขายในลักษณะน้ีจะเป็นการ
สร้างขวัญและกําลังใจให้แก่พนักงาน เช่น การให้รางวัลจากการแข่งขัน การให้รางวัลพิเศษในวันสําคัญการจัด
งานสังสรรค์ และการนําไปพักผ่อนสิ้นปี การฝึกอบรมพนักงานขาย การมอบอุปกรณ์ช่วยขาย การกําหนด
โควต้าการขาย การให้สิ่งจูงใจจากการหาลูกค้าใหม่ เป็นต้น 
 

 3. วัตถุประสงค์ของกลยุทธก์ารส่งเสริมการขาย 
  ในการส่งเสริมการขายจะใช้กลยุทธ์รูปแบบต่าง ๆ ดังที่กล่าวมาแล้ว ซึ่งเป็นการช่วยให้กิจการ
หรือบริษัทสามารถดําเนินการทางด้านการขายหรือการตลาดให้บรรลุผลตามเป้าหมายได้ โดยผู้เก่ียวข้องต้องให้
ความร่วมมือและปฏิบัติตามหลักการที่บริษัทกําหนดไว้ ดังต่อไปน้ี 
  3.1 เป้าหมาย หมายถึง ผู้บริโภคที่มีความต้องการสินค้าและบริการ 
  3.2 ตัวแทน หมายถึง คนกลางที่เป็นผู้สั่งซื้อสินค้า 
 3.3 พนักงานขาย หมายถึง ผู้ที่เป็นตัวแทนของบริษัทที่ขายสินค้าและบริการแก่ลูกค้าและ
ตัวแทนจําหน่าย 
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 4. เครื่องมือของกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 
 การเลือกใช้เครื่องมือในการส่งเสริมการขาย ควรเลือกใช้เครื่องมือให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่
วางไว้ โดยพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ เช่น นโยบายของบริษัทผู้ผลิต สภาวะทางการตลาด ต้นทุนในการผลิต 
สถานะในการแข่งขัน 
 

 5. การจัดทําโครงการตามกลยุทธ์การสง่เสริมการขาย 
 การจัดทําโครงการตามกลยุทธการส่งเสริมการขาย มีวิธีการดําเนินการโดยการรวบรวม
รายละเอียดต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับวิธีการส่งเสริมการขาย เช่น งบประมาณ ระยะเวลา สินค้าประเภทใดขนาด
ใด ราคาเท่าใด และการจัดให้มีส่วนร่วมของผู้บริโภค 
 

 6. การปฏิบัติตามแผนกลยทุธ์การส่งเสรมิการขายตามท่ีกําหนด 
 การปฏิบัติตามแผนอาจจะนําไปทดลองกับผู้บริโภคกลุ่มย่อย เพ่ือดูผลการตอบรับของกลุ่มผู้บริโภค 
เมื่อได้ผลจึงจะนําสินค้าออกสู่ตลาดเพ่ือผู้บริโภคกลุ่มใหญ่ต่อไป ทั้งน้ี เป็นการช่วยให้การขายประสบผลสําเร็จ 
และสามารถปรับเปลี่ยนใช้กับกลยุทธ์ในทางการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น 

 

 7. การประเมินผลการส่งเสริมการขาย  
 ในการประเมินผลการส่งเสริมการขายน้ัน นอกจากประเมินโดยการใช้เครื่องมือที่ช่วยในการ
ส่งเสริมการขายแล้วยังต้องพิจารณาผลจากส่วนต่างของรายได้ว่ามีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร วิธีการที่นิยมกัน
ในปัจจุบันจะทําโดยการสํารวจความคิดเห็นจากผู้บริโภค แล้วเปรียบเทียบยอดขายก่อนและหลังการขายและ
พิจารณาดูว่าวิธีการขายวิธีใดที่ได้รับความนิยมมากท่ีสุด เราก็จะสามารถเลือกไปเป็นข้อมูลใช้ในการส่งเสริม
การขาย หรือนําไปพัฒนาให้เหมาะสมย่ิงขึ้นต่อไปได้ 
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เรื่องท่ี 2 การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ 
 การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ทางการตลาด เป็นกลยุทธ์ทางการตลาด ที่เป็นเครื่องมือ เพ่ือจะ
นําข้อมูล ข่าวสาร หรือเป็นเคร่ืองมือใช้ในการส่ือสารระหว่างผู้จําหน่ายหรือผู้ผลิตกับผู้ค้าหรือผู้บริโภค       
เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้า และขยายหรือเพ่ิมผู้ค้าหรือผู้บริโภคให้มากข้ึน ทั้งภายในประเทศและ
ต่างประเทศ โดยเลือกใช้วิธีการโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมต่าง ๆ โดยมี
สาระสําคัญดังต่อไปน้ี 
 

 การโฆษณา (Advertising) 
 การโฆษณาในทางการตลาด หมายถึง การแจ้งข่าวสารข้อมูลเก่ียวกับตัวสินค้าหรือบริการ เพ่ือต้องการ
ให้ลูกค้าหรือประชาชนทั่วไปสนใจ และรู้จักสินค้าหรือบริการ โดยเจ้าของกิจการหรือเจ้าของสินค้าและบริการ 
เป็นผู้จ้างบริษัททําโฆษณา โดยผ่านทางสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสารป้ายโฆษณาต่าง ๆ 
เป็นคําพูดแนะนํา เชิญชวน เพ่ือกระตุ้นความสนใจ ซึ่งจัดเป็นสื่อทางเดียวที่ไม่สามารถทราบปฏิกิริยาย้อนกลับ
ของผู้บริโภคได้ทันที 
 1. รูปแบบการโฆษณามีหลากหลายสามารถจัดการได้ ดังนี้ 
  1.1. จัดโฆษณาแยกตามประเภทกลุ่มเป้าหมาย แบ่งออกเป็นกลุ่มผู้บริโภค และหน่วยที่
ประกอบธุรกิจหรือหน่วยงาน 
  1.2 จัดโฆษณาตามอาณาบริเวณทางภูมิศาสตร์ เช่น ระดับท้องถิ่น เขตใดเขตหน่ึงระดับชาติ 
และระดับต่างประเทศ 
  1.3 จัดโฆษณาตามประเภทส่ือ เช่น ทางโทรทัศน์ ทางวิทยุ ทางนิตยสาร โดยใช้จดหมายจัด
ลักษณะนอกสถานที่ เป็นต้น 
  1.4 จัดตามประเภทเน้ือหา หรือจุดมุ่งหมาย เพ่ือให้ผู้พบเห็นเกิดการรับรู้ เช่น เน้ือหาและ
จุดมุ่งหมายจะเสนอให้รู้และเข้าใจเก่ียวกับตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ จะเป็นการหวังผลทางการค้า และการ
โฆษณาสถาบันหรือบริษัท เพ่ือให้ผู้พบเห็นรู้จักโดยไม่หวังผลทางการค้า 
 

 2. จุดมุ่งหมายของการโฆษณา 
 การโฆษณามีจดุมุ่งหมายแตกต่างกันตามโอกาสและตามเวลา โดยสรุปมดัีงน้ี 
  2.1 เพ่ือแนะนําให้รู้จักสินค้า หรือ บริการใหม่ ๆ สําหรับกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม 
  2.2 เพ่ือให้ข่าวสารต่างๆ ที่เก่ียวกับลักษณะ และคุณประโยชน์ของสินค้า หรือบริการ 
  2.3 เพ่ือสร้างแรงจูงใจ หรือ ดึงดูดใจ ให้เกิดขึ้นกับสินค้า หรือบริการ 
  2.4 เพ่ือเป็นการตอกยํ้าให้สินค้า หรือบริการน้ัน อยู่ในความทรงจําของผู้บริโภคตลอดไป 
  2.5 เพ่ือเป็นการเอาชนะคู่แข่งขันในการจาํหน่ายสินค้า หรือบริการ ประเภทเดียวกัน 
  2.6 เพ่ือเป็นการสร้างความเช่ือถือในสินค้า หรือบริการให้เป็นที่ยอมรับ 
  2.7 เพ่ือส่งเสริมการใช้สินค้าหรือบริการให้มาก และกว้างขวางย่ิงขึ้น 
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 3. การใชส้ื่อโฆษณา  
 ก่อนดําเนินการโฆษณาจําเป็นต้องกําหนดเป้าหมายให้ชัดเจน เพ่ือช่วยในการส่งเสริมทางการขาย
หรือการตลาด โดยคํานึงถึงประเด็น ดังต่อไปนี้ 
  3.1 ใครคือกลุม่ที่เราต้องการจะสื่อสารถึง (Target Audience) 
  3.2 สื่อโฆษณาของเราจะคลุมพ้ืนที่ใด (Geography) 
  3.3 สื่อโฆษณาชนิดน้ัน ๆ มีนํ้าหนักเพียงพอเพียงใด (Media Weight Levels) 
  3.4 สื่อโฆษณาของเราจะปรากฏเมื่อใด (Seasonaphy) 
 
 4. ลักษณะสื่อที่ใช้โฆษณา 
 การเลือกใช้ในการโฆษณามีความสําคัญเป็นลําดับแรกของการโฆษณา เพราะวัตถุประสงค์ของสื่อมี
เป้าหมายแตกต่างกัน และสื่อแต่ละประเภทสามารถส่งข่าวสารได้ทีละมาก ๆ ดังน้ัน การเลือกสื่อในการโฆษณา
ที่เหมาะสมกับตัวสินค้า ตัวผู้ค้าหรือผู้บริโภค จึงควรคํานึงถึงต้นทุน ซึ่งประกอบด้วย ชนิดสื่อกลุ่มเป้าหมาย 
ระยะเวลา ข้อเปรียบเทียบของคู่แข่งขัน ข้อดีข้อเสียของสื่อแต่ละประเภท มีดังน้ี 
  4.1 สื่อสิง่พิมพ์ การใช้สื่อสิ่งพิมพ์ สําหรับประชาสัมพันธ์ เช่น 
 1) หนังสือพิมพ์ (Newspaper) เป็นสื่อโฆษณาที่จัดว่าเป็นที่ยอมรับจากประชาชน ซึ่งมี
ทั้งหนังสือพิมพ์ระดับชาติ ระดับท้องถิ่น เพราะสามารถแยกกลุ่มผู้อ่านได้อย่างง่ายต่อการที่จะลงโฆษณาสินค้า 
แต่จะมีข้อเสียตรงที่ใช้กระดาษคุณภาพตํ่า อายุการใช้งานสั้น เช่น หนังสือพิมพ์รายวัน รายสัปดาห์หนังสือพิมพ์
แจกฟรี หนังสือพิมพ์แนวธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประเภทกีฬา ขนาดหน้าที่วางโฆษณา สี่ที่ใช้จะเป็นหลากสีหรือ  
ขาวดํา 
 2) นิตยสาร (Magazine) เป็นสื่อโฆษณาเข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มได้ดีที่สุด   เน่ือง จาก
นิตยสารถูกแบ่งเป็นหลายประเภทตามความสนใจของผู้บริโภค และแบ่งกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจนกว่าสื่อโฆษณา
อย่างอ่ืน เช่น   
  - นิตยสารสกุลไทย สตรีสาร เป็นนิตยสารกลุ่มแม่บ้านชอบอ่าน 
   - นิตยสารแพรว เป็นสื่อที่วัยรุ่นชอบอ่าน 
   - นิตยสารเพลย์บอย พระเคร่ือง สุภาพบุรุษ เป็นนิตยสารที่ผู้ชายชอบอ่าน 
   - หนังสือการ์ตูน นิทานสําหรบัเด็ก เป็นหนังสือนิตยสารที่เด็กชอบอ่านฉะน้ัน 

นิตยสารแต่ละประเภทก็จะเข้าถึงผู้บริโภคแต่ละประเภท และมีสีสันสวยงามเหมาะ
สําหรับสินค้าที่ต้องการเน้นรูปแบบ ขนาดของโฆษณา ตําแหน่งที่วางโฆษณา คอลัมน์ในนิตยสาร (1 หน้า, 1/2
หน้า, 1/3 หน้า) เพ่ือให้เห็นเด่นชัด แต่มีจุดด้อยคือ อัตราค่าโฆษณาสูงและระยะเวลาในการวางจําหน่าย 
 3) สื่อโฆษณาทางไปรษณีย์ เป็นรูปแบบที่ใช้ข้อความตัวอักษรเป็นหลักจะมีลักษณะคล้าย
จดหมาย โปสการ์ด ใบปลิว แผ่นพับ จุลสาร แคตตาล็อก โดยการใช้สื่อโฆษณาทางไปรษณีย์ต้องคํานึงถึงบุคคล
ที่เป็นผู้รับ เน่ืองจากการโฆษณาทางไปรษณีย์กลุ่มเป้าหมายจะต้องเป็นผู้ที่มีความต้องการและสนใจสินค้าหรือ
บริการน้ันจริง ๆ สื่อประเภทน้ีแม้จะเสียค่าใช้จ่ายน้อยกว่าการโฆษณาประเภทอ่ืน แต่ก็จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
แต่ละกลุ่มได้ดี เช่น 
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   - จดหมายขาย (Sale Letters) เป็นรูปแบบโฆษณาที่ใช้ข้อความตังอักษรเป็นหลัก  
มีลักษณะคล้ายจดหมาย 
   - โปรสการ์ด (Postcards) สามารถใช้ไปรษณียบัตรพิมพ์ข้อความโฆษณาที่เตรียมไว้
แล้วส่งให้ลูกค้าเป้าหมาย โดยใช้ข้อความส้ัน ๆ 
   - ใบปลิว (Leaflets) เป็นใบโฆษณาเล็ก ๆ แนบมากับจดหมาย สามารถทําเน้ือหา
และรูปแบบให้สวยงามได้ 
   - แผ่นพับ (Folder or Brochure) มีลักษณะคล้ายใบปลิวผสมจุลสาร อาจพับให้เป็น
ตัวซองจดหมายได้ในตัว 
   - จุลสาร (Booklets) มีลักษณะคล้ายหนังสือเล่มบาง ๆ เล็ก ๆ มีเน้ือหาหลาย
หน้ากระดาษ บรรจุข่าวสารรายละเอียดได้อย่างครบถ้วน 
   - แคตตาล็อก (Catalogs) เป็นเอกสารหนังสือที่อธิบายรายละเอียดของสินค้าที่
สมบูรณ์ที่สุด จะมีภาพสินค้า ขนาด น้ําหนัก สี และรหัสสินค้า เพ่ือใช้อ้างอิงในการสั่งซื้อได้ทันที โดยไม่
จําเป็นต้องเห็นสินค้าตัวจริง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 4.2 สื่อกระจายเสียงและภาพ เป็นสื่อโฆษณาที่เข้าถึงประชาชนอย่างกว้างขวางเหมาะ
สําหรับใช้ในโฆษณาทุกกลุ่มเป้าหมาย และแต่ละสื่อจะบอกรายละเอียดเฉพาะ เช่น วัน เวลา ช่วงเวลา 
(ช่วงเวลาที่มีผู้ฟัง/ผู้ชมมากที่สุด) รูปแบบรายการ ความยาวของโฆษณาที่จะเผยแพร่ 
  1) สื่อวิทยุ (Radio) เป็นสื่อโฆษณาที่เป็นที่รู้จักของประชาชน เข้าถึงผู้บริโภคเป็นวง
กว้างมาก เหมาะที่จะใช้โฆษณากลุ่มผู้บริโภคในชนบท หรือผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตํ่า รวมทั้งผู้ไม่รู้หนังสือ สื่อวิทยุ
จะมีข้อเสียคือ มีเสียงอย่างเดียวไม่มีภาพที่เป็นเหตุจูงใจ จึงไม่จูงใจเท่าที่ควร และขณะฟังวิทยุผู้ฟังมักจะทํางาน
อย่างอ่ืนไปด้วย ทําให้การรับฟังจึงไม่ได้ผลเท่าที่ควร เพราะขณะที่โฆษณาก็จะปิดหรือหมุนคลื่นไปฟังสถานีอ่ืน
เพราะไม่ชอบฟังโฆษณา ส่วนดี คือ สามารถนําไปฟังได้ทุกสถานที่ 
  2) โทรทัศน์ (Television) เป็นสื่อโฆษณาที่มีคุณภาพและมีความทันสมัย และเป็น
สื่อที่มีอิทธิพลสูงกว่าบรรดาสื่อทั้งหลาย ซึ่งสามารถสัมผัสได้ทั้ง 2 ทาง คือ ทางตาและทางหู สามารถสร้าง
ความน่าเช่ือถือให้กับทุกกลุ่มเป้าหมายท่ีเข้าถึงสื่อประเภทน้ี ทําให้ผู้ต้องการโฆษณาสามารถเลือกรายการที่จะ
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 5. เปรียบเทียบข้อดี – ข้อด้อยสื่อแต่ละประเภท 
 

ประเภทสื่อ ข้อดี ข้อด้อย 
- หนังสือพิมพ์ - ถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและ

กว้างขวาง รวมทั้งน่าเช่ือถือ 
- กลุ่มเป้าหมายตอบสนองได้เร็ว 
- เลือกกลุ่มเป้ามายทางภูมิศาสตร์ได้ 
- มีค่าใช้จ่ายต่อหัวภูกกว่าสื่ออ่ืน 

- ไม่สามารถเจาะจงกลุ่มเป้าหมายได้ 
- อายุเฉลี่ยของสื่อสั้นมาก 
- รูปภาพ สีสันและกระดาษมคีุณภาพ
ค่อนข้างตํ่า 

- นิตยสาร - อธิบายรายละเอียดของสินค้าได้มาก 
- คุณภาพการพิมพ์ดี 
- เน้นกลุ่มเป้าหมายได้เฉพาะ 

- มีผลกระทบด้านภาพเท่าน้ัน 
- จํานวนผู้เข้าถึงสื่อนิตยสารน้อยกว่าการ
ใช้โทรทัศน์ และหนังสือพิมพ์ 

- วิทยุ - เป็นสื่อที่เน้นความถ่ีได้มาก 
- คลอบคลุมเฉพาะท้องถิ่นได้ดี 
- สร้างการรับรู้ให้กลุม่ผู้ฟังโดยไม่ต้ังใจได้
ดี 

- มีผลกระทบทางด้านเสียงเท่าน้ัน 
- Rating ตํ่า 
- การเข้าถึงช้ากว่าโทรทัศน์มาก 
- มีข้อจํากัดความยาวของการสื่อสาร 

- โทรทัศน์ - เข้าถึงผู้ชมได้อย่างรวดเร็ว ครอบคลุม
กว้างขวาง ใช้ความถี่ได้มาก 
- นําเสนอภาพ เสียง การเคลือ่นไหวได้
อย่างดึงดูดใจ 

- มีข้อจํากัดเรื่องความยาวของ 
โฆษณา 
- ค่าใช้จ่ายสูง 

ภาพยนตร์ - สร้างความสนใจให้ได้สูง เน่ือง จากมี
ภาพ สี เสียง ชัดเจน 
- กลุ่มเป้าหมายมีสมาธิในการรับฟังได้ดี
มาก 
- ไม่เสียค่าผลติในการโฆษณา เพราะ
สามารถนําสื่อจากการโฆษณาทาง
โทรทัศน์มาใช้ได้ 

- การซื้อสื่อต้องซื้อหลายแห่ง และเป็น
เดือน 
- การตรวจสอบเป็นไปได้ยาก เพราะไม่
สามารถรู้ได้ว่าโรงภาพยนตร์ฉายให้ครบ
ทุกคร้ังตามที่ตกลงหรือไม่ 
- ภาพยนตร์บางเรื่อง บางรอบ มีผู ้
เข้าชมน้อย 

- อินเทอร์เน็ต - มีผู้เข้าชมหรอืรับบริการจํานวนมากทุก
กลุ่มเป้าหมาย และตลอด เวลาทําให้
การโฆษณาไม่สูญเปล่า 
- ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตมีอํานาจและกําลังใน
การตัดสินใจซือ้ 

- ไม่สามารถรบัรองการสั่งซื้อได้ 
- การตรวจสอบความต้องการของ 
ลูกค้าเป็นไปได้ยาก 
 
 

- โฆษณากลางแจ้ง - จําแนกสินค้าได้ชัดเจน 
- ใช้ความถี่ได้ตลอดเวลา  หรือ ผ่านตา
กลุ่มเป้าหมายได้บ่อยคร้ัง 
- ปริมาณการเข้าถึงทําได้มาก หรือ 
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ในวงกว้าง 
- สื่อมีอายุยาวนาน 
 

- ใช้ข้อความโฆษณาได้ไม่มาก คือ ไม่
สามารถอธิบายรายละเอียดได้มาก 
- ไม่สามารถเจาะจงกลุ่มเป้าหมายที่รับ
ข่าวสารได้ 
- ไม่เหมาะสําหรับการใช้ใหค้รอบคลุมทั่ว
ประเทศ 
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ประเภทสื่อ ข้อดี ข้อด้อย 
- ทางไปรษณีย์ - สื่อสารได้เฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่เลือก 

- ติดตามผลการตอบสนองได้ชัดเจน 
- เหมาะกับการขาย ส่งเสริมการขาย 
เช่น มีคูปอง บัตรส่วนลด 
- มีความยืดหยุ่นเรื่องรูปแบบและ 
เวลาในการสื่อสาร 

- อาจถูกละเลย หรือถูกทิ้งสาร 
- มีผลกระทบด้านภาพที่ปรากฏแก่ 
สายตา 

โฆษณา ณ จุดซื้อ - เสียค่าใช้จ่ายน้อย 
- เตือนความจําให้ลูกค้า 
- กระตุ้นให้เกิดการกระทํา(ตัดสินใจซื้อ)
ทันท ี

- การโฆษณาไม่กว้างขวาง ทําเฉพาะจุดที่
มีสินค้าวางจําหน่าย 
- มีข้อจํากัดในเชิงพ้ืนที่ของร้านค้าปลีก 

 

การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) 
 “การประชาสัมพันธ์” มาจากคําว่า “ประชา” กับ “สัมพันธ์” ซึ่งตรงกับภาษาอังกฤษว่า“public 
relation” หรือเรียกย่อโดยทั่วไปว่า “PR” ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 หมายถึง     
การติดต่อสื่อสาร เพ่ือส่งเสริมความเข้าใจอันถูกต้องต่อกัน และถ้าจะขยายความหมายให้เป็นรูปธรรมย่ิงขึ้น       
จะหมายถึง “ความพยายามที่มีการวางแผนและเป็นการกระทําที่ต่อเน่ือง ในอันที่จะมีอิทธิพลเหนือความคิด
จิตใจของประชาชน กลุ่มเป้าหมายโดยการกระทําสิ่งที่ดีมีคุณค่าให้กับสังคม เพ่ือให้ประชาชนเหล่าน้ีเกิด
ทัศนคติทีดีต่อหน่วยงานกิจกรรม และการบริการ หรือสินค้าของหน่วยงานน้ี และเพ่ือที่จะได้รับการสนับสนุน
และร่วมมือที่ดีจากประชาชนเหล่าน้ีในระยะยาว” ส่วน ดร.เสรี วงษ์มณฑา ได้ให้ความหมายไว้ว่า           
“การประชาสัมพันธ์เป็นความพยายามท่ีมีการวางแผนในการที่จะมีอิทธิพลเหนือความคิดจิตใจของสาธารณชน
ที่เก่ียวข้อง โดยกระทําสิ่งที่ดีที่มีคุณค่ากับสังคม เพ่ือให้สาธารณชนเหล่าน้ันมีทัศนคติที่ดีต่อหน่วยงาน องค์กร 
บริษัท ห้างร้าน หรือสมาคม ตลอดจนมีภาพพจน์ที่ดีเก่ียวกับหน่วยงานต่าง ๆ เหล่าน้ันเพ่ือให้หน่วยงานได้รับ
การสนับสนุนและความร่วมมือที่ดีจากสาธารณชนที่เก่ียวข้องในระยะยาวต่อเน่ืองกันไปเรื่อย ๆ” 
 การนําเสนอข้อมูลที่เป็นจริง ในด้านจิตวิทยา ด้านภาพพจน์ ที่มีต่อสินค้าหรือบริการ ของหน่วยงาน
หรือบริษัทโดยมีเป้าหมายที่จะได้รับการสนับสนุน และความร่วมมือที่ดีในระยะยาว และสร้างทัศนคติที่ดีต่อ
องค์กร หรือบริษัทให้เกิดอิทธิพลต่อผู้บริโภคและประชาชนทั่วไป หรือกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง เช่น ประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การเชิญชวน การแถลงผลงานต่าง ๆ การรายงานนโยบายและความก้าวหน้าของหน่วยงานหรือองค์กร         
มีจุดมุ่งหมายเพ่ือเป็นการสร้างความมั่นใจหรือเช่ือมั่นให้กับองค์กรหรือหน่วยงานน้ันๆ การประชาสัมพันธ์
รูปแบบต่าง ๆ ที่กล่าวมาน้ี เป็นการประชาสัมพันธ์โดยมีวัตถุประสงค์เฉพาะ หรือการประชาสัมพันธ์การขาย   
ก็จะมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างภาพพจน์ที่ดีให้แก่บริษัทผู้ผลิต ให้แก่กลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการผลิตและ
จําหน่ายเพ่ือรับทราบข้อมูลต่าง ๆ การจัดให้มีการประชาสัมพันธ์น้ันมีความจําเป็นอย่างย่ิง ดังน้ัน จึงควรทํา
การประชาสัมพันธ์กับทุกกลุ่มเป้าหมาย 
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 1. การแบ่งกลุม่เป้าหมายสาํหรับการประชาสัมพนัธ ์
 ตามวัตถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ์ กลุ่มเป้าหมายจะเป็นตัวแปรของการวางแผนเฉพาะ
กลุ่มเป้าหมาย เพราะแต่ละกลุ่มจะมีบทบาทและความต้องการแตกต่างกัน และเพ่ือให้ตรงตามวัตถุประสงค์
ของการประชาสัมพันธ์กลุ่มเป้าหมายที่จะประชาสัมพันธ์แบ่งได้ดังน้ี 
  1.1 กลุ่มเจ้าของกิจการ หมายถึง ผู้ถือหุ้นของกิจการย่อมแสวงหาความมั่นคงของกิจการ   
โดยมีการต้ังใจในการขยายกิจการ และพัฒนากิจการให้เจริญก้าวหน้าย่ิง ๆ ขึ้นไป 
  1.2 กลุ่มคนกลาง ประชาสัมพันธ์เพ่ือให้คนกลางมีความมั่นใจ และยอมรับในสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ อันจะนําไปสู่ความสําเร็จอย่างย่ังยืน 
  1.3 กลุ่มพนักงานขาย จัดประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้พนักงานของบริษัทมองบริษัทในแง่ดี และ   
มีความภาคภูมิใจ มั่นใจ เต็มใจทํางานให้กับบริษัท และช่วยเผยแพร่ข้อมูลของบริษัทตามความเป็นจริง 
  1.4 กลุ่มผู้บริโภค การประชาสัมพันธ์มีวัตถุประสงค์ให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ และมีความ
เช่ือมั่นในบริษัทผู้ผลิตสินค้า 
 โดยท่ัวไปการสื่อสารการตลาดโดยการโฆษณาประชาสัมพันธ์ จําเป็นต้องดําเนินการศึกษาด้าน
การตลาดอย่างสมํ่าเสมอ โดยการนําทุกอย่างมาผสมผสานเข้าด้วยกัน มีการวางแผนว่าจะใช้เครื่องมือไหนมาก
หรือน้อยเพียงใด ซึ่งการดําเนินการจะขึ้นอยู่กับโอกาสที่เหมาะสมเพ่ือให้ได้ภาพที่ชัดเจน แล้วจึงดําเนินการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่าง ๆ ร่วมกับการจัดกิจกรรมทางการตลาดให้หลากหลายรูปแบบให้เหมาะสม
และต่อเน่ือง เพ่ือจูงใจลูกค้า ให้สนใจ ได้ยิน ได้เห็น สินค้าหรือบริการ ตามความเหมาะสมของสินค้าหรือ
บริการอย่างครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การตอบกลับโดยตรง การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ 
เพ่ือความชัดเจนตรงกันและมีประสิทธิภาพ ดังน้ัน การโฆษณาประชาสัมพันธ์ ควรมุ่งเน้นการสื่อสารแบบ
บูรณาการ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้รู้จักสินค้า อันจะนําไปสู่ความรู้ ความคุ้นเคยความเช่ือมั่นใน
ตัวสินค้าหรือบริการ เพ่ือจูงใจและเกิดความต้องการในระยะยาวและต่อเน่ือง โดยแยกประเภทการ
ประชาสัมพันธ์ได้ดังน้ี 
 

 2. ประเภทของการประชาสมัพันธท์างการตลาด 
 การประชาสัมพันธ์ทางการตลาดแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ 
 2.1 การประชาสัมพันธ์เชิงรุก (Proactive MPR) การประชาสัมพันธ์เชิงรุกจะถูกกําหนดโดย
วัตถุประสงค์ทางการตลาดของบริษัท ซึ่งจะมีลักษณะมุ่งเชิงรุกมากกว่ามุ่งเชิงรับ และจะเป็นการแสวงหาโอกาส
มากกว่าการแก้ไขปัญหา การประชาสัมพันธ์เชิงรุกเป็นเคร่ืองมือหน่ึงทางการตลาดที่นอกเหนือจากการโฆษณา 
เพ่ือส่งเสริมผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัท ซึ่งบทบาทหลักของการประชาสัมพันธ์เชิงรุก คือ การเริ่มแนะนํา
ผลิตภัณฑ์หรือการปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ เช่น การโฆษณาและการขายโดยพนักงานขาย ซึ่งมักจะมีข้อสงสัย
เก่ียวกับเจตนาของนักโฆษณาและพนักงานขายว่า มีส่วนได้ส่วนเสียกับผู้ที่ทําการชักจูงขณะที่การออกข่าว
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือไม่ การประชาสัมพันธ์เผยแพร่ทางหนังสือพิมพ์หรือการถ่ายทอดทางโทรทัศน์กลับเป็น
สิ่งที่น่าเช่ือถือมากกว่า 
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   2.2 การประชาสัมพันธ์เชิงตอบโต้ (Reactive MPR) เป็นการประชาสัมพันธ์เพ่ือการ
ตอบสนองจากอิทธิพลภายนอก เป็นเสมือนผลลัพธ์ของแรงกดดันภายนอก การแข่งขัน การเปล่ียนแปลง
ทัศนคติของลูกค้า  ซึ่งการประชาสัมพันธ์เชิงตอบโต้เป็นการจัดการกับการเปลี่ยนแปลงที่มีผลกระทบในด้านลบ
ต่อองค์กร โดยจะพยายามแก้ไขช่ือเสียงของบริษัท ป้องกันการเสื่อมทางการตลาด และกระตุ้นยอดขายที่
ถดถอย ข้อบกพร่องของผลิตภัณฑ์ เหล่าน้ีทําให้มีความจําเป็นต้องมีการประชาสัมพันธ์เชิงตอบโต้ การออกข่าว
ทางลบสามารถโจมตีบริษัทได้ตลอดเวลาดังน้ันความรวดเร็วและการตอบโต้ทางบวกต่อข่าวทางลบจึงเป็น
สิ่งจําเป็น ข่าวทางลบ เหล่าน้ีเป็นสิ่งที่องค์กรต้องเผชิญหน้ามิใช่หลีกเลี่ยง การตอบโต้อย่างทันที ของบริษัทต่อ
การออกข่าวทางลบสามารถลดการสูญเสียที่รุนแรงได้ 

 3. การดําเนนิการประชาสัมพันธ ์
  สําหรับการดําเนินการประชาสัมพันธ์ต้องอาศัยวิธีการและกระบวนการต่าง ๆ เพ่ือการออก
ข่าวประชาสัมพันธ์ที่มีการนําเสนอข้อมูลที่เป็นจริง ด้านจิตวิทยา ด้านภาพพจน์ ต่อสินค้าหรือบริการ ของ
หน่วยงานหรือบริษัทน้ี โดยมีเป้าหมายที่จะได้รับการสนับสนุน และความร่วมมือที่ดีในระยะยาว โดยสร้าง
ทัศนคติที่ดีต่อองค์กรหรือบริษัทเพ่ือให้เกิดอิทธิพลต่อประชาชนทั่วไป หรือกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง อย่างไรก็ตามจาก
อดีตถึงปัจจุบันการประชาสัมพันธ์สามารถจําแนกได้เป็นสองลักษณะ โดยในอดีตน้ันการประชาสัมพันธ์เป็น
เพียงการเผยแพร่ความรู้ ความ เข้าใจ ข่าวสารข้อมูลและเร่ืองราวต่าง ๆ ของสถาบันไปสู่ประชาชน หรืออาจ
สรุปได้ว่า เป็นการสื่อสารทางเดียวในอันที่จะให้ประชาชนได้รับทราบ มีความรู้ความเข้าใจ เกิดความนิยมและ
ศรัทธา แต่ในปัจจุบันบทบาทของการประชาสัมพันธ์ได้เปลี่ยนแปลงไป นอกจากจะมีความหมายและ
ความสําคัญในการส่งเสริม และสนับสนุนด้านการตลาดและการขาย มีความสัมพันธ์กับการโฆษณาพร้อม ๆ 
กับมีบทบาทหน้าที่ในการสร้าง บํารุงรักษา และแก้ภาพพจน์ให้แก่สถาบัน/บริษัทแล้ว ยังสร้างความสัมพันธ์ 
ระหว่างสถาบัน/บริษัท กับประชาชนให้ถูกต้องเหมาะสมย่ิงขึ้น โดยเฉพาะการตระหนักและเคารพในความรู้ 
ความคิดเห็น ความต้องการและพฤติกรรมของประชาชนที่เก่ียวข้องมากขึ้น ซึ่งยังผลให้การประชาสัมพันธ์มี
ลักษณะของการสื่อสารแบบยุควิถีหรือการสื่อสารสองทางไป – กลับ (two-way communication) ที่สมบูรณ์
ขึ้น ซึ่งการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดจะประกอบด้วยกระบวนการที่สําคัญ 4 ขั้นตอน คือ 
  3.1 การค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลเพ่ือการประชาสัมพันธ์ 
  3.2 การวางแผนประชาสัมพันธ์ 
  3.3 การสื่อสารประชาสัมพันธ์ 
  3.4 การประเมินผลประชาสัมพันธ์ 
  ในการบริหารการประชาสัมพันธ์ทางการตลาด ควรมีการพิจารณาว่าจะใช้การประชาสัมพันธ์
อย่างไรและเมื่อใด ซึ่งเมื่อมีการกําหนดวัตถุประสงค์ในการประชาสัมพันธ์ (Setting public relation 
objectives) แล้วขั้นต่อไปต้องเลือกข้อความและเคร่ืองมือการประชาสัมพันธ์ (Choosing public relation 
messagesand vehicles) ที่จะใช้ในการสื่อสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ เรื่องราวที่ถูกเลือกควรจะสะท้อนถึง
ภาพลักษณ์ของบริษัท ถ้าไม่มีเรื่องราวเพียงพอ บริษัทสามารถให้การสนับสนุนเหตุการณ์ที่มีคุณค่า ซึ่งองค์กร
จะสร้างข่าวมากกว่าหาข่าว เช่น การเป็นเจ้าภาพจัดการประชุมใหญ่ เชิญผู้มีช่ือเสียงและจัดการประชุม
ผู้สื่อข่าว เป็นต้นนอกจากน้ีบริษัทต้องเลือกเครื่องมือที่ใช้การประชาสัมพันธ์ให้เหมาะสมกับข้อความท่ีต้องใช้ใน
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การส่ือสารด้วยและสุดท้ายต้องมีการประเมินผลการประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้ทราบว่ากลุ่มที่เราต้องการสื่อสาร
ได้รับทราบข้อมูลเมื่อใด และทั่วถึงหรือไม่ ซึ่งในการประเมินผลลัพธ์ของการประชาสัมพันธ์เป็นสิ่งที่ยากจะวัด
ได้ เพราะการประชาสัมพันธ์มักจะถูกใช้ร่วมกับเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดอื่น ๆ ตัวช้ีวัดที่มักจะถูก
นํามาใช้ในการประเมินผลประสิทธิภาพของการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดมี 3 ประเภท ได้แก่ จํานวน        
ผู้ได้ชมหรือได้ยิน การเปลี่ยนทัศนคติ และผลกระทบของยอดขายและกําไร 
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กิจกรรมท่ี 5 

 5.1  การส่งเสริมการขาย หมายถึงอะไร 

5.2  ช่องทางการส่งเสริมการขาย มีอะไรบ้าง 

5.3  ให้ผู้เรียน อธิบายกลยุทธ์การส่งเสริมการขายมาพอเข้าใจ 

5.4  การโฆษณาในทางการตลาด หมายถึงอะไร 

5.5  จุดมุ่งหมายของการโฆษณาเพ่ืออะไร 

5.6  สื่อหมายถึงอะไร และมก่ีีประเภท  

5.7  การประชาสัมพันธ์ หมายถึงอะไร 
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บทที่ 6  การผลิตและการกําหนดราคา  

สาระสําคญั  
 การประกอบอาชีพ ผู้ประกอบการต้องมีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับ การผลิตสินค้า การกําหนดราคา
และการนําเสนอผลิตภัณฑ์ รวมทั้งการใช้สัญลักษณ์ (รหัสแท่ง) หรือบาร์โค้ด (barcode) โดยมุ่งเน้นทางด้าน
การจัดการ เพ่ือให้การประกอบธุรกิจทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กันและเป็นประโยชน์ต่อเจ้าของสินค้าหรือ
ผู้ผลิต หรือผู้จําหน่าย รวมท้ังสามารถตอบสนองความต้องการในการรับบริการของผู้บริโภคท่ีเป็นธรรม 
 

ผลการเรียนรู้ท่ีคาดหวัง 
 1. อธิบายความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการผลิตได้ 
 2. สามารถผลิตและเข้าใจกลไกของขบวนการกําหนดราคา 
 3. มีความรู้เก่ียวกับการกําหนดสัญลักษณม์าตรฐาน  (รหัสแท่ง) 
 

ขอบขา่ยเนื้อหา 
 เรื่องที่ 1 ความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการผลิต 
 เรื่องที่ 2 การกําหนดราคา และกลยุทธส่วนผสมผลิตภัณฑ์  
 เรื่องที่ 3 สัญลกัษณ์มาตรฐาน (รหัสแท่ง) หรือ บาร์โค้ด (barcode) 
 

กิจกรรมการเรียนรู ้
 1. ศึกษาเอกสารการสอนบทท่ี 6 
 2. ปฏิบัติกิจกรรมตามที่ได้รบัมอบหมายในเอกสารการสอน 
 

สื่อประกอบการเรียนรู ้
 1. เอกสารการสอนบทที่ 6 
 2. รูปภาพตัวอย่างป้ายราคาสินค้าแต่ละชนิด 
 

ประเมินผล 
 1. ประเมินผลจากกิจกรรมในเอกสารการสอน 
 2. ประเมินผลปลายภาคเรียน 
 
 
 
 
 

แผนการเรียนรู้ประจําบท 
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เรื่องท่ี 1 ความรู้เบื้องต้นเก่ียวกับการผลิต 
 

 การผลิตสินค้า หมายถึง การนําปัจจัยการผลิต หรือการแปรรูป หรือการประกอบช้ินส่วนของวัตถุดิบ
เข้าด้วยกันเพ่ือทําให้เกิดผลิตภัณฑ์ขึ้นมา โดยใช้กระบวนการ ขั้นตอนต่าง ๆ ตามความเหมาะสม อาจมีการใช้
เครื่องมือ เครื่องทุ่นแรง เทคโนโลยี พลังงาน รวมถึงการใช้แรงงานคน เพ่ือให้เกิดตัวผลิตภัณฑ์การผลิตเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ผู้ประกอบการต้องใช้กระบวนการสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการ ซึ่งปัจจัย
การผลิตสินค้า หรือ บริการ แต่ละชนิดก็จะมีความสัมพันธ์ทางกระบวนการผลิต หรือเรียกว่าฟังช่ันการผลิต 
(production function) เช่น ปัจจัยการผลิตพืชเกษตร ก็คือ ที่ดิน เมล็ดพันธ์ นํ้า ปุ๋ยเคร่ืองมือทางการเกษตร 
ตัวเกษตรกร เป็นต้น  ส่วนปัจจัยการผลิตสิ่งทอ ก็คือ ที่ดิน โรงงาน เครื่องทอผ้าเส้นใยหรือวัตถุดิบ นํ้า ไฟ 
อุปกรณ์การผลิตต่าง ๆ สาวโรงงาน เป็นต้น การผลิตสินค้าผู้ผลิตจะต้องมีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับเรื่อง
วิธีการผลิต และต้องมีการพัฒนาสินค้าให้ต่อเน่ืองตรงตามความต้องการของผู้บริโภคอีกทั้งยังเป็นการนํา
ทรัพยากรที่มีอย่างจํากัดมาบริหารจัดการให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยการผลิตจะมีกระบวนการท่ีเป็นระบบ
ดังต่อไปน้ี 
 

 1. กระบวนการผลิต 
 กระบวนการผลิต (Production Process) มีองค์ประกอบ 3 ประการ ได้แก่ 

 1.1 ปัจจัยนําเข้า (Input) คือ ทรัพยากรของบริษัทที่นํามาใช้ผลิต เช่น วัตถุดิบ อุปกรณ์ 
เครื่องจักร แรงงาน และระบบการจัดการ เป็นต้น  

 1.2 กระบวนการแปลงสภาพ (Conversion Process) คือ การนําปัจจัยมาดําเนินการแปลง
สภาพ เพ่ือให้เกิดรูปลักษณ์ใหม่ โดยผ่านกระบวนการผลิตในโรงงาน การใช้สถานที่เป็นที่เก็บสินค้า การ
แลกเปลี่ยนมือจากผู้ผลิตไปยังผู้ค้าส่งหรือผู้ค้าปลีก และการให้ข้อมูลเพ่ือติดต่อสื่อสาร รวมทั้งการนันทนาการ 
เป็นต้น 

 1.3 ผลผลิต (Output) น้ัน จะเป็นสินค้าและบริการ ซึ่งเป็นผลที่เกิดจากกระบวนการผลิตที่มี
มูลค่าสูงกว่าปัจจัยนําเข้าที่รวมกันอันเน่ืองมาจากการแปลงสภาพ ซึ่งในกระบวนการผลิตจําเป็นต้องคํานึงถึง
ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการผลิตพิจารณาสิ่งต่อไปน้ี 
  1) ทุน เป็นปัจจัยหลักในการจัดการทางธุรกิจให้ขับเคลื่อนไปสู่เป้าหมาย   นอกจาก
จะมีความ จําเป็น หรือความสําคัญในการผลิตแล้ว ทุนยังเป็นตัวแปรในการกําหนดราคา หรือการลดต้นทุนที่
อาจเกิดจากการสูญเปล่าจะช่วยทําให้มีต้นทุนตํ่าลง ทําให้ราคาขายตํ่าไปด้วย ซึ่งจะมีผลให้สินค้าออกสู่ผู้บริโภค
ได้มากขึ้น 
  2) สถานที่หรือทําเลท่ีต้ัง ต้องเอ้ืออํานวยต่อการขนส่งและบริการ 
  3) ศึกษาหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้าที่จะผลิตจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ เช่น จากเอกสาร
ตํารา ผู้รู้ และสื่อต่าง ๆ ฯลฯ 
  4) สํารวจตลาดและความตองการของตลาดว่ามีมากน้อยเพียงใด 
  5) ศึกษาแหล่งผลิตวัตถุดิบและการจัดซื้อ เปรียบเทียบราคา ค่าขนส่ง ค่าบริการ 
และการเสียค่าใช้จ่ายเพ่ิมไม่ว่าจะเป็นทางใด เพ่ือรวมเป็นต้นทุนการผลิต 
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  6) ผลิตและควบคุมการผลิตให้เป็นไปตามมาตรฐานที่กําหนด 
  7) ตรวจสอบผลการผลิตให้เป็นไปตามเกณฑ์ที่วางไว้ในแผนการผลิต 
 8) การบรรจุหีบห่อหรือบรรจุภัณฑ์ สินค้าบางประเภทต้องการบรรจุภัณฑ์ที่แข็งแรง
บางประเภทต้องการบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม เพ่ือเป็นแรงจูงใจทางการตลาดมากยิ่งขึ้น 
  9) การขนส่งและการบริการหลังการขาย 
  10) การจัดทําระบบบัญชีและการเสียภาษี 
 

 2. แนวทางการดําเนินการผลิต 
 การดําเนินการผลิตจําเป็นต้องกําหนดแนวทาง เพ่ือการเข้าสู่ระบบธุรกิจโดยศึกษาโอกาส ข้อมูลใน
การกําหนดเป้าหมายการผลิต ความต้องการของผู้บริโภค และการประเมินผลทางการตลาดและการผลิตโดยมี
ขั้นตอนการดําเนินการผลิตดังต่อไปน้ี 
 

 ขั้นที่ 1 ศึกษาโอกาสทางการตลาด เป็นการศึกษาหาข้อมูลตามสภาพที่เป็นไปได้จริง สินค้าทีผ่ลิต
สามารถขายได้ซึ่งเป็นการเปิดตลาดหรือได้รับส่วนแบ่งทางการตลาด โดยมีประเด็นดังต่อไปน้ี 
  1) กลุ่มเป้าหมายผู้บริโภค 
  2) รสนิยมในการบริโภค 
  3) ความสามารถในการซื้อ (ส่วนแบ่งทางการตลาด) 
  4) วิธีการเข้าถึงผู้บริโภค (สถานที่ เวลา และวิธีการซื้อ) 
  5) รูปแบบการซื้อ (ซื้อครั้งละน้อย ซื้อครั้งละมาก) 
 

 ขั้นที่ 2 ศึกษาโอกาสในการผลิต เป็นการศึกษาหาข้อมูลตามสภาพที่เป็นไปได้เก่ียวกับการผลิต    
ไม่ว่าจะเป็นการก่อต้ังกิจการใหม่ หรือการซื้อช่วงกิจการ หรือการเช่าช่วงสิทธิกิจการ โดยคํานึงถึงสิ่งต่อไปน้ี 
  1) ทําเลท่ีต้ัง 
  2) เงินทุนและแหล่งที่มาของเงินทุน 
  3) วัตถุดิบ  
  4) บุคคลากร 
  5) การเสียภาษี 
  6) การจัดการด้านการตลาดต้องคํานึงถึงการกําหนดราคาต้นทุนราคาขายและกําไร  
 

 ขั้นที่ 3 ศึกษาความสนใจและความต้องการของผู้บริโภค เป็นการออกแบบและวางแผนระบบ
การผลิต 
  1) การจัดทําแผนและระบบการผลิตอย่างละเอียด รัดกุมและรอบคอบ 
  2) ทําความตกลงในเรื่องวัตถุดิบในการผลิต ซึ่งคู่ค้าจะต้องจัดส่งได้อย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง 
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 ขั้นที่ 4 การผลิต เปน็การกําหนดเป้าหมายและแผนของการผลิต 
  1) ดําเนินการผลิตให้เป็นไปตามแผนที่กําหนดไว้ เพ่ือให้เกิดความน่าเช่ือถือ และความมั่นใจ
ให้แก่ผู้เก่ียวข้อง เช่น พ่อค้าคนกลาง พนักงานขาย และผูบ้ริโภค 
  2) คุณภาพและมาตรฐานของสินค้าตรงตามความนิยมของผู้บริโภคท้ังในรูปแบบ    สสีันและ 
ประโยชน์ใช้สอย 
  3) การบรรจุหบีห่อ/บรรจุภัณฑ์ การขนส่งและการบริการ 
  4) ติดตามประเมินผลปัจจัยการผลิตและการตลาด เพ่ือไม่ได้เกิดความเสี่ยงและเกิดอุปสรรค์
ที่มิได้คาดหมายตัวอย่างการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

 ขั้นที่ 5 การจัดทําระบบบัญชี รายรับ-รายจ่าย 
 เป็นการจดบันทึกรายการซื้อ-ขายทุกอย่าง ในการประกอบการที่สามารถกําหนดค่าออกมาเป็นตัว
เงิน ระบบบัญชีจะช่วยให้มีข้อมูลหรือหลักฐานไว้ตรวจสอบข้อสงสัยต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดี โดยการบันทึกรายรับ
ทางด้านซ้ายมือ และบันทึกรายจ่ายทางด้านขวามือ 
 

 ตัวอย่างการทําบัญช ี               
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ทั้งน้ี การจัดทําบัญชีก็เพ่ือควบคุมการรับ - จ่ายของสถานประกอบการให้เป็นระบบ ซึ่งการทําบัญชี
รับ-จ่าย โดยทั่วไปจะแบ่งการลงรายการต่าง ๆ เป็น 2 ประเภท ดังน้ี 
  1) สมุดบัญชีแยกประเภท เป็นบัญชีที่จดตัวเลขการรับ-จ่ายทั้งหมดที่เกิดขึ้นจากการ
ประกอบการทําธุรกิจ จัดเป็นเอกสารที่สําคัญอย่างย่ิง 
  2) สมุดบัญชีย่อย เป็นบัญชีสําหรับจดข้อมูลย่อย (ช่วยจํา) เช่น การเบิก-จ่าย ค่าจ้างพนักงาน 
คนงาน และอ่ืน ๆ ไม่ได้จํากัดจํานวน ขึ้นอยู่กับขนาดและประเภทธุรกิจ 
 
 ขั้นที่ 6 การประเมินผลการตลาดและการผลิต 
 การประเมินผลการตลาดและการผลิต เป็นการประเมินเพ่ือการทบทวนหรือประเมินผลการทํางาน
เพ่ือให้ทราบว่าประสบความสําเร็จในระดับใด มีอุปสรรค์หรือปัญหาในเร่ืองใดบ้างจะปรับปรุงแก้ไขในในเรื่องใด
อย่างไร ทั้งน้ี เพ่ือการจัดการทางการตลาด และการผลิตให้สอดคล้องกับการดําเนินงานในคร้ังต่อไป  ให้มี
ประสิทธิภาพอย่างย่ิง 
 

 ขั้นที่ 7 การวิเคราะห์งบกระแสเงินสด 
 งบกระแสเงินสดมีความสําคัญต่อธุรกิจเป็นอย่างย่ิง หลายคนอาจสงสัยว่าธุรกิจมีกําไรแต่ขาดสภาพ
คล่อง เหตุเพราะกําไรเป็นเพียงตัวเลขทางบัญชี ส่วนเงินสดใช้ในการชําระสินค้า เงินเดือนพนักงานและอื่น ๆ 
ซึ่งไม่ได้บันทึกในสมุดบัญชีเงินสด จึงควรตรวจสอบสมุดบัญชีทั้ง 2 ประเภทควบคู่กัน 
  

 ขั้นที่ 8 การจ่ายค่าภาษีรายได้ 
 1) อัตราภาษี การจ่ายภาษีตามประกาศของกระทรวงการคลังคิดจาก 

  - กําไรสุทธิของบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลร้อยละ  30 
  - กําไรสทุธิเฉพาะกรณี ทีไ่ด้จากการประกอบกิจการวิเทศธนกิจตามประกาศกระทรวงการคลัง 
เรื่องการประกอบกิจการวิเทศธนกิจของธนาคารพาณิชย์ ลงวันที่ 16 กันยายน 2535  ร้อยละ 10 
 2) การคํานวณภาษีเงินได้นิติบุคคลจากกําไรสุทธิ บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลที่มีหน้าที่เสีย
ภาษีเงินได้นิติบุคคลจากกําไรสุทธิ และต้องคํานวณภาษีเงินได้ นิติบุคคล และยื่นแบบแสดงรายการและชําระ
ภาษีปีละ 2 ครั้ง ซึ่งการคํานวณภาษีเงินได้นิติบุคคลคร่ึงรอบระยะเวลาบัญชีน้ัน ได้มีบัญญัติไว้ในมาตรา 67 ทวิ 
แห่งประมวลรัษฎากร มีรายละเอียดดังน้ี 
 “ในกรณีบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล นอกจากที่กล่าวใน (2) ให้จัดทําประมาณการกําไร 
สุทธิ หรือขาดทุนสุทธิ ซึ่งได้จากกิจการหรือเน่ืองจากกิจการที่ได้กระทําหรือจะได้กระทําในรอบระยะเวลาบัญชี
น้ันแล้ว ให้คํานวณและชําระภาษีเงินได้นิติบุคคลจากจํานวนก่ึงหน่ึงของประมาณการกําไรสุทธิในรอบ
ระยะเวลาบัญชีน้ัน” 
 “ในกรณีบริษัทจดทะเบียนธนาคารพาณิชย์ตามกฎหมายว่าด้วยการธนาคารพาณิชย์หรือ 
บริษัทเงินทุน บริษัทหลักทรัพย์ หรือ บริษัทเครดิตฟองซิเอร์ หรือ บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล ตาม
หลักเกณฑ์ วิธีการ และเง่ือนไขที่อธิบดีกําหนดให้คํานวณและชําระภาษีจากกําไรสุทธิ ของรอบระยะเวลาหก
เดือนนับแต่วันแรกของรอบระยะเวลาบัญชีตามเง่ือนไขที่ระบุไว้ในมาตรา 65 ทวิ และ 65 ตรี” 



64 
 

 การดําเนินการเก่ียวกับภาษีเงินได้นิติบุคคลครึ่งรอบระยะเวลาบัญชีน้ีให้ถือเป็นเครดิตในการ
เสียภาษีเงินได้นิติบุคคลเมื่อสิ้นรอบระยะเวลาบัญชีคือ เอาไปหักออกจากภาษีที่ต้องเสียจากกําไรสุทธิของทั้ง
รอบระยะเวลาบัญชีและในกรณีที่ภาษีที่เสียไว้ครึ่งรอบระยะเวลาบัญชีสูงกว่าภาษีที่จะต้องเสียทั้งรอบ
ระยะเวลาบัญชี บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล ก็มีสิทธิขอคืนภาษีที่ชําระไว้เกินได้ 
 กรณีที่บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลมีรอบระยะเวลาบัญชีแรกหรือรอบระยะเวลาบัญชี
สุดท้ายน้อยกว่า 12 เดือน ไม่ต้องย่ืนแบบแสดงรายการและเสียภาษีเงินได้นิติบุคคลครึ่งรอบระยะเวลาบัญชี 
 สําหรับการคํานวณเงินได้นิติบุคคลจากกําไรสุทธิ เมื่อสิ้นรอบระยะเวลาบัญชี การคํานวณ
กําไรสุทธิของบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลให้คํานวณกําไรสุทธิตามเง่ือนไขที่บัญญัติไว้ใน ประมวลรัษฎากร 
โดยนํากําไรสุทธิดังกล่าวคูณด้วยอัตราภาษี เงินได้นิติบุคคล จะได้ภาษีเงินได้นิติบุคคล ที่ต้องชําระ ถ้าคํานวณ
กําไรสุทธิออกมาแล้วปรากฏว่า ไม่มีกําไรสุทธิ หรือขาดทุนสุทธิ บริษัทไม่ต้องเสียภาษีเงินได้นิติบุคคล ถ้าการ
จัดทําบัญชีของบริษัทได้จัดทําขึ้นตามหลักบัญชีโดยไม่ได้ปฏิบัติตามเง่ือนไขในประมวลรัษฎากรเมื่อ จะคํานวณ
ภาษีบริษัทจะต้องปรับปรุงกําไรสุทธิดังกล่าวให้เป็นไปตามเง่ือนไขที่บัญญัติไว้ใน ประมวลรัษฎากรแล้วจึง
คํานวณภาษีเงินได้นิติบุคคล  
 

 3. การเปลี่ยนแปลงด้านการผลิต 
 การเปล่ียนแปลงด้านการผลิตสิ่งที่เห็นได้ชัดเจน คือ การผลิตสินค้าเกษตรที่มีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา เหตุผลสําคัญคือผู้บริโภคมีความต้องการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ทําการผลิตเปลี่ยนไปด้วย เช่น
สินค้าที่เน่าเสียง่าย การพัฒนาระบบการผลิตจึงต้องเปลี่ยนแปลงไปด้วย เช่น ปลูกแล้วจะขายให้กับใครก็ได้แต่
เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับผู้ผลิต ผลิตแล้วขายได้ แต่เพ่ือสร้างความมั่นใจให้แก่ผู้ผลิต และทางฝ่ายผู้ซื้อมั่นใจว่า
สินค้าพอกับความต้องการจึงมีตลาดแบบใหม่เกิดขึ้น เรียกว่า”ตลาดแบบมีข้อตกลง” 
 การผลิตสินค้าทุกชนิดจําเป็นต้องมีการเปลี่ยนแปลง เพราะความต้องการของผู้บริโภคเปลี่ยน
ตลอดเวลา และผู้บริโภคยังมีความต้องการความสะดวกสบายมากข้ึน ซึ่งความรู้สึกนึกคิดและค่านิยมของ
ผู้บริโภค จะมีความสําคัญมากในระบบตลาด เช่น สินค้าดีน่าจะมีลักษณะเป็นอย่างน้ันเป็นอย่างน้ี ตัวอย่างเช่น 
ถ้าผู้บริโภคกลุ่มหน่ึงคิดว่าผลไม้หรือผักที่ซื้อมาควรจะมีคุณภาพดี สวยงาม ขนาดต้องสมํ่าเสมอ ไม่มีรอยตําหนิ 
แม้ราคาแพงก็จะซื้อ แต่ผู้บริโภคกลุ่มหน่ึงกลับเห็นว่าไม่จําเป็น เพราะคุณภาพไม่ต่างกันให้ราคาไม่แพงก็ใช้ได้ 
ทําให้ระบบตลาดเปล่ียนไป ดังน้ัน จะเห็นว่าการบริการทางการตลาดระบบขายปลีกขึ้นอยู่กับความต้องการ
ของผู้บริโภคด้วย 
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เรื่องท่ี 2 การกําหนดราคา และกลยุทธ์ส่วนผสมผลิตภณัฑ ์
 โดยทั่วไปการประกอบธุรกิจจําเป็นต้องมีการกําหนดราคาผลิตภัณฑ์หรือตัวสินค้า เพ่ือให้ได้
ผลตอบแทนหรือกําไร การต้ังราคาที่เหมาะสมไม่ว่าจะต้ังกําไรสูงหรือตํ่าก็ต้องขึ้นอยู่กับคุณภาพของตัวสินค้า
และประสิทธิภาพของการดําเนินงานของธุรกิจ ควรกําหนดราคาให้คลุมไปถึงเป้าหมายอื่นของกิจการ ในเรื่อง
ของ ต้นทุนการผลิตและการใช้กลยุทธ์การจัดจําหน่าย คู่แข่งทางการตลาด และความต้องการของผู้บริโภค 
 ราคา หมายถึง มูลค่าของสินค้าและมูลค่าของการบริการที่มีลักษณะการแทนค่าเป็นตัวเงินหรือ
สื่อกลางการแลกเปลี่ยนในรูปเงินตรา 
 การกําหนดราคาสินค้าและบริการเพ่ือการจําหน่าย หรือเพ่ือการประกอบธุรกิจมีปัจจัยสําคัญในการ
กําหนดราคา ดังน้ี 
 1. ปัจจัยภายใน วัตถุประสงค์ขององค์กรหรือสถานประกอบการจะเป็นผู้กําหนดนโยบาย   และ
เป้าหมายแล้ว จึงจะกําหนดราคาให้สอดคล้องกันตามลักษณะหรือประเภทของสินค้า เช่น สินค้าทาง
การเกษตรนอกฤดูกาลจะกําหนดราคาได้แพงกว่า และต้นทุนจะเป็นตัวกําหนดราคาขั้นตํ่าได้ 
 

 2. ปัจจัยภายนอก ต้องคํานึงถึงความต้องการของตลาด หากตลาดต้องการซื้อสินค้ามากสามารถ         
จะยืดหยุ่นราคาได้ขึ้นอยู่กับ 
  2.1 สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
  2.2 กฎหมายที่เก่ียวข้อง 
  2.3 จรรยาบรรณของการประกอบอาชีพ 
  2.4 สภาพการแข่งขัน 
  2.5 ผู้ผลิตต้องต้ังราคาให้ “พ่อค้าคนกลาง” เขาสามารถขายได้ 
  2.6 ผู้บริโภค 
  2.7 ความต้องการของตลาด 
 

 3. การพิจารณาปัจจัยสําหรับการกําหนดราคา 
 การพิจารณาปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการกําหนดราคา เพ่ือให้กิจการสามารถดําเนินการอยู่ได้และ
ประสบความสําเร็จตามเป้าหมาย มีดังน้ี 
  3.1 พิจารณาด้านกําไร หมายถึง ใช้กําไรเป็นตัวกําหนดว่าราคาควรอยู่ในระดับใด โดยการ
ต้ังเป้าหมายไว้ก่อนว่าต้องการกําไรในระดับใด จึงจะได้กําไรตามเป้าหมาย  
  3.2 พิจารณาด้านการขาย หมายถึง การต้ังราคาให้ตํ่าแต่ต้องคํานึงว่าต้องไม่ตํากว่าต้นทุน 
และควรเป็นราคาที่ขายได้มากที่สุดเพ่ือป็นการรักษาสัดส่วนของการครองตลาด การพิจารณาด้านการขายเป็น
การต้ังราคาเพ่ือให้กิจการดําเนินไปเร่ือย ๆ และได้กําไรพอสมควร แต่ต้องมียอดจําหน่ายอย่างต่อเน่ือง ทั้งนี้
เพ่ือเพ่ิมปริมาณการถือครองตลาดให้สูงขึ้น โดยคิดเปอร์เซ็นต์การถือครองตลาดของคู่แข่ง วิธีน้ีทําได้โดยการลด
ราคาสินค้าหรือการตัดราคา 
 
 



66 

  3.3 พิจารณาโดยรักษาเสถียรภาพของราคา แบ่งได้เป็น 2 ลักษณะ คือ 
   1) เพ่ือรักษาระดับราคาให้คงที่ไม่เพ่ิมหรือปรับลดราคา อาจจะมีการเปลี่ยนแปลง
บ้างแต่นาน ๆ ครั้ง 
   2) เพ่ือรักษาระดับราคาให้คงที่ แต่พยายามปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น
ผู้บริหารจะต้องแข่งขันและส่งเสริมทางด้านการตลาดให้ดีขึ้น โดยคงราคาไว้ในราคาเดิมเป็นการแข่งขันโดยวิธี
ไม่ตัดราคา 
 

 4. วิธีการขัน้พื้นฐานในการกําหนดราคา 
 การกําหนดราคาข้ันพ้ืนฐานที่นิยมกันทั่วไปมี 3 วิธี คือ 
  4.1. วิธีการต้ังราคาโดยยึดต้นทุนเป็นหลักเกณฑ์ ต้ังราคาโดยนําต้นทุนมาบวกกับกําไร (ราคา
ขายต่อหน่วย เท่ากับ ต้นทุนทั้งหมดบวกกําไรท่ีต้องการ) วิธีน้ีผู้ผลิตจะต้องมั่นใจว่าจํานวนผลิตจะเท่ากับ
จํานวนที่จําหน่ายจึงจะมีกําไร แต่สําหรับพ่อค้าคนกลางอาจจะบวกต้นทุน กําไรอีก 10% ของราคาทุนหรือ
ราคาขาย เช่น ราคาขายต่อหน่วย เท่ากับ ต้นทุนต่อหน่วยบวก 10% ของราคาขาย (ราคาขาย =ต้นทุน+กําไร) 
หรือ 10% ของราคาทุนเท่ากับกําไร 
  4.2 วิธีต้ังราคาขายโดยยึดความต้องการของตลาดเป็นเกณฑ์ เช่น การต้ังราคาในตลาด
ผูกขาด ตลาดแข่งขันอย่างสมบูรณ์ และตลาดแข่งขันน้อย ดังน้ันผู้ผลิตต้องผลิตและขายในปริมาณมาก ราคา
เหมาะสมจึงทําให้ได้กําไรสูงสุด 
  4.3 พิจารณาต้ังราคาโดยการแข่งขัน เป็นการพิจารณาโดยให้ความสําคัญของคู่แข่งมากกว่า
ความต้องการของตลาด ราคาน้ีอาจเกิดขึ้นในเวลาใดเวลาหน่ึงเพ่ือเอาชนะคู่แข่งในการบริหารจัดการด้าน
การตลาด เช่น กําหนดราคาโดยการย่ืนซองประมูลหรือประกวดราคา 
 

 5. กลยุทธใ์นการต้ังราคาราคาสินค้า 
 การต้ังราคาสินค้า ในแต่ละตัวของสินค้า ต้องคํานึงถึงปัจจัยสภาพแวดล้อมที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา เช่น ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค สภาพการแข่งขัน การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีใหม่ ซึ่งปัจจัย
ดังกล่าวจะส่งผลให้นักบริหารต้องปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในทางการตลาดให้เหมาะสมเพ่ือให้ระบบการแข่งขันทั้ง
ระบบสามารถทํากําไรได้อย่างต่อเน่ือง และที่เป็นปัญหาสําคัญของการต้ังราคาคือปัจจุบันจะพบว่า การขาด
การนําหลักการพ้ืนฐานของการตลาด หรือความต้องการของลูกค้าที่มีการประเมินการตัดสินใจของลูกค้าได้
ถูกต้อง มาใช้กับการตัดสินใจในการกําหนดราคา โดยนํามาเป็นตัวกําหนดความสําเร็จของกิจการได้ จะเห็นว่า
สิ่งที่ลูกค้าทุกคนต้องการคือ การหาซื้อของราคาถูกที่สุดในระดับคุณภาพที่ต้องการ ส่วนความแตกต่างระหว่าง
ย่ีห้อก็อาจะหมายถึงการยอมจ่ายเพ่ิมขึ้น ไม่ว่าผลิตภัณฑ์น้ันจะเหมือนหรือแตกต่างกัน ซึ่งการตัดสินใจของ
ลูกค้าจะขึ้นอยู่กับคุณค่าของผลิตภัณฑ์ที่เขาพึงพอใจและคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไปหรือไม่เท่าน้ัน 
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เรื่องท่ี 3 สัญลักษณ์มาตรฐาน (รหัสแท่ง) หรือ บาร์โค้ด (barcode) 

 
 บาร์โค้ดคืออะไร (barcode) 
 บาร์โค้ด (barcode) หรือรหัสแท่งน้ันจะหมายถึง แท่งขนานดําและขาวที่อ่านได้ด้วยเครื่องอ่านรหัส
แท่ง (barcode scanner) มีความกว้างของแท่งแตกต่างกันออกไป  โดยทั่วไปแล้ว สัญลักษณ์รหัสแท่งหมายถึง
เครื่องหมายที่พิมพ์หรือแสดงบนวัตถุใดๆ ประกอบด้วยรหัสแท่ง ขอบเผื่อ และตัวเลข ดังตัวอย่างเพ่ือใช้เป็น
สัญลักษณ์แทนเลขหมายประจําตัวที่ใช้แทนวัตถุน้ันๆ 

 
 
 ความเป็นมาของบาร์โคด้หรอืรหัสแท่ง 
 บาร์โค้ด (Barcode) หรือรหัสแท่ง กําเนิดขึ้นเมื่อ พ.ศ. 2513 สหรัฐอเมริกาได้จัดต้ังคณะกรรมการ
เฉพาะกิจทางด้านพาณิชย์ขึ้นสําหรับค้นคว้ารหัสมาตรฐานและสัญลักษณ์ที่สามารถช่วยกิจกรรมด้าน
อุตสาหกรรม และเดือนพฤษภาคม 2516 คณะกรรมการจึงได้จัดพิมพ์บาร์โค้ดระบบ UPC –Uniform 
Product Code สําหรับติดบนสินค้าต่าง ๆ ส่วนในโรงงานอุตสาหกรรมใช้สําหรับควบคุมยอดขายและสินค้าคง
คลัง ระบบบาร์โค้ดเข้ามาในประเทศไทยเมื่อ พ.ศ. 2530 ปัจจุบันสิทธิการเป็นนายทะเบียนรับสมัครสมาชิกจด
ทะเบียนบาร์โค้ดเป็นของอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยความสําคัญของบาร์โค้ดหรือรหัสแท่ง 
 การใช้รหัสแท่งจะช่วยให้เกิดความสะดวกและความถูกต้องในการอ่านข้อมูล โดยทั่วไป เราจะเห็นการ
ใช้รหัสแท่งในห้างซุปเปอร์มาร์เก็ต แต่ความจริงแล้ว การใช้รหัสแท่งมีมากมายกว่าที่เห็น เช่น การใช้รหัสแท่ง
เพ่ือจัดการวัสดุคงคลัง การยืมและคืนหนังสือในห้องสมุด ใช้ติดตามการผลิตและการส่งสินค้า ในบางประเทศมี
การนํารหัสแท่งมาใช้ในบัตรประจําตัว หรือใช้ในการตอกบัตรเข้า - ออก และใช้แสดงตัวผู้เข้ารับการรักษาใน
โรงพยาบาล และยังใช้กับระบบอ่ืน ๆ อีก เช่น การใช้รหัสแท่งในซุปเปอร์มาร์เก็ต ซึ่งในซุปเปอร์มาร์เก็ต แต่ละ
แห่งจะมีสินค้ามากมายหลากหลายแตกต่างกันไป ดังน้ัน เลขหมายประจําตัวของสินค้าแต่ละชนิดย่อมต้อง

เครื่องอ่านบาร์โคด้
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แตกต่างตามกันไปด้วย และเลขหมายประจําตัวของสินค้าแต่ละชนิดประกอบไปด้วยข้อมูลของสินค้าที่มากกว่า
ชนิดของสินค้า เช่น อาจรวมไปถึงข้อมูลของแผนกของสินค้า และตําแหน่งช้ันวางของสินค้า เป็นต้นซึ่งไม่
สะดวกหากพนักงานขายจะต้องป้อนตัวเลขทั้งหมดทุกคร้ังที่มีการขายเกิดขึ้น ดังน้ันจึงมีการนําระบบรหัสแท่ง
และเคร่ืองอ่านรหัสแท่งมาใช้ 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

 ระบบรหัสแท่งจะประกอบไปด้วย เครื่องพิมพ์รหัสแท่ง  เครื่องอ่านรหัสแท่ง และสัญลักษณ์รหัสแท่ง
โดยที่เครื่องอ่านรหัสแท่งจะยิงแสงเลเซอร์ที่ไวต่อการสะท้อนของแสงไปยังสัญลักษณ์รหัสแท่ง และเคร่ืองอ่าน
จะแปลแสงที่สะท้อนกลับมาไปเป็นข้อมูลทางดิจิตอลเพ่ือเก็บไว้ในคอมพิวเตอร์ หรือนําไปประมวลในทันที ซึ่ง
แสงที่สะท้อนกลับน้ีจะขึ้นอยู่กับความหนาของแท่งดําและแท่งขาว 
  สําหรับเคร่ืองอ่านรหัสแท่งน้ันจะมีทั้งที่เช่ือมต่อกับคอมพิวเตอร์  เช่นที่เห็นในซุปเปอร์มาร์เก็ต และยัง
มีแบบพกพาไม่เช่ือมต่อกับคอมพิวเตอร์ ซึ่งเคร่ืองแบบน้ีจะเก็บข้อมูลไว้ในตัวเองจนกว่าจะถูกลบออกเมื่อข้อมูล
เหล่าน้ันถูกป้อนเข้ากับคอมพิวเตอร์ ต่อไป โดยสัญลักษณ์รหัสแท่งน้ันมีอยู่มากมายขึ้นอยู่กับการใช้งาน เช่น 
 1. Uniform Product Code (UPC) มีการควบคุมโดย Uniform Code Council ซึ่งเป็นองค์กรที่
ควบคุมรหัสแท่งที่ใช้กับผลิตภัณฑ์สําหรับร้านค้าทั่วไป 
 2. European Article Numbering system (EAN) เป็นระบบมาตรฐานที่ใช้อยู่อย่างกว้างขวางใน
ปัจจุบัน ในประเทศไทยน้ันมีสถาบันสัญลักษณ์รหัสแท่งไทย (EAN Thailand) ทําหน้าที่เป็นนายทะเบียนใน
การกําหนดเลขหมายประจําตัวบริษัทในระบบ EAN ให้แก่สมาชิก ระบบ EAN ได้รับการออกแบบโดย Joe 
Woodland ซึ่งเป็นผู้คิดค้นระบบรหัสแท่ง 
 3. JAN เป็นระบบเหมือนกับ EAN ใช้ในประเทศญี่ปุ่น 
 4. Book land เป็นระบบใช้แทนตัวเลข ISBN บนปกหนังสือ 
 5. ISSN barcode เป็นระบบใช้แทนตัวเลข ISSN บนวารสาร 
 6. POSTNET เป็นระบบใช้สําหรับรหัสไปรษณีย์ของประเทศสหรัฐอเมริกา   
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ประโยชน์ของบาร์โค้ดหรือรหัสแท่ง 
 ด้านผู้ผลิต ได้ทราบแหล่งที่มาของสินค้า ข้อมูลยอดขาย ส่งเสริมการขายได้รวดเร็ว ควบคุมการขายได้
ดี ป้องกันสินค้าขาดตลาด 
 ด้านผู้ค้าส่ง บาร์โค้ดใช้ในการสั่งซื้อ การรับส่งสินค้า การควบคุมสินค้าคงคลัง สามารถช่วยให้ระบบ
การทํางานให้รวดเร็ว  
 ด้านผู้ค้าปลีก ช่วยป้องกันการติดราคาผิด ประหยัดแรงงานพนักงาน เก็บเงินได้เร็วขึ้น บริการลูกค้าได้
ดีขึ้น ด้านผู้ค้าบริโภค ป้องกันการผิดพลาดเมื่อชําระเงิน ได้รับบริการเร็วขึ้น มีรายละเอียดสินค้าของสินค้าที่จะ
ซื้อ ทําให้สะดวก และง่ายในการตัดสินใจ 
 ปัจจุบันนําบาร์โค้ดมาประยุกต์ใช้กับงานอ่ืน เช่น งานบริหารงานบุคคล งานจัดเก็บเอกสาร งาน
ห้องสมุด งานวัสดุคงคลัง ตลอดจนการติดตามการผลิต และการสั่งสินค้า บางประเทศนํารหัสแท่งมาใช้ในบัตร
ประจําตัว    ใช้ในการแสดงตัวเพ่ือรักษาพยาบาล ใช้กับงานวิจัยต่าง ๆ และใช้กับเครื่องมืออุปกรณ์ต่าง ๆ เพ่ือ
ควบคุมปริมาณและคุณภาพ 
 การนําบาร์โค้ดมาใช้ในธุรกิจการค้า "บาร์โค้ดช่วยอะไรได้บ้าง” 
  - ลดขั้นตอนและประหยัดเวลาการทํางาน 
  - การซื้อการขายสินค้าจะมีความสะดวก  รวดเร็ว 
  - ชําระเงินและออกใบเสร็จ 
  - ง่ายต่อระบบคงคลัง 
  - การควบคุมระบบการทํางานให้ได้มาตรฐานเหมือนกันทั่วโลก 
 
ระบบของบาร์โค้ดหรือรหสัแท่ง 
 การติดบาร์โค้ดของสินค้าน้ัน ๆ โดยเฉพาะ นอกจากจะคํานึงถึงความสะดวกรวดเร็วในการทํางานขึ้น
แล้ว ยังจะต้องคํานึงถึงการใช้มาตรฐานการกําหนดเลขหมายที่ได้รับการยอมรับจากทั่วโลกอีกด้วยปัจจุบัน
มาตรฐานที่นิยมใช้กันอย่างแพร่หลายทั่วโลก มีหลายระบบ เช่น 
 ระบบที่ 1 UPC (Uniform Product Code) ใช้เมื่อปี พ.ศ. 2515 ในประเทศสหรัฐอเมริกาและ 
แคนาดา แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 
  1.1 แบบย่อมี 8 หลัก หรือเรยีก UPC-E ใช้กับสินค้าที่มีขอ้มูลน้อย 
  1.2 แบบมาตรฐานมี 12 หลัก หรือเรียก UPC-A ซึ่งเป็นแบบที่นิยมใช้อยู่ทั่วไป 
  1.3 แบบเพ่ิมตัวเลข 2 หลัก หรือเรียก UPC-A+2 ในกรณีที่ UPC-A เก็บข้อมูลไม่พอ 
  1.4 แบบเพ่ิมตัวเลข 5 หลัก หรือเรียก UPC-A+5 เพ่ือเพ่ิมข้อมูลให้มากขึ้น 
 ระบบที่ 2 EAN (European Article Number) เริ่มใช้เมือ่ปี พ.ศ. 2519 แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 
  2.1 แบบย่อมี 8 หลัก หรือเรยีก EAN-8 ใช้กับธุรกิจเล็ก มขี้อมูลไม่มาก 
  2.2 แบบมาตรฐานมี 13 หลัก หรือเรียก EAN-13 
  2.3 แบบเพ่ิมตัวเลข 2 หลัก หรือเรียก EAN-13+12 เพ่ือเพ่ิมข้อมูล ถ้า EAN-13 บรรจุข้อมูล    
ไม่หมด 
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  2.4 แบบเพ่ิมตัวเลข 5 หลัก หรือเรียก EAN-13+5 เพ่ือเพ่ิมข้อมูลให้มากขึ้น CODE 39 เริ่มใช้
ใน ปี พ.ศ. 2517 ในธุรกิจอุตสาหกรรมเป็นบาร์โค้ดระบบแรกที่ใช้รวมกับตัวอักษรได้ เก็บข้อมูลได้มาก 
 INTERLEAVE 1 of 5 หรือเรียกว่า ITF เป็นบาร์โค้ดตัวใหญ่ใช้กับหีบบรรจุสินค้า หรือเรียก Cass 
Code CODABAR ถูกพัฒนาข้ึนมาใช้กับธุรกิจเวชภัณฑ์ ในปี พ.ศ. 2515 ซึ่งนิยมใช้ในวงการดีไซเนอร์และ
แฟช่ัน ปัจจุบันกําลังเริ่มนิยมใช้ในสหรัฐอเมริกา และ CODE 93 ได้เริ่มพัฒนาขึ้นในปี พ.ศ.2525 ปัจจุบันเริ่ม
นิยมใช้ในวงการอุตสาหกรรม ส่วน CODE 49 ได้เริ่มพัฒนาขึ้นในปี พ.ศ. 2530 โดยพัฒนาจาก CODE 93 ให้
บรรจุข้อมูลได้มากขึ้น ในพ้ืนที่เท่าเดิม CODE 16k เหมาะสําหรับใช้กับอุตสาหกรรมผลิตสินค้าที่เล็กมากมีพ้ืนที่
ในการใสบาร์โค้ดน้อย เช่น อุปกรณ์อะไหล่ เครื่องไฟฟ้า ISSN / ISBN (International Standard Book 
Number) ใช้กับหนังสือ และนิตยสาร 
 EAN / UCC 128 หรือ Shipping Container Code เป็นระบบใหม่ เพ่ือบอกรายละเอียดของสินค้า
มากข้ึน เช่น วันเดือนปีที่ผลิต ครั้งที่ผลิต วันที่สั่งซื้อ มีก่ีสี ก่ีขนาด เป็นต้นปัจจุบันมาตรฐานที่ยอมรับกันมี 2 
ระบบ คือ UPC และ EAN ระบบ UPC ถือเป็นบาร์โค้ดระบบแรกของโลก ใช้ในประเทศสหรัฐอเมริกาและ
แคนาดาเท่านั้น และเป็นมาตรฐานที่ได้รับการยอมรับมากที่สุดในโลกโดยมีประเทศต่าง ๆ ใช้กว่า 60 ประเทศ 
ในภาคพ้ืนยุโรป, เอเชียและแปซิฟิก รวมทั้งประเทศไทย และ EAN มีสํานักงานใหญ่อยู่ที่กรุงบรัสเซล ประเทศ
เบลเย่ียมสําหรับบาร์โค้ดในประเทศไทยเริ่มนํามาใช้อย่างจริงจังในปีพ.ศ. 2536 โดยมีสถาบันสัญลักษณ์รหัส
แท่งไทย (Thai Article Numbering Council) หรือ "TANC" เป็นองค์กรตัวแทนของ EAN ภายใต้การดูแล
ของสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย ประเทศไทยเลือกใช้ระบบEAN-13 ซึ่งมีลักษณะ เฉพาะของเลขชุด 13 
หลัก มีความหมายดังน้ี 

 
 ความหมายของรหัส ตามตวัอย่าง บาร์โคด้ (เลข 13 หลัก) “1234005678901” 
 เลข 123 (3 หลักแรก) คือรหสัของประเทศ (ประเทศไทยใช้เลข 885) 
 เลข 4005 (4 ตัวถัดมา) เป็นรหัสโรงงานที่ผลิต 
 เลข 67890 (5 ตัวถัดมา) เป็นรหัสของสินคา้ 
 เลข 1 (ตัวเลขหลักสุดท้าย) เป็นตัวเลขตรวจสอบ เลข 12 ข้างหน้าว่ากําหนดถูกต้องหรือไม่ ถ้าตัว
สุดท้ายผิดบาร์โค้ดตัวน้ันจะอ่านไม่ออก สื่อความหมายไม่ได้ 
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กิจกรรมท่ี 6 

6.1 ให้ผู้เรียนศึกษาเน้ือหาเก่ียวกับการผลิตสินค้าแล้วเขียนรายงานสรุปความรู้ที่ได้รับ ไม่น้อยกกว่า    
1 หน้ากระดาษ A4 

6.2 บาร์โค้ดให้ประโยชน์กับผู้ประกอบการอย่างไรบ้าง 

6.3 หากท่านดําเนินธุรกิจท่านมีวิธีการกําหนดราคาสินค้าอย่างไร 
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แบบทดสอบหลังเรียน 

 
1. ข้อใดกล่าวถึงความหมายของการขายถูกต้อง 

ก.  เป็นศิลปะการชักจูงให้คนอ่ืนคิดหรือกระทําตามความคิดของนักขาย 
ข.  การขายเป็นกิจกรรมทางธุรกิจที่ทุกคนได้พบในชีวิตประจําวันในฐานะผู้บริโภค 
ค.  เป็นการให้บริการชักจูงใจและตอบสนองความต้องการให้เกิดความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค 
ง.  การชักจูงให้ผู้บริโภคมีความสนใจพึงพอใจจากการซื้อสินค้าและบริการท่ีนักขายนําเสนอ 
 

2. บุคคลในข้อใดที่มีคุณสมบัติของนักขายที่เหมาะสม 
 ก.  เดชาขายสินค้าตามที่ลูกคา้สั่งซื้ออย่างเดียว 
 ข.  คงเดชนําสินค้าไปให้ผู้บริโภคทดลองใช้ก่อนขาย 
 ค.  พิพัฒน์พูดจูงใจแก่เพ่ือน ๆ ซื้อสินค้าของตนจนสําเร็จ 
 ง.  นิธิพูดถึงแต่สรรพคุณของสินค้าโดยไม่พูดถึงอย่างอ่ืนประกอบ 
 
3. สินค้าหมายถึงอะไร 

ก.  การค้าขายส่วนใหญท่ี่ผู้บริโภคคุ้นเคยอยู่ในรูปแบบต่าง ๆ 
ข.  ความแตกต่างในการบริการให้ผู้ขายเสนอให้ก่อนทุกคร้ัง 
ค.  ผลิตภัณฑ์ที่มตัีวตน สามารถมองเห็นได้ จับต้องหรือสัมผัสได้ 
ง.  ผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน ไม่สามารถมองเห็นได้จับต้องหรือสัมผัสไม่ได้ 
 

4. ข้อใดคือลักษณะของการบริการ 
ก.  รถยนต์ 
ข.  การท่องเทีย่ว 
ค.  กระเป๋าเดินทาง 
ง.  เครื่องคอมพิวเตอร์ 
 

5. ข้อใดคือธุรกิจค้าปลีกประเภทร้านสะดวกซื้อ 
ก.  ห้างวัตสัน 
ข.  ฟู้ดแลนด์ 
ค.  ซูเปอร์มารเ์กต 
ง.  ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น 
 

6. ข้อใดเป็นบริการที่ถูกต้อง 
 ก.  สมบัติซื้อของมาใส่ตู้เย็นให้คนในครอบครัว 

ข.  สมชายซื้อกระเป๋าให้เพ่ือนในวันคล้ายวันเกิด 
ค.  พิชิตเป็นมัคคุเทศก์พานักท่องเที่ยวไปเที่ยววัดพระแก้ว 
ง.  โชคชัย นําเคร่ืองคอมพิวเตอร์มาจากบ้านให้เพ่ือนได้ใช้ด้วย 
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7. “ธุรกิจค้าปลีก” มีความหมายว่าอย่างไร 
ก.  เป็นการจําหน่ายระหว่างเจ้าของกิจการกับตัวแทนจําหน่าย 
ข.  เป็นการขายตรงจากตัวแทนผู้ผลิตกับผู้ให้บริการเท่าน้ัน 
ค.  เป็นการซื้อขายระหว่างเจ้าของกิจการกับผู้บริโภคเท่าน้ัน 
ง.  เป็นการซื้อขายสินค้าหรือบริการโดยตรงแก่ผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 คนสุดท้าย 
 

8. ข้อใดกล่าวถึงความสําคัญของธุรกิจที่มีต่อสังคมได้ถูกต้อง 
 ก.  ทําให้มีสินค้าไว้ใช้ 
 ข.  ทําให้เกิดการจ้างแรงงานขึ้น 
 ค.  ทําให้ประชาชนมีรายได้หมุนเวียน 
 ง.  ทําให้ได้รับรู้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าได้ถูกต้อง 
 
9. การทําธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการซื้อขายจะมีความเกี่ยวข้องกับข้อใด 
 ก.  ราคาสินค้า 
 ข.  ผลิตภัณฑ์ 
 ค.  คุณภาพของสินค้า 
 ง. ไม่มีข้อถูก 
 
10. เหตุใดจึงกล่าวว่าธุรกิจค้าปลีกมีความสําคัญต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย 
 ก.  ทําให้เกิดความสัมพันธ์ที่มีต่อกันในชุมชน 
 ข.  ทําให้ผู้บริโภคสามารถเลอืกซื้อสินค้าตามความต้องการของตนเอง 
 ค.  ทําให้ประชาชนในชุมชนมีรายได้และมมีาตรฐานการครองชีพที่ดีขึ้น 
 ง.  ทําให้รฐัสามารถเก็บภาษีได้เพ่ิมมากขึ้นเน่ืองจากประชาชนมีงานทํา 
 
11. ธุรกิจค้าปลีกประเภทซูเปอร์เซ็นเตอร์มีลักษณะเป็นอย่างไร 
 ก.  ให้บริการแบบบริการตนเอง 
 ข.  พ้ืนที่บริการลูกค้าจัดเป็นช้ันเดียว 
 ค.  ขายสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีจําเป็นต่อชีวิตประจําวันในสถานที่เดียวกัน 
 ง.  ถูกทุกข้อ 
 
12. ห้างวัตสันจัดเป็นธุรกิจประเภทใด 
 ก.  ร้านค้าปลกี 
 ข.  ร้านสรรพาหาร 
 ค.  ร้านค้าเฉพาะอย่าง 
 ง.  ร้านซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
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13. “การค้าสง่” มีความหมายว่าอย่างไร 
 ก.  นําสินค้าหรือบริการเสนอขายถึงบ้านผู้บริโภค 
 ข.  เป็นพ้ืนที่ขายแบ่งออกเป็นช้ัน ๆ โดยจัดสินค้าออกเป็นแผนก ๆ 
 ค.  การขายสนิค้าและบริการให้กับผูซ้ื้อที่มวัีตถุประสงค์เพ่ือการขายต่อ 
 ง.  การมีสินค้าหลากหลายครบถ้วนและมีความเช่ียวชาญเฉพาะด้านเก่ียวกับสินค้าน้ัน ๆ 
 
14. การค้าส่งมีความสําคัญต่อผู้ผลิตเป็นอย่างไร 
 ก.  ทําหน้าที่กระจายสินค้าแทนผู้ผลิต 
 ข.  ช่วยผู้ผลิตในด้านการโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
 ค.  ทําหน้าที่เป็นศูนย์รวมสนิค้าจากผู้ผลิตหลาย ๆ แหล่ง 
 ง.  ถูกทุกข้อ 
 
15. ผู้ค้าส่งแบ่งออกเป็นก่ีประเภท 

ก.  2 ประเภท 
ข.  3 ประเภท 
ค.  4 ประเภท 
ง.  5 ประเภท 
 

16. “พ่อค้าส่ง” มีความหมายว่าอย่างไร 
ก.  ทําหน้าที่ขายส่งสินค้าของกิจการผู้ผลิต 
ข.  เป็นตัวแทนให้กับผู้ขาย ได้รับค่านายหน้าเป็นค่าตอบแทน 
ค.  เป็นผู้กระจายสินค้าในตลาดสินค้าอุตสาหกรรม และตลาดสินค้าอุปโภคบริโภค 
ง.  บุคคลหรือนิติบุคคลที่ทําหน้าที่ด้านการค้าส่งเป็นผู้ทําหน้าที่ทางการตลาดด้านต่าง ๆ 
 

17. ข้อใดกล่าวถูกต้องเก่ียวกับพ่อค้าส่ง 
 ก.  เป็นคนที่นําสินค้าไปขายให้กับผู้บริโภค 
 ข.  เป็นคนที่นําสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่พ่อค้าปลีก 
 ค.  เป็นคนที่นําเอาสินค้าจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค 
 ง.  เป็นผู้ที่นําเอาสินค้าจากพ่อค้าปลีกไปให้ผู้บริโภค 
 
18. พ่อค้าส่งประเภทตัวแทน จะได้รับผลตอบแทนหรือไมอ่ย่างไร 
 ก.  ได้โดยการได้รับผลกําไรจากการขายสินค้า 
 ข.  ได้โดยได้รับผลตอบแทนเป็นนายหน้า 
 ค.  ไม่ได้เพราะไม่ได้ขายสินค้าด้วยตนเอง 
 ง.  ไม่ได้เพราะไม่มีสินค้าทีม่ีคณุภาพมาเสนอขาย 
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19. ข้อใดคือประเภทพ่อค้าขายส่งโดยเป็นเจ้าของธุรกิจมีกรรมสิทธ์ิในสนิค้าหรือบริการ มีจะประสงคข์องการ 
 ดําเนินงานคือผลกําไร 

ก.  แมคโคร 
ข.  เทสโก้โลตัส 
ค.  พ่อค้าส่งอาหารทะเลในตลาดสะพานปลา 
ง.  ถูกทั้งข้อ ก. และข้อ ข. 
 

20. พ่อค้าส่งผักผลไม้ตลาดไททําหน้าที่ตามข้อใด 
 ก.  นําสินค้าไปขายแก่ผู้บริโภค 
 ข.  ขายสินค้าให้ทั้งผู้ผลิตและผู้บริโภค 
 ค.  บริการอํานวยความสะดวกแก่ผู้ผลิต 
 ง.  บริการอํานวยความสะดวกแก่พ่อค้าปลีก 
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เฉลยแบบทดสอบก่อนและหลังเรียน 
 

1. ง    
2. ข    
3. ค    
4. ข    
5. ง    
6. ค    
7. ง    
8. ข    
9. ค  
10. ข    

11. ง    
12. ค    
13. ค   
14. ง    
15. ข    
16. ง    
17. ข    
18. ข    
19. ง   
20. ง
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คณะผู้จัดทํา 
 

ท่ีปรึกษา 
นางสาวมนทิกา  ปูอินต๊ะ    ผู้อํานวยการ กศน.อําเภอแม่อาย 
นายทวิช    กันธะคํา    ครู คศ.1 
 
 
ผู้จัดทําและเรียบเรียง 
นางสาวชฎาธร  อ่ึงบําเหน็จ   ครู กศน.ตําบลแม่สาว 
นางณัฐนิช  ทาแกง    ครู กศน.ตําบลสันต้นหมื้อ 
นายสถิตย์  อุปาลี    ครู กศน.ตําบลมะลิกา 
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คณะบรรณาธิการ/ปรับปรุงแก้ไข 

ที่ปรึกษา 

นายศุภกร     ศรีศักดา  ผู้อํานวยการสํานักงาน กศน.จังหวัดเชียงใหม่ 
นางมีนา   กิติชานนท์ รองผู้อํานวยการสํานักงาน กศน.จังหวัดเชียงใหม่ 
 
คณะบรรณาธกิาร/ปรบัปรงุแก้ไข 

นางสาวมนทิกา ปูอินต๊ะ ผู้อํานวยการ กศน.อําเภอแม่อาย ประธานกรรมการ 
นางนุชลี  สุทธานนท์กุล ครูชํานาญการพิเศษ  กศน.อําเภอสันป่าตอง  กรรมการ 
นางยุพดี  ดวงคํา ครูชํานาญการ  กศน.อําเภอสันทราย  กรรมการ 
นางพรวิไล  สาระจันทร ์ ครู คศ.1  กศน.อําเภอเมืองเชียงใหม่  กรรมการ 
นายสมัย  รักร่วม ครู คศ.1  กศน.อําเภอแม่ออน  กรรมการ 
นายทวิช  กันธะคํา ครู คศ.1  กศน.อําเภอแม่อาย  กรรมการ 
นายสมชาย  วงศ์เขียว ครูอาสาสมัครฯ  กศน.อําเภอดอยสะเก็ด  กรรมการ 
นางธเนตรศรี บุญหมื่น ครู กศน.ตําบล  กศน.อําเภอสารภี  กรรมการ 
นางประกายมาศ เขมิกาอัมพร ครู กศน.ตําบล  กศน.อําเภอสารภี  กรรมการ 
นายทนง  อินทรัตน์ ครู กศน.ตําบล  กศน.อําเภอสันกําแพง  กรรมการ 
นายจักรกฤษณ์ ปีกํ่า ครู กศน.ตําบล  กศน.อําเภอแม่แตง  กรรมการ 
นางสาวดาริกา ชัยแก่น ครู กศน.ตําบล  กศน.อําเภอสันป่าตอง  กรรมการ 
นายศุภฤกษ์ ศิริธนาสรรค์ ครู กศน.ตําบล  กศน.อําเภอสันป่าตอง  กรรมการ 
นายธนภูมิ  ชมภูรัตน์ ครู กศน.ตําบล  กศน.อําเภอสันป่าตอง  กรรมการ 
นายดนุพงษ์ บูรณะพิมพ์ ครู กศน.ตําบล  กศน.อําเภอหางดง  กรรมการ 
นางศาธิมา   ศรีนา      นักวิเคราะห์นโยบายและแผน  สํานักงาน กศน.จงัหวัดเชียงใหม่  กรรมการและเลขานุการ 
 

 
 

 


