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ความรู้เบ้ืองต้นเกี่ยวกับการขาย 

มนุษย์ตั้งแต่เกิดจนกระท่ังตาย ล้วนแต่เคยเป็นผู้ซ้ือและผู้ขายด้วยกันท้ังสิ้น สิ่งของท่ีทําการซื้อขายมีอยู่ 2 ประเภท คือ  

                1. สินค้า ( goods ) มีตัวตน สามารถมองเห็นและสัมผัสได้ เช่น ตู้เย็น รถยนต์ กระเป๋า 

หนังสือ ดินสอ ปากกา เป็นต้น  

                2. บริการ ( service ) ไม่มีตัวตน มองไม่เห็น แต่สัมผัสได้ เช่น สามล้อรับจ้างพาผู้โดยสารไปส่งยัง

จุดหมาย , ช่างตัดเสื้อทําผมขายฝีมือ , นักร้องขายเสียง , ดาราขายบทบาทการแสดง , คนงานก่อสร้างขายแรงงาน , 

หมอและพยาบาลขายค่ารักษาดูแลคนไข้ , ครูขายวิชาความรู้แก่ศิษย์ เป็นต้น 

องค์ประกอบในหน้าท่ีทางธุรกิจ  
  ธุรกิจ หมายถึง การดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีจะประสมประสานทรัพยากรต่าง ๆ ขององค์การ เพ่ือให้ได้สินค้า
หรือบริการ มาตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยมีการโอนกรรมสิทธิ์ในสินค้านั้น ๆ ไปยังผู้บริโภคด้วยความเต็ม
ใจ และองค์กรได้ผลกําไร  
องค์ประกอบในหน้าท่ีทางธุรกิจ มี 4 หน้าท่ี คือ  
1. หน้าท่ีการผลิต (Production Functions) 
     การผลิต คือ กิจกรรมท่ีแปรรูปวัตถุดิบให้เป็นสินค้าสําเร็จรูป 

   

2. หน้าท่ีการตลาด ( Marketing Functions) 
    การตลาด หมายถึง การดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ ในทางธุรกิจท่ีมีผลให้เกิด  
การเคลื่อนย้ายสินค้าหรือบริการจากผู้ผลิต ( มีการโอนกรรมสิทธิ ์โดยอาศัยกลไกการแลกเปลี่ยน ) ไปยงัผู้บริโภคหรือ
ผู้ใช้บริการนั้น ๆ เพ่ือให้ได้รับความพอใจ ขณะเดียวกันก็ต้องบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการด้วย 

กิจกรรมหลักทางการตลาด เรียกว่า “ ส่วนประสมทางการตลาด ” 
( Marketing Mix ) หรือ “ 4 P’s ” ประกอบด้วย 



 

1. ผลิตภัณฑ์ ( Product ) ท่ีต้องมีการสํารวจ วิจัย ออกแบบ พัฒนา เพ่ือให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค
มากท่ีสุด 

2. ราคา ( Price ) มูลค่าของสินค้าหรือบริการท่ีอยู่ในรูปตัวเงิน การตั้งราคาต้องคํานึงถึงอํานาจซื้อ ราคา
คู่แข่ง กําไรท่ีต้องการ วงจรชวีิตของผลิตภัณฑ์ ส่วนลด และสินเชื่อ 

3. การจัดจําหน่าย ( Place ) วิธีการกระจายสินค้าหรือบริการให้ไปถึงมือผู้บริโภค 
4. การส่งเสริมทางการตลาด ( Promotion ) เพ่ือบอกให้ผู้บริโภคได้รู้จักและยอมรับสินค้าหรือบริการได้ง่าย โดย

การโฆษณา ลด แจก แถม ชิงโชค คูปอง 

3. หน้าท่ีทางการเงินและบัญชี ( Finance and Accounting Function)  
    ดูแลในเรื่องการจัดหาทุน การใช้จ่ายเงิน แล้วนําข้อมูลมาจัดทํางบการเงิน คือ งบดุล เพ่ือแสดงสถานะของ
กิจการ และงบกําไรขาดทุน เพ่ือแสดงผลการดําเนินงานในรอง 1 ป ี 

4. หน้าท่ีทางบุคลากร ( Personel Function ) 
    คือการจัดหาบุคลากรให้เหมาะสมกับงานอย่างมีประสิทธิภาพ โดยมีการคัดเลือก ฝึกอบรม ประเมินผลการ
ปฏิบัติงาน มีการจูงใจ และควบคุม โดยยึดหลักการ Put the right man in the right job 

ทรัพยากรต่าง ๆ ขององค์การ   คือสิ่งต่าง ๆ ท่ีองค์การมีอยู่เพ่ือใช้ในการดําเนินงาน มีอยู่ 4 ประเภท เรียก สั้น ๆ 
ว่า “ 4 M’s ” ประกอบด้วย 

1. คน ( Men) บุคลการในองค์การ 
2. เงินทุน ( Money) เงินทุนท่ีใช้ในการดําเนินกิจการ 
3. วัสดุอุปกรณ์ ( Material) ท่ีจําเป็นต้องใช้ในการดําเนินการ 
4. การจัดการ (Management) วิธีการบริหารปัจจัย 3 ข้อข้างต้นให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อองค์การ 

ความสําคัญของหน้าท่ีทางด้านการตลาด ( Marketing Function )  
หน้าท่ีทางการตลาดประกอบด้วย 

1. การขาย( Selling ) เพ่ือให้เกิดการโอนกรรมสิทธิ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค ต้องมีการแสวงหาผู้บริโภค มีการ
กระตุ้นให้ เกิดความต้องการซื้อโดยมีเงื่อนไขและข้อตกลงในการขาย 

2. การซ้ือ ( Buying ) ซื้อมาเพ่ือผลิตหรือจําหน่าย กิจการต้องรู้ว่าจะซื้ออะไร ( what ) จากแหล่งใด ( where 
) อย่างไร ( how ) 

3. การขนส่ง ( Transportation ) แบบใดเหมาะสมกับสินค้าและไปถึงมือผู้บริโภคอย่างรวดเร็วและปลอดภัย 
4. การจัดมาตรฐาน การจัดลําดับช้ันของสินค้า ( Standardizing and Grade ) เพ่ือให้ผู้บริโภคได้ซ้ือสินค้าได้

ตามอํานาจซื้อและความพึงพอใจของตน 
5. การเก็บรักษาสินค้า ( Storing ) เพ่ือป้องกันสินค้าขาดตลาด และสินค้ามีคุณภาพดีไม่เสื่อมสภาพหรือสูญหาย 
6. การประกันภัย ( Insurance ) เพ่ือลดภาระความเสี่ยงภัย โดยประกันภัยสินค้ากับบริษัทประกัน 
7. การให้ความช่วยเหลือทางการเงิน ( Financial Helping ) การกําหนดว่าจะขายสินค้าในระบบเงินสดหรือ

เงินเชื่อ เงื่อนไขทางการค้าเป็นอย่างไร 



 

การหาข้อมูลทางการตลาด ( Market Imformation ) ต้องมีการทําวิจัยตลาด เพ่ือให้ได้ข้อมูลทางการตลาดมาพัฒนา
สินค้าและบริการให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคให้มากท่ีสุด จะเห็นได้ว่า การขายนั้นเป็นส่วนหนึ่งของ
การตลาด และการตลาดจะประสบความสําเร็จได้นั้น ก็ต้องใช้หน้าท่ีทางการตลาดท้ัง 8 ข้อให้เกิดประสิทธิภาพ หรืออีก
นัยหนึ่ง การขายจะประสบความสําเร็จได้ ก็ต้องมีหน้าท่ีทางการตลาดท่ีมีคุณภาพเช่นกัน 

อันใดเดือดร้อนเขา สบายเรา อย่าทํา 
อันใดเดือดร้อนเรา สบายเขา อย่าทํา 

อันใดเดือดร้อนเขา เดือดร้อนเรา อย่าทํา 
อันใดไม่เดือดร้อนเขา ไม่เดือดร้อนเรา จงพูด จงคิด และกระทําเถิด 

ความสําคัญของการขาย 

   การขายเป็นหน้าท่ีหนึ่งของการตลาด แต่เป็นหน้าท่ีท่ีสําคัญในการก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์ในสินค้า
หรือบริการจากผู้ขายหรือผู้ผลิตไปยังผู้ซ้ือหรือผู้บริโภค ทําให้กิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงค์( ผลกําไร ) ท่ีตั้งไว้ 
  
ความหมายของการขาย  
                  ตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ (ป.พ.พ.) มาตรา 453 บัญญัติไว้ว่า 
“ อันการซื้อขายนั้นคือสัญญาซึ่งบุคคลฝ่ายหนึ่งเรียกว่า ผู้ขาย โอนกรรมสิทธิ์แห่งทรัพย์สินให้แก่บุคคลอีกฝ่ายหนึ่ง
เรียกว่า ผู้ซ้ือ และผู้ซ้ือตกลงว่าจะใช้ราคาแห่งทรัพย์สินนั้นให้แก่ผู้ขาย ” 
                  การขายเป็นศิลปะ ซึ่งต้องรู้จักปรับหลักการให้เหมาะสมกับสภาพของลูกค้าแต่ละคน ทุกประเภท ทุก
สถานท่ี ทุกสถานการณ์   การใช้ศิลปะการขายต้องมีการฝึกฝนจนเกิดความชํานาญ 
 
ความสําคัญของการขาย 
                  วิชาการขายเป็นท้ังศาสตร์ และศิลป์ ดังนั้น ศิลปะการขาย จึงหมายถึง การมีศิลปะในการเกลีย้กล่อม จูง
ใจให้คนอ่ืนเห็นด้วยกับความคิดของเรา โดยเขาได้รับความพึงพอใจหรือประโยชน์จากการกระทํานั้น และเราได้กําไรเป็น
การตอบแทน 
                   ดังนั้น จึงสรุปนิยามของคําว่า   การขาย ( Selling )   ได้ว่า เป็นกระบวนการในการชักจูง  
จูงใจ หรือกระตุ้นให้บุคคลท่ีคาดว่าจะเป็นลูกค้าเกิดความต้องการหรือยอมรับในสินค้า บริการ หรือความคิดของ
ตน โดยจะดําเนินการโดยบุคคลหรือไม่ก็ตาม แล้วส่งผลให้เกิดการซ้ือสินค้าหรือบริการ หรือยอมรับในความคิดนั้น ๆ 
ผู้ขายก็จะได้รับผลประโยชน์ทางการค้า   
                   คนเราทุกคน ไม่ว่าอาชีพอะไร ตั้งแต่เกิดจนกระท่ังสิ้นลมหายใจล้วนเป็นคนขายของท้ังสิ้น เพราะไม่ว่าจะ
เรียนจบหลักสูตรใด ทุกคน(ผู้ขาย) ต้องนําความรู้ความสามารถ(สินค้า) ท่ีได้เล่าเรียนมาไปขายให้แก่ผู้ท่ีมีความต้องการ 
(นายจ้างหรือผู้ซ้ือ)   ผลตอบแทนท่ีผู้ขายได้รับคือค่าจ้าง     เงินเดือน   ส่วนผู้ซ้ือได้รับผลตอบแทน คือ ผลงานของผู้ขาย 
ลักษณะพื้นฐานของการขายท่ีสําคัญ           มี   7 ประการ ประกอบด้วย 



 

 1. การขายคือการให้ความช่วยเหลือลูกค้า  พนักงานขายต้องรู้ว่า ลูกค้าต้องการอะไร และเสนอขายในสิ่งท่ีลูกค้า
ต้องการ 
 2. การขายคือการชักจูงใจลูกค้า พนักงานขายต้องให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยความพึงพอใจในภาพพจน์ของสินค้า 
3. การขายคือการติดต่อสื่อสาร  พนักงานขายต้องถ่ายทอดคุณภาพ   คุณลักษณะ ของสินค้าและผลประโยชน์ท่ีลูกค้า
จะได้รับได้เป็นอย่างดี 
 4. การขายคือการแก้ปัญหาให้กับลูกคา้ พนักงานขายต้องช่วยให้ลูกค้าได้สินค้าตรงความต้องการ 
5.  การขายคือการให้ความรู้แก่ลูกค้า พนักงานขายต้องรู้จักสินค้าเป็นอย่างดี และสามารถอธิบาย ให้ความกระจ่างแก่
ลูกค้าได้ อย่างชัดเจน และเข้าใจ 
6.  การขายเป็นการสร้างความพึงพอใจไม่ใช่เป็นการบังคับ ลูกค้าซื้อสินค้าด้วยความพึงพอใจ และมีความต้องการใน
สินค้านั้น มิใช่ด้วยความเกรงใจถูกบังคับ 
7.  การขายทําให้ได้ส่ิงตอบแทนด้วยกันท้ัง 2 ฝ่าย  ลูกค้าได้สินค้าท่ีต้องการ และพอใจ   พนักงานขายได้ค่าสินค้าเป็น
การตอบแทน 
 
วิวัฒนาการขาย 
                     ชาติไทยมีการค้าขายมาตั้งแต่โบราณ โดยอาศัยทรัพยากรท่ีสมบูรณ์เป็นสินค้า 
สมัยสุโขทัย 
          เมืองสุโขทัยนี้ดี ในน้ํามีปลา ในนามีข้าว เจ้าเมืองบ่เอาจังกอบในไพร่ ลู่ทาง เพ่ือนจูงวัวไปค้า   ข่ีม้าไปขาย ใคร
จักใคร่ค้าช้างค้า ใครจักใคร่ค้าม้าค้า  ใครจักใคร่ค้าเงินค้าทองค้า 
แสดงถึงความมีเสรีภาพในการขายในสมัยของพ่อขุนรามคําแหง มีตลาดท่ีเรียกว่า ตลาดปสาน หรือ บาร์ซาร์ (Bazaar) 
หรือตลาดนัด เป็นย่านชุมชนท่ีเป็นห้องแถว หรือร้านเป็นแถว ๆ ให้ประชาชนมาติดต่อซื้อขายกัน ในสมัยนี้ ไทยสามารถ
ผลิตชามสังคโลกเป็นสินค้าได้แล้ว  มีกาค้ากับชาวต่างประเทศ คือ มอญ จีน ลังกา ญี่ปุ่น 
  
สมัยอยุธยา 
                เจริญสูงสุดในสมัยของสมเด็จพระนารายณ์มหาราช มีพระคลังสินค้า คือพระยาวิชาเยนทร(์นายฟอล
คอน ชาวอังกฤษ)   ทําหน้าท่ีเหมือนรัฐมนตรีกระทรวงพาณิชย์และกระทรวงการคลัง 
มีการค้ากับโปรตุเกส สเปน ฮอลันดา อังกฤษ จีน ญี่ปุ่น อินเดีย เปอร์เซีย   อาหรับ  
  
สมัยธนบุรี 
                มีเรือสําเภาจีนเข้ามาค้าขาย และค้าขายกับ อินเดีย อังกฤษ มลายู  
  
สมัยรัตนโกสินทร์ 
  เริ่มมีการค้ากับสหรัฐอเมริกาในสมัย รัชกาลท่ี 2 ต่อมาในรัชกาลท่ี 3   ไทยค้าขายกับจีนมากท่ีสุด และติดต่อกับ
หมอบรัดเล ซึ่งได้นําเครื่องพิมพ์ดีดมาใช้ในไทย ในรัชสมัยของรัชกาลท่ี 4 ยกเลิกระบบการค้าแบบผูกขาดหันมาค้าขาย
แบบเสร ีในรัชสมัยรัชกาลท่ี 5 ชาวต่างประเทศได้มาเปิดห้างขายสินค้าในไทย และมีการจัดตั้งกระทรวงพาณิชย์ข้ึนใน
รัชกาลท่ี 6 



 

  
การขายแบบหาบเร่แผงลอย  
  ปัจจุบันระบบการค้าของไทยเป็นแบบผสม คือ ระบบเศรษฐกิจเสรีนิยม หรือ ทุนนิยม( ประชาชนมีเสรีในการทํา
ธุรกิจ ) ผสมกับสังคมนิยม (รัฐบาลเข้ามามีส่วนร่วมในการทําธุรกิจธนาคาร การขนส่ง และสาธารณูปโภคมีการส่งเสริม
การค้ากับต่างประเทศโดยภาครัฐ การขายในยุคก่อน ๆ ผู้ขายไม่ต้องใช้ความพยายามมากในการขาย เนื่องจากการผลิต
สินค้าทําได้ยาก ปริมาณสินค้ามีน้อยกว่าความต้องการของผู้ซ้ือ ผลิตเท่าไรก็ขายหมด แต่ในปัจจุบันเทคโนโลยีก้าวหน้ามี
ผู้ผลิตจํานวนมาก สินค้ามีมากกว่าความต้องการของผู้ซ้ือ ผู้ซ้ือมีโอกาสได้เลือก มีอํานาจในการต่อรอง ผู้ขายจึงต้อง
พยายามชักจูงให้เกิดความต้องการแล้ว ยังจะต้องทําให้ผู้ซ้ือเกิดความพอใจในสินค้ามากท่ีสุด 
  
ประโยชน์ของการขาย 

ทางด้านเศรษฐกิจ 
1. การขายเป็นจุดเริ่มตน้ของการสร้างงานอาชีพใหม่ๆเช่น พนักงานส่งของพนักงานบัญชี พนักงานคุมสต็อกสินค้าเป็นต้น 
2. การขายทําให้ ท้องถ่ินมีงานทํา มีการกระจายรายได้ 
3. การขายทําให้ กิจการก้าวหน้า มีการขยายกําลังการผลิต   มีอัตราการจ้างงานเพ่ิมข้ึน 
ทางด้านสังคม 
1. การขายทําให้ประชาชนมีสินค้าตามต้องการ เกิดความสะดวกสบาย และประหยัดค่าใช้จ่ายในการแสวงหา 
2. เม่ือประชาชนในท้องถ่ินมีรายได้ทําให้มีการยกมาตรฐานการครองชีพ  เกิดความสงบในสังคม 
3. การขายนําความเจริญไปสู่ท้องถ่ิน ได้พบความแปลกใหม่ และการเรียนรู้ 
  
ความรู้เกี่ยวกับอาชีพขาย 
  งานขายมีความแตกต่างกัน เพราะสินค้าแต่ละประเภทกว่าจะถึงมือผู้บริโภค ต้องผ่านการขายมาเป็นทอด ๆ 
นับตั้งแต่วัตถุดิบ จนถึงสินค้าสําเร็จรูป และนําจําหน่ายให้แก่ผู้บริโภค ในแต่ละข้ันตอนต้องใช้พนักงานขายท้ังสิ้น ดังนั้น
วิธีการดําเนินการขายจึงแตกต่างกันข้ึนอยู่กับประเภทของสินค้า ซึ่งพนักงานขายต้องใช้ความรู ้ความสามารถในการเสนอ
ขายให้กับผู้บริโภคแต่ละคนท่ีมีความต้องการแตกต่างกันด้วย   ความสําเร็จในการขายสินค้าได้นั้น พนักงานก็จะได้
ค่าตอบแทนแตกต่างกันด้วย 
 ช่องทางการจัดจําหน่าย มี 2 วิธ ีคือ 
 1. จําหน่ายโดยตรง ผู้ผลิตนาํสินค้าไปจําหน่ายแก่ผู้บริโภคโดยตรง มี 2 วิธ ี
    1.1 ระบบขายตรง (Direct Sales) หรือ Personal Selling พนักงานขายติดต่อขายเผชิญหน้ากับลูกค้าโดยตรง ไม่
ผ่านคนกลางใด ๆ ท้ังสิ้น 
    1.2 ระบบขายทางอ้อม (Indirect Sales)  พนักงานขายไม่ได้ติดต่อกับลูกค้าโดยตรง แต่ใช้วิธีการส่งเสริมการขาย โดย
การโฆษณา  เช่น การขายเครื่องออกกําลังกายทางโทรทัศน์ , ขายทางไปรษณีย์ เช่น การสั่งซื้อทางไปรษณีย์, ขายโดย
เครื่องจักร เช่น ขายกระดาษชําระโดยหยอดเหรียญ เป็นต้น 
2. การขายโดยผ่านคนกลาง (Indirect Channel) มี 2 วิธ ี
    2.1 พ่อค้าคนกลาง เช่น พ่อค้าส่ง, พ่อค้าปลีก 



 

    2.2 ตัวแทนจําหน่าย 
  

 
แผนภูมิแสดงช่องทางการจําหน่ายสินค้า 

  
ประเภทของร้านจําหน่ายสินค้าท่ีควรรู้จัก 

1.  ห้างสรรพสินค้า (Department Store), ศูนย์การค้า (Sopping Center)  สามารถซื้อสินค้าทุกชนิดได้ท่ีนี่ มีโรง
ภาพยนตร ์ศูนย์อาหาร ซุปเปอร์มาเก็ต ท่ีจอดรถ ร้านค้าย่อยอ่ืน ๆ สิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน พ้ืนท่ีกว้างขวาง 
เช่น เซ็นทรัลลาดพร้าว ฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต แฟชั่นไอร์แลนด ์              
2. ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Super market), ร้านสรรพาหาร เป็นร้านแบบบริการตนเอง มีเครื่องอุปโภคบริโภค อาหาร
สด เช่น ฟูดไลออนส ์ฟูดแลนด ์ท็อปส์  เฟรชมาร์ช   
3.  ร้านสะดวกซ้ือ (Convenion Store), ร้านขายของชํา, ร้านโชห่วยขายสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีใช้ประจําวัน ตั้งอยู่
ในแล่งชุมชน แถวป้ายรถเมล์, ในโรงพยาบาล, โรงเรียน, ปั๊มน้ํามัน มีบริการความสะดวกอ่ืน ๆ เช่น รับชําระค่าน้ํา ค่าไฟ 
ค่าโทรศัพท์ บริการ 24 ชั่วโมง เช่น เซเว่น – อีเลฟเว่น, แฟมิลี่มาร์ช, จิฟฟ่ี เป็นต้น 
4.  ร้านขายสินค้าเฉพาะอย่าง (Special Store) ขายสินค้าเฉพาะเจาะจง เช่น เครื่องใช้ไฟฟ้า, เสื้อผ้า ฯลฯ  
5.  ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center) มีลักษณะของซุปเปอร์มาร์เก็ต ผสมกับห้างสรรพสินค้า  เน้นลูกค้าระดับกลาง 
เน้นจําหน่ายเครื่องนุ่งห่ม ขายอาหารเป็นรายการเสริม เช่น ห้างโลตัส บิ๊กซี 



 

6.  ร้านค้าปลีกครบวงจร (Hyper Market) ขายอาหารเป็นหลัก ขายเครื่องนุ่งห่มเป็นรายการเสริม จําหน่ายสินค้า
ราคาประหยัด เช่น คาร์ฟูร์ 
7.  ร้านขายส่งขนาดใหญ่ (Cash and Carry Store) คล้ายคลังสินค้า ตั้งอยู่แถวชานเมือง บริการตนเอง บริเวณ
กว้าง ชําระเงินสด และต้องเป็นสมาชิก เช่น แมคโคร 
8.  ร้านขายสินค้าราคาเดียว (One Price Store) จําหน่ายสินค้าราคาเดียวท้ังร้าน เช่น ร้าน Just 25, 
ร้าน  Red dot  อยู่ในห้างแฟชั่นไอแลนด์, เซ็นทรัลหัวหมาก 
9. ร้านค้าแบบแฟรนไชส ์(Franchise) ระบบธุรกิจท่ีประกอบด้วยเจ้าของลิขสิทธิ์ถ่ายทอดวิทยาการการทําธุรกิจทุก
อย่างให้แก่ผู้รับสิทธิ์อย่างใกล้ชิด และผู้รับสิทธิ์จะต้องจ่ายค่าธรรมเนียมในการใช้ชื่อการค้าเป็นค่าธรรมเนียมแรกเข้า
รวมท้ังค่าตอบแทนในระบบ เช่น   ค่าตอบแทนเป็นเปอร์เซ็นต์จากยอดขาย ยอดซื้อ ค่าโฆษณา ค่าอบรม ฯลฯ 
    
ประเภทของพนักงานขาย 
          พนักงานขายปฏิบัติงานขายในฐานะพนักงานขายของผู้ผลิต ของพ่อค้าส่ง ของพ่อค้าปลีก หรือของตัวแทน ซึ่งจะ
มีชื่อเรียกต่างกัน 
1. ผู้แทนขาย หรือ ตัวแทนขาย (Sales Representatives) หรือ พนักงานขายตัวแทน พนักงานขายท่ีนําแคตตา
ลอกไปเสนอขาย อธิบายรายละเอียด แล้วรับใบสั่งซือ้กลับมายังบริษัท มีกรรมสิทธิ์ในสินค้า ซื้อมาจากบริษัทแม่ แล้วจัด
จําหน่ายเอง เช่น ขายรถยนต์  
2. พนักงานขายเงินสด (Cash Sales) พนักงานขายท่ีขายสินค้าต่าง ๆ เป็นเงินสด  
3. พนักงานขายสินเช่ือ (Credit Sales) พนักงานขายท่ีสามารถพิจาณาให้สินเชื่อแก่ลูกค้าได้  
4. พนักงานขายหน่วยรถ (Mobile Sales) พนักงานขายท่ีนําสินค้าไปส่งตามใบสั่งซื้อ   และนําสินค้าไปขายให้ลูกค้า
รายใหม่ด้วยมักพูดภาษาท้องถ่ินได้  
5. พนักงานขายหน้าร้าน (Counter Salesman) พนักงานขายท่ียืนขายประจําตู้สินค้า คอยให้ลุกค้าเดินมาซื้อ แล้วให้
รายละเอียดสินค้า ชักจูงใจลูกค้า มักมีเครื่องแบบประจํา 
6.วิศวกรขาย (Sales Engineer)  พนักงานขายท่ีให้ความรู้เก่ียวกับสินค้าอุตสาหกรรม เช่น เครื่องจักร ต้องเป็น 
พนักงานขายท่ีมีความรู้ด้านนี้เป็นอย่างดี  
7.  พนักงานขายยา (Detail Salesman) พนักงานขายท่ีต้องรู้คุณสมบัติของยา มีวุฒิท่ีเก่ียวข้อง 
8. พนักงานขายสมาชิก (Membership  sales) พนักงานขายจะชักจูงใจให้ลูกค้าสมัครเป็นสมาชิก พร้อมยื่นเงือนไขท่ี
ดีให้ลูกค้า เช่น พนักงานขายเครดิตการ์ด American Express , บัตรเครดิตของธนาคารต่าง ๆ เป็นต้น 
 
โอกาสและความก้าวหน้าของพนักงานขาย 
ความสําเร็จของพนักงานขายวัดได้จากจํานวนลูกค้าและสินค้าท่ีขายได้ ถ้ายอดขายสูงก็แสดงถึงความสามารถของ
พนักงานขาย รายได้ของพนักงานขาย นอกจากเงินเดือนประจําแล้ว ยังมีค่าคอมมิชชั่น โบนัส นอกจากนี้ ค่าใช้จ่ายในการ
ขายบริษัทจะออกให้ เช่น ค่าพาหนะ ค่าใช้จ่ายในการเดินทางบางกิจการยังให้พาหนะใช้ด้วย 
 
ช่องทางจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภค ( Direct Channel) 



 

 

  
 
เทคโนโลยีเกี่ยวกับการขาย 

  ในยุคโลกาภิวัตนั้น การเสนอขายสินค้ามิใช่แต่จะใช้พนักงานขายเท่านั้น เครื่องมืออิเลคทรอนิคส์ได้ถูก
นํามาใช้ โดยคํานึงถึงความสะดวกสบายท่ีลูกค้าจะได้รับเป็นสําคัญซึ่งทางกิจการต่างก็พยายามสรรหาวิธีการต่าง ๆ เพ่ือ
แข่งขันกันเสนอขายสินค้าในระบบไฮ – เทคเพ่ิมมากข้ึน  เพราะเป็นการประหยัดค่าใช้จ่ายของกิจการในระยะ
ยาว   ดีกว่าจ้างพนักงานขาย 
 
ทางไปรษณีย์ 
      กิจการจะโฆษณาขายสินค้าทางวารสาร  นิตยสาร หนังสือพิมพ์  โดยจะมีรายละเอียดของสินค้าท่ีไม่ต้อง
สลับซับซ้อน ลูกค้าอ่านแล้วเข้าใจได้ง่าย พึงพอใจในคุณสมบัติ และราคา  เกิดความต้องการท่ีจะซื้อ ก็จะกรอกข้อความ
ในใบสั่งซื้อท่ีพิมพ์อยู่ในวารสาร ฯลฯ  แล้วส่งทางไปรษณีย์ไปยังกิจการ ส่วนเงินค่าสินค้า บางกิจการอาจให้ส่งไปพร้อม
ใบสั่งซื้อ บางกิจการก็ให้ส่งใบสั่งซื้อเพียงอย่างเดียว กรณีนี้ เม่ือกิจการส่งสินค้ามาให้ ลูกค้าจะได้รับใบแจ้งให้ไปรับ
สินค้า ณ ท่ีทําการไปรษณีย์ท่ีระบุ ลูกค้าเพียงแต่นําเงินไปชําระค่าสินค้า ณ ท่ีทําการไปรษณีย์ แล้วรับสินค้าไป (บริการนี้
ของ ไปรษณีย์ เรียกว่า พัสดุเก็บเงินปลายทาง หรือ พกง.) 
 ทางโทรศัพท์ 
          จะมีการใช้สื่อโฆษณา ซึ่งส่วนใหญ่พบใน โทรทัศน์ วิทย ุ  กิจการจะบรรยายคุณลักษณะของสินค้า และ/หรือมี
ภาพประกอบ แจ้งราคาพร้อมค่าใช้จ่ายในการจัดส่ง ทําให้ลูกค้าเข้าใจได้ง่ายข้ึน และท้ิงเบอร์โทรศัพท์ให้ติดต่อกลับใน
กรณีท่ีมีความต้องการ เม่ือลูกค้าสนใจก็จะโทรศัพท์ติดต่อ พร้อมแจ้งชื่อ และท่ีอยู่ ส่วนการจัดส่งสินค้า ใช้บริการทาง



 

ไปรษณีย์ท่ีเรียกว่า พัสดุเก็บเงินปลายทาง ( พกง.) หรือบริการนําส่งของเอกชน เช่น FedEX เป็นต้น  เช่น  การโฆษณา
ขายสินค้าประเภท เครื่องออกกําลังกายของจอห์ช และซาร่า แล้วให ้โทร.ไปยังเบอร์ท่ีปรากฏบนหน้าจอ ภายใน
เวลา 15 นาที จะได้สินค้าในราคาพิเศษ เป็นตน้ 
 ทางตู้อัตโนมัติ   
  กิจการเพียงแต่นําสินค้าบรรจุใส่ตู ้แล้วตรวจความเรียบร้อยของตู้ให้อยู่ในสภาพพร้อมใช้งาน ซึ่งตู้นี้จะทําหน้าท่ี
เป็นพนักงานขายไปในตัว กิจการประเภทนี้ เช่น ตู้น้ําอัดลม   กระดาษชําระ ผ้าอนามัย    น้ําดื่ม    เครื่องซักผ้าแบบ
หยอดเหรียญ   เป็นต้น   ท่ีตู้จะบอกวิธีการใช้ ไว้ด้วย ซึ่งลูกค้าสามารถดําเนนิการได้ด้วยตนเอง   เพียงแต่หยอดเหรียญ
ค่าสินค้าและบริการตามจํานวนท่ีกําหนด แล้วปฏิบัติตามข้ันตอนให้ถูกต้อง   ก็จะได้สินค้าหรือบริการจากตู้ตามต้องการ 
 ทางอินเตอร์เน็ต 
          คอมพิวเตอร์กลายเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตประจําวันไปเสียแล้ว ไม่ทางตรงก็ทางอ้อม   การซื้อขายผ่าน
อินเตอร์เน็ตเป็นทางเลือกใหม่ของกิจการในการเสนอขายสินค้าและบริการ ท่ีสะดวก รวดเร็ว   ข้อมูลของสินค้า
ครบถ้วน และยังสามารถติดต่อกับผู้ขายในการถามตอบข้อสงสัย   หรือข่าวสารจากผู้ขายได้ตลอด 24 ชั่วโมง   ขณะนี้
กิจการท่ีมีเวบ็ไซด์สําหรับทําธุรกิจกําลังเพ่ิมมากข้ึน   ทําให้ตลาดสินค้าขยายท้ังในประเทศและต่างประเทศ  

 ข้อควรคํานึงในการขายสินค้าทางอินเตอร์เน็ต ประกอบด้วย 
  1.   ผลิตภัณฑ์ จะเป็นของคุณภาพสูง หายาก มีการพรรณนาคุณลักษณะของสินค้าให้ชัดเจน มี
ภาพประกอบ การส่งเสริมการขาย ศูนย์บริการทางโทรศัพท์ และมีการควบคุมคุณภาพของสินค้าด้วย 
  2. ลูกค้าต้องเป็นผู้ท่ีมีความรู้ในการใช้คอมพิวเตอร์และรู้จักเครือข่ายอินเตอร์เน็ต     
  3. เวลาในการเข้าเว็บไซด์ ถ้าเข้าได้ช้า ลูกค้าอาจเปลี่ยนใจไม่ซ้ือ 
  4. เวลาท่ีใช้ในการส่งสินค้า ต้องระบุให้ชัดเจนว่าจะสามารถจัดส่งไดภ้ายในก่ีวัน 
  5. คําแนะนําในการสั่งซื้อ จ่ายเงินค่าสินค้าแบบออนไลน์หรือแบบอ่ืน ๆ หรือการจัดส่งต้องระบุให้ชัดเจน 
  6. การเปลี่ยนแปลงรายการสินค้าหรือราคาใหม่ ต้องระบุให้ชัดเจนว่าสินค้าและราคานี้จะขายถึงวันท่ีเท่าไรเป็น
ต้น 
  7. การตอบกลับอีเมล์ (วิธีการ สั่งซื้อสินค้า, ถาม-ตอบปัญหา) 
 
การกระทําผิดในการซ้ือขายทางอินเตอร์เน็ต 
  1.    มีการแอบทําลายเวบ็ไซด ์โดยพวกเฮกเกอร์  
  2.    มีการลักทรัพย์ในไซเบอร ์
  3.   การแอบใช้งานโดยไม่ได้รับอนุญาต 
  4.   จารกรรมซอฟแวร์และละเมิดกฎหมาย 
  5.   การโกงและผิดจริยธรรม 
  6.   การตรวจสอบคอมพิวเตอร์ เช่น เวบ็ไซต์ท่ีเสนอขายสินค้าท่ีผิดกฎหมายรูปโป๊ ลามกอนาจาร  

             

ความรู้เกี่ยวกับสินค้า 



 

   การเสนอขายให้ได้ผลนั้น พนักงานขายต้องมีความรู้ และข้อเท็จจริงเก่ียวกับสินค้าอย่างละเอียด เพ่ือจะได้ตอบ
คําถามลูกค้าได้ถึงประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับจากการซื้อสินค้า อีกท้ังยังช่วยในการตอบคําถามข้อโต้แย้งได้เป็นอย่างดี และ
ช่วยให้พนักงานขายมีความเชื่อม่ันในตนเองและตัวสินค้าด้วย 

ความหมายของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์  
         สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง การนําผลิตผล (Produce)หรือวัตถุดิบ (Raw Material) ท่ีได้จาก
ธรรมชาต ิเช่น ผัก ผลไม้ เนื้อ ปลา แร่ธาต ุฯลฯมาผ่านกรรมวิธีในการผลิต อาจจะใช้เครื่องจักร ออกมาเป็นสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์     
  
ประเภทของสินค้า   แบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 
      1. สินค้าอุปโภคบริโภค ( Consumer Goods) 
  2. สินค้าอุตสาหกรรม ( Industrial Goods) 

สินค้าอุปโภคบริโภค (Consumer Goods)   คือ สินค้าท่ีผู้บริโภคซื้อไปเพ่ือใช้เอง แบ่งตามลักษณะการซื้อของผู้บริโภค
ได้ 4 ชนิด คือ 
                1. สินค้าสะดวกซ้ือ (Convenience Goods) เป็นสินค้าท่ีเป็นของกินของใช้ประจําวันท่ีราคาไม่แพง ใช้
เป็นประจํา และเคยชินกับยี่ห้อ เช่น ผงซักฟอก สบู ่ผ้าอนามัย ยาสีฟัน ไม้ขีด   นิตยสาร หนังสือพิมพ์ เป็นต้น 
                2. สินค้าเปรียบเทียบซ้ือ (Shopping Goods) เป็นสินค้าราคาสูง คงทนถาวรซื้อไม่บ่อยนัก จะเลือกยี่ห้อท่ี
เหมาะกับตนเอง ต้องมีการเปรียบเทียบหลาย ๆ ร้าน หลาย ๆ ยี่ห้อเปรียบบริการ สมรรถนะ รูปแบบ ราคา คุณภาพ 
ฯลฯ เช่น เครื่องใช้ไฟฟ้า ตู้เย็น โทรทัศน ์เครื่องปรับอากาศ ฯลฯ 
                3. สินค้าเจาะจงซ้ือ (Specialty Goods) มีความพอใจเป็นพิเศษ จะซื้อยี่ห้อนี้เท่านั้น มีความภักดีสูง 
เช่น เครื่องสําอาง น้ําหอม คอมพิวเตอร์ รถยนต์   ฯลฯ 
                4. สินค้าไม่แสวงซ้ือ (Unsought Goods) เป็นสินค้าใหม่ท่ีเพ่ิงวางตลาด หรือเป็นสินค้าท่ีมีราคาสูงเกิน
อํานาจซื้อ ไม่เห็นความสําคัญ หรือ ความจําเป็น ผู้ขายต้องใช้ความพยายาม และต้องเป็นการขายตรงถึงจะได้ผล เพราะ
เป็นสินค้าขายยาก เช่น ประกันภัย สารานุกรม วิตามินบํารุง เครื่องออกกําลังกาย เครื่องนุ่งหม่ราคาแพงมากๆ เป็นต้น 
 
สินค้าอุตสาหกรรม (Industrial Goods) คือ สินค้าท่ีซ้ือไปเพ่ือใช้ในการผลิต หรือดําเนินงาน แบ่งเป็น 3 กลุ่ม คือ 
                1. วัตถุดิบและช้ินส่วน (Material and Parts)  คือ สินค้าท่ีซ้ือไปเพ่ือใช้ในกระบวนการผลิต แล้วได้สินค้า
สําเร็จรูปออกมา เช่น มันสําปะหลัง และอ้อย เป็นวัตถุดิบของการทําผงชูรส เป็นต้น 
                2. สินค้าทุน (Capital   Goods) เป็นสินค้าท่ีช่วยในการผลิต เช่น เครื่องจักรท่ีใช้บดมันสําปะหลังกับ
อ้อย แล้วนํามาผ่านกรรมวิธีทางเคมีให้แปรสภาพเป็นผงชูรส เป็นต้น 
                3. วัสดุใช้สอยและบริการ (Supplies and Service) เป็นสินค้าท่ีช่วยอํานวยความสะดวกในการผลิตให้
สะดวกคล่องตัว เช่น วัสดุในการซ่อมแซมและบํารุงเครื่องจักร วัสดุสํานักงาน แรงงานเป็นต้น                                   

                                   
แหล่งท่ีให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้า 



 

                1. พนักงานขายควรไปศึกษาดูงานถึงโรงงานผู้ผลิต เม่ือจะได้ทราบถึงการได้มาของวัตถุดิบ กระบวนการ
ผลิต เพ่ือจะได้นําประสบการณ์จริงมาเล่าให้ลูกค้าฟังได้อย่างม่ันใจ 
                2. คู่มือขาย ท่ีกิจการจัดทําข้ึน ซึ่งจะบอกรายละเอียดเก่ียวกับประวัติของกิจการ ประวัติของ
ผู้บริหาร รายละเอียดของสินค้าทุกประเภท มีภาพประกอบสวยงาม ผลประโยชน์ของพนักงานขาย  และวิธีติดต่อกับ
บริษัท 
                3. แฟ้มขาย จัดทําข้ึนเพ่ือช่วยในการเสนอขายสินค้าของพนักงานขายกับลูกค้า เป็นรูปภาพเก่ียวกับ
สินค้า บอกราคาขาย รางวัลท่ีกิจการไดร้ับ ใบรับรองคุณภาพ ใบสั่งซื้อ 
                4. การฝึกอบรมพนักงานขาย   ก่อนเริ่มดําเนินงาน กิจการจะฝึกอบรมพนักงานขายให้ได้รับความรู้เก่ียวกับ
สินค้า กิจการ วิธีดําเนินการขาย 
                5. ทัศนวัสดุช่วยศึกษา เช่น วีดีโอ ซีด ีเทป ให้พนักงานได้ศึกษามากข้ึน 
                6. ประโยชน์ของสินค้า และการเก็บดูแลรักษา พนักงานขายต้องรู้และศึกษาให้ได้ เพ่ือตอบคําถามของ
ลูกค้า 
                7. คู่แข่งขัน พนักงานขายต้องศึกษาสินค้าของคู่แข่ง เพ่ือหาข้อเปรียบเทียบและตอบคําถามของลูกค้าได้ว่า 
สินค้าของเราดีกว่าอย่างไร แตท้ั่งนี้ ต้องไม่โจมตีสินค้าคู่แข่งเป็นอันขาด เพราะถือเป็นผิดจรรยาบรรณอย่างหนึ่ง 
  
 ประโยชน์ท่ีได้รับจากการมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า 

              พนักงานขายรู้รายละเอียดต่าง ๆ เก่ียวกับสินค้าจะช่วยให้สามารถหาข้อดีเด่นด้านต่าง ๆ ของสินค้ามาเป็น
จุดขายท่ีดีได้ และสามารถเปรียบเทียบความแตกต่างกับสินค้าคู่แข่งท้ังข้อได้เปรียบและเสียเปรียบ ซึ่งจะเป็นประโยชน์ใน
การเสนอขายได้  ในการขายสินค้า พนักงานขายต้องจําไว้อย่างหนึ่งว่า ผู้บริโภคซ้ือสินค้าเพราะ ประโยชน์ท่ีเขาได้รับ
จากสินค้านั้น ๆ    ไม่ใช่พูดถึงแต่ตัวสินค้าหรือประโยชน์ของสินค้า   เช่น 

 
  
  
“    เครื่องดูดฝุ่นของเราใช้มอเตอร์ท่ีมีความเร็วสูง  ( คุณสมบัติ )  จึงสามารถทํางานได้อย่างรวดเร็วเป็นสองเท่า  ( 
ประโยชน์ของสินค้า ) โดยใช้แรงงานน้อยกว่า  ( ประโยชน์ของสินค้า )  จึงสามารถประหยัดเวลาในการทําความสะอาด
ได้ถึง 15 – 30 นาที  ( ประโยชน์ของผู้บริโภค ) ช่วยให้คุณเหน็ดเหนื่อยน้อยลง (ประโยชน์ของผู้บริโภค ) ”  
  นอกจากนี้ พนักงานขายควรรู้ว่ากิจการมีบริการหลังการขายอย่างไร การรับประกันหลังการขาย ศูนย์บริการอยู่
ท่ีใด ชิ้นส่วนอะไหล่หาง่ายหรือไม่ สินค้าท่ีเก่ียวข้อง พนักงานขายก็ต้องศึกษาและให้คําแนะนําลูกค้าได้ ไม่ใช่รู้แต่เฉพาะ
สินค้าท่ีตนเองขายเท่านั้น   เช่น ขายรถยนต์ก็จําเป็นต้องรู้เครื่องยนต์ของรถเป็นอย่างดี 
รู้วิธีการดูแลรักษารถ  อุปกรณ์ตกแต่งรถ บริษัทประกันรถ แหล่งเงินกู้ซ้ือรถ เป็นต้น สินค้าท่ีเป็นสายผลิตภัณฑ์ ( 
Product Line ) ของกิจการ พนักงานขายก็ต้องมีความรู้ไว้บ้าง เพราะลูกค้าอาจต้องการซื้อสินค้าอย่างอ่ืนของบริษัท



 

ด้วย เป็นการช่วยเพ่ิมยอดขายให้สูงข้ึน   เช่น เป็นพนักงานขายอาหารไก่ตามฟาร์มไก่  ก็ต้องรู้ว่ากิจการของตนนอกจาก
ขายอาหารไก่แล้วยังขายผลิตภัณฑ์จากไก่อีกดว้ย เช่น เนื้อไก่สด  ลูกชิ้นไก่  ไส้กรอกไก่  ด้วยเพราะเจ้าของฟาร์มอาจ
ต้องการซื้อสินค้าเหล่านี้ เพราะจะเปิดร้านขายอาหาร เป็นต้น  การรู้จักสินค้าจะช่วยให้พนักงานขายสามารถเชื่อมโยง
คุณสมบัติและประโยชน์ของสินค้า กับประโยชน์ท่ีผู้บริโภคต้องการจากสินค้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม อันจะนําไปสู่
การซื้อสินค้านั่นเอง 
  
ความรู้เกี่ยวกับผู้แข่งขัน 

                ในสภาพการณ์ปัจจุบัน ตลาดสินค้าไม่ใช่ตลาดผูกขาด การแข่งขันจึงเป็นสิ่งท่ีไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ เพราะ
ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าได้มากมาย ท้ังท่ีเป็นสินค้าชนิดเดียวกันหรือทดแทนกันได้ ดังนั้น พนักงานขายจึง
จําเป็นต้องมีข้อมูลเก่ียวกับสภาพของตลาดโดยส่วนรวมและคู่แข่งแต่ละรายให้มากท่ีสุด เพ่ือจะได้นํามาใช้ในการเสนอ
ขาย 
  
ความรู้เกี่ยวกับสภาพของตลาด 

                พนักงานขายต้องเผชิญกับการแข่งขันทางตรง ( จากสินค้าชนิดเดียวกัน ) และทางอ้อม ( จากสินค้าท่ี
สามารถใช้แทนกันได้ ) เพ่ือความสําเร็จของงาน พนักงานขายต้องเรียนลักษณะของตลาดโดยส่วนรวมเสียก่อน  

1. องค์ประกอบและขนาดของตลาด 
               ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นใคร เป็นตลาดขนาดเล็กหรือใหญ่ เช่น นมสดรสหวาน ลูกค้าส่วนใหญ่คือเด็กในวัย
เรียน สามารถส่งขายได้ท่ัวประเทศ 
2. แนวโน้มของตลาดในอนาคต 
              อัตราการเจริญเติบโตขยายหรือหดตัว   เช่น นมสดรสหวานอัตราการเจริญเติบโตเริ่มหดตัว เนื่องจากเด็กหัน
มานิยมดื่มรสอ่ืนมากข้ึน เช่น รสช็อกโกแลต , นมเปรี้ยว เป็นต้น 
 3. โอกาส ปัญหาและอุปสรรค 
              ข้ึนอยู่กับการเมือง เศรษฐกิจ สังคม ฯลฯ ท่ีไม่สามารถควบคุมได้ เช่น รัฐบาลสนับสนุนให้เด็กก่อนวัย
เรียน และในวัยเรียน ต้องดื่มนม คนละ 1 ลิตร/สัปดาห ์  ถือว่าเป็นโอกาสให้การขายนมดีข้ึน ในทางตรงกันข้าม เกิดโรค
ระบาดในวัวให้นม รัฐสั่งให้ฆ่าวัวเพ่ือป้องกันโรคระบาด ทําให้เกิดปัญหานมขาดตลาด เป็นต้น 
4. สภาพการแข่งขัน 
              สินค้าประเภทเดียวกัน ใครเป็นผู้นําในตลาด มีส่วนแบ่งการตลาด ( Market Share ) เท่าใด การส่งเสริมทาง
การตลาดแข่งขันกันมากน้อยขนาดไหน เช่น   หนังสือพิมพ์ไทยรัฐเป็นผู้นําในตลาด    มีส่วนแบ่งใน
ท้องตลาด 50% สามารถส่งขายได้ท่ัวประเทศ หนังสือพิมพ์น้องใหม่อย่างคม ชัด ลึก จึงต้องมีการส่งเสริมการตลาดโดย
แจกรางวัล 
5. แนวปฏิบัติในตลาด 
              จะแตกต่างกันแล้วแต่ละชนิดของสินค้า เช่น การให้สินเชื่อ ส่วนลด การขนส่ง การตั้งราคา เป็นต้น เช่น เลย์
ต้องสั่งซื้อ 100 ลังข้ึนไป ถึงจะได้ส่วนลดเพ่ิมอีก 5% ให้เครดิต 15 วัน และบริการส่ง  



 

 

ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน 

  พนักงานขายท่ีจะประสบความสําเร็จจะต้องมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันของตนเป็นอย่างด ีเพราะการรู้เขารู้เราเป็นยุทธวิธี
ในการเอาชนะคู่แข่งขันได้ 
                1. ต้องรู้จักสินค้าของคู่แข่ง เท่า ๆ กับรู้จักสินค้าของตน 
                2. ต้องรู้จักอาณาเขตตลาดและกลุ่มลูกค้าของคู่แข่งขัน    
                3. ต้องรู้ว่าคู่แข่งขันให้บริการแก่ลูกค้าอย่างไร 
                4. ต้องรู้นโยบายการตลาดของคู่แข่งขัน เช่น ราคา ระยะเวลาให้สินเชื่อ ส่วนลด  
                5. ข้อมูลอ่ืน ๆ เช่น ชื่อเสียงด้านการค้า ฐานะการเงิน การวจิัยตลาด ช่องทางการจําหน่าย ฯลฯ 
   
ประโยชน์ท่ีได้รับจากการมีความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน 
                1. สามารถประเมินสภาพคู่แข่งขัน โดยพิจารณาข้อมูลของคู่แข่งขัน ดังนี้  
                                - นโยบายหลัก เช่น ขายสดหรือเชื่อ ขายตรงหรือผ่านคนกลาง การโหมโฆษณา การบุกเบิก
ตลาด 
                                - ความชํานาญและเทคนิคในการผลิต เช่น ผลิตเองและขายเอง หรือ ผลิตมาแล้วให้บริษัทท่ี
ชํานาญเรื่องการตลาดมาดําเนินการขายแทน 
                                - ประสบการณ์การจําหน่าย เช่น ขายสินค้ามานานกว่า 30 ปีเป็นท่ีรู้จักและยอมรับแล้ว หรือ
เป็นสินค้าท่ีเพ่ิงวางตลาด 
                                - ความรู้ความสามารถของคณะผู้บริหาร เช่น จ้างบุคคลท่ีมีความรู้การตลาดมาเป็นผู้จัดการ
ฝ่ายการตลาด หรือเป็นธุรกิจในครอบครัว 
                                - กลยุทธ์ในการเสนอขายของคู่แข่งขัน   เช่น คู่แข่งเสนอให้ส่วนลดจากยอดซื้อท่ี
มากกว่า   และมีการลด แจก แถม เสริมด้วย 
 เม่ือรู้ข้อมูลแล้ว พนักงานขายจะได้รู้ว่าคู่แข่งขันมีความสําคัญขนาดไหน และต้องใช้เทคนิคในการเสนอขายอย่างไรจึงจะ
เหมาะสม 
                2. เพื่อเปรียบเทียบหาจุดแข็ง ( Strength)และจุดอ่อน( Weakness ) พนักงานขายต้องเสนอขายด้วย
จุดแข็งของตน ส่วนจุดอ่อนพยายามอย่าพูดถึง   และท่ีสําคัญพนักงานขายต้องไม่พูดโจมต ี  ติเตียนคู่แข่งขันอย่างไร้
จรรยาบรรณ ซึ่งจะทําให้ลูกค้าขาดความเชื่อถือได้ แต่ควรจะค่อย ๆ เสนอว่าสินค้าของตนมีข้อดีอย่างไร แล้วให้ลูกค้า
เลือกและตัดสินใจเองว่าจะซื้อสินค้าของใครเองจะดีกวา่  
       
ความรู้เกี่ยวกับลูกค้า 

  พนักงานขายท่ีมีความสามารถและประสบความสําเร็จได้ จะต้องเป็นผู้ชอบสังเกตพฤติกรรมของผู้ซ้ือ แล้วจดจํา
ไว้เป็นอย่างดี และพยายามสร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึน โดยพูดในเรื่องท่ีผู้ซ้ือชอบ เรื่องท่ีมีแต่จะสร้างประโยชน์   สนอง
ความต้องการให้กับผู้ซ้ือ ความปรารถนาต้องการอยากได้มีอยู่ทุกตัวคน ผู้ขายจึงต้องกระตุ้นให้ผู้ซ้ือเกิดความอยากได้และ
ตัดสินใจซื้อด้วยความพึงพอใจในสินค้า และผูข้ายมีความพึงพอใจท่ีได้ขายสินค้านั้น 



 

พฤติกรรมของผู้บริโภค 

  
  
     การเสนอขาย                 การตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนในใจของบุคคล           ซ้ือ หรือ ไม่ซ้ือ 
   
เม่ือทําการเสนอขายพนักงานขายจะไม่ทราบว่าลูกค้าจะตัดสินใจซื้อหรือไม่   พนักงานขายจึงต้องพยามยามศึกษากล่องสี
ดําซึ่งเป็นกระบวนการตัดสินใจท่ีอยู่ภายในใจของผู้ซ้ือ  เพ่ือท่ีจะได้ใช้ยุทธวิธ ีกระตุ้นหรือจูงใจให้ผู้ซ้ือเกิดความต้องการ
ซื้อสินค้าได้อย่างเหมาะสม    
  
ตัวกระตุ้นหรือแรงจูงใจในการซื้อ มี 2 ประเภท คือ 
                1.1 แรงจูใจข้ันพื้นฐาน ด้วยวงเงินท่ีมีจํากัด พนักงานขายควรแนะนําให้ลูกค้าเลือกสินค้าท่ีมีความจําเป็น
ก่อน  
                1.2 แรงจูงใจข้ันเลือกเฟ้น เม่ือรู้ว่าจะซื้ออะไรจากข้อ 1.1 แล้ว ก็จะมีการเปรียบเทียบสินค้าเพ่ือให้ได้ยี่ห้อ
ท่ีตนเองต้องการและเหมาะสมกับตนเอง พนักงานขายจึงต้องเสนอขายว่าสินค้าของตนเองนั้นมีข้อเด่นกว่าคู่แข่งขัน
อย่างไร และเหมาะสมกับลูกค้าอย่างไร  
                2.1 แรงจูงใจทางด้านเหตุผล ลูกค้าจะซื้อสินค้าท่ีได้ประโยชน์จากการใช ้ประหยดั คงทน สะดวกสบาย มี
บริการหลังการขาย ใช้แล้วคุ้มค่า คงทน เช่น ชอบรถกระบะอีซูซุ เพราะทนทาน สมรรถนะบรรทุกดี ขับไกล ๆ ไม่มี
ปัญหา เป็นต้น  
                2.2 แรงจูงใจด้านอารมณ ์ลูกค้าซื้อเพราะความรู้สึก ความพอใจ ความภาคถูมิใจ ความสวย ความ
หอม ความอร่อย ความบันเทิง เช่น ซื้อบัตรคอนเสิรต์, ดูหนัง, ซื้อเสื้อผ้า เพราะชอบแบบ ซื้อเครื่องประดับ ซื้อน้ําหอม
เพราะชอบกลิ่น เป็นต้น 
  
 
 กล่องดําหรือความต้องการ  

          มาสโลว์ ( Maslow ) ได้แบ่งลําดับข้ันความต้องการของมนุษย์ไว้ 5 ข้ัน ดังนี้ 
  



 

 
 

1. ความต้องการทางร่างกาย เป็นความต้องการข้ันพ้ืนฐาน ท่ีทําให้มีชีวิตอยู่รอด ได้แก่ ปัจจยัสีอ่าหาร  เครื่องนุ่งห่ม  ยา
รักษาโรค  ท่ีอยู่อาศัย 
2. ความต้องการความปลอดภัย เม่ือกินดีอยู่ดีแล้ว มนุษย์จึงต้องการความปลอดภัยจาก
อันตราย ม่ันคง สะดวกสบาย ลดความกังวลหวาดกลัว เช่น สินค้าท่ีอํานวยความ
สะดวกสบาย เครื่องปรับอากาศ     เครื่องกรองน้ํา ประกันภัย   บริการธนาคาร   เครื่องกันขโมย   เป็นต้น 
3. ความต้องการความรัก ต้องการให้ผู้อ่ืนยอมรับ เป็นท่ีนิยมชมชอบและต้อนรับจากสังคมไม่เป็นท่ี
รังเกียจ   เช่น น้ําหอม เครื่องสําอาง เป็นต้น 
 4. ความต้องการช่ือเสียง,การยกย่องนับถือ   เป็นสินค้าท่ีช่วยเสริมบุคลิก ส่งเสริมฐานะ สร้างความเด่นและเป็น
เอกลักษณ์ของตนเอง สินค้ามียี่ห้อ ราคาแพง เช่น เครื่องเพชร   รถยนต ์ กระเป๋ากุ๊ชชี ่  เบนาต๊อง เป็นต้น 
5. ความต้องการความสําเร็จสูงสุด ข้ึนอยู่กับความใฝ่ฝันของมนุษย์แต่ละคน ไม่เหมือนกัน เช่น การไปเท่ียว
ต่างประเทศ    การเป็นเจา้ของรถเบนซ์  เป็นต้น 
             ปัญหาของพนักงานขายก็คือ จะรู้ได้อย่างไรว่า ความต้องการของลูกค้าอยู่ในระดับใด พนักงานขายต้องอาศัย
การพูด การฟังจากตัวลูกค้าเองหรือผู้ใกล้ชิด เพ่ือประเมินสถานการณ์และเสนอขายสินค้าท่ีตรงกับระดับความต้องการ
ของลูกค้า   การเสนอขายจึงจะประสบความสําเร็จ แต่บางครั้ง ลูกค้าก็ไม่รู้ว่าตนเองต้องการอะไรเหมือนกัน พนักงาน
ขายต้องสร้างแงจูงใจให้ เพ่ือให้เกิดความรู้สึกอยากซื้อสินค้า 
 
การตอบสนอง   ซื้อหรือไม่ซื้อ ลูกค้ามีลําดับข้ันในการตัดสินใจ 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

ตัวอย่าง เช่น การเสนอขายตู้เย็น 
                1. ความสะดุดใจ พนักงานขายต้องให้ลูกค้าสะดุดใจในสินค้าก่อน 

               พนักงานขายเสนอตู้เย็นยี่ห้อและรุ่นท่ีลูกค้าสนใจ และมีกําลังเงินพอซื้อ    
                2. ความสนใจ   จากนั้นพนักงานขายต้องรู้ว่าปัญหาของลูกค้าคืออะไร 

ลูกค้าต้องการรุ่นประหยัดไฟ เบอร์ 5 พนักงานขายยืนยัน พร้อมนําเอกสารยืนยัน 
ของทางบริษัทและการไฟฟ้า ฯ ว่าประหยัดไฟจริงมาเป็นหลักฐาน 

                3. ความอยากได ้พนักงานขายเสนอทางแก้ปัญหาให ้



 

ลูกค้ามีเงินมาไม่พอ พนักงานขายแนะนําระบบเงินผ่อนให้ 
                4. การกระทํา ลูกค้าเกิดความม่ันใจและตัดสินใจซื้อ พนักงานขายสาธิตสินค้าโดยให้ข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือให้
ลูกค้าเชื่อม่ันในสินค้ายิ่งข้ึน 

ลูกค้าอยากได้ พนักงานขายให้ข้อมูลเพ่ิมเติมว่ามีปุ่มละลายน้ําแข็งอัตโนมัติ  
มีช่องเก็บผักผลไม้โดยเฉพาะ มีท่ีทําน้ําเย็น 

                5. ความพึงพอใจ พนักงานขายลงมือแก้ปัญหาข้อสุดท้ายให้ลูกค้าได้ ลูกค้าพึงพอใจและซื้อสินค้า 
บ้านลูกค้าอยู่คอนโดมิเนียมชั้น 8 พนักงานขายยืนยันไม่มีปัญหา มีบริการส่งถึงบ้าน 

               
ประเภทต่าง ๆ ของลูกค้า         
 
ก. แบ่งตามลักษณะของรูปร่าง  
    1.  ลูกค้าท่ีมีรูปร่างบอบบาง  จะซื้อสินค้าประเภทความสวยงาม อารมณ์เพ้อฝัน  มีความรู้สึกเสรี ต้องให้เขาได้พูด
บ้างอย่าขัดใจลูกค้าประเภทนี้ 
    2.  ลูกค้าท่ีมีรูปร่างอ้วน  จะพอใจในสิ่งท่ีดี ๆ สนใจ   อาหารและสิ่งของฟุ่มเฟือย ตัดสินใจเร็ว ไม่ควรเร่งให้เขาไม่
ควรตัดสินใจ เพราะเขาจะตัดสินใจจากความพึงพอใจของตนเอง 
    3.  ลูกค้าแบบกระดูกและกล้ามเนื้อ ชอบเล่นกีฬา  ชอบลอง  ไม่ชอบอยู่นิ่ง พนักงานขายจึงต้องสาธิตสินค้าให้แจ่ม
แจ้งเขาสนใจราคา ถ้าสินค้าดีสมราคา เขาจะซื้อทันที 
 
ข.  แบ่งตามลักษณะการตัดสินใจซ้ือ      มี 3 ประเภท คือ 
    1. Buyer  ลูกค้าตั้งใจมาซื้อสินค้าท่ีตนเองรู้จักและใช้มาก่อน จึงขายได้ทันที เช่น   เดินเข้าไปซื้อน้ํายาปรับผ้านุ่มไฮ
ยีนส์สีฟ้า  
    2. Wanter ลูกค้าตั้งใจมาซื้อน้ํายาปรับผ้านุ่ม แต่ไม่รู้จะซื้อยี่ห้ออะไร  ยืนเลือกและดมกลิ่นอยู่นาน  พนักงานขายต้อง
เข้าไปชักจูงใจว่ายี่ห้อของตนนั้นกลิ่นติดผ้าได้นาน และขจัดกลิ่นอับชื้น 
    3.  Looker ลูกค้าไม่ได้ตั้งใจมาซื้อสินค้าใด ๆ เดินมาเรื่อย ๆ พนักงานขายต้องเชิญชวนและกระตุ้นด้วยโฆษณา
โปรโมชั่นการลดราคาพร้อมแจก แถม  เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความต้องการ 
  
ความรู้เกี่ยวกับตนเอง 

  นอกเหนือจากความรู้เก่ียวกับกิจการ สินค้า ลูกค้า ท่ีกล่าวมาแล้ว พนักงานขายยังต้องมีการเตรียมตนเองให้
พร้อมสําหรับการปฏิบัติงาน ท้ังด้านความรู้ เทคนิค ศิลปะการขาย เตรียมแผนการขาย การเตรียมความพร้อมท้ังทาง
ร่างกายและจิตใจ และหน้าท่ีความรับผิดชอบของตนเอง 
  
 
บุคลิกภาพของพนักงานขาย ( Sales Personality) 
          บุคลิกภาพ คือ การแสดงออกท่ีทําให้ผู้พบเห็นเกิดความเชื่อถือ ศรัทธา ประทับใจ อยากท่ีจะสมาคมด้วย 
บุคลิกภาพท่ีสร้างความประทับใจครั้งแรกให้กับลูกค้า จะมีผลต่อความรู้สึกของลูกค้าท่ีจะซื้อหรือไม่ซ้ือสินค้า



 

ได้ บุคลิกภาพท่ีดีจะช่วยให้พนักงานขายสามารถ   “ ขายตนเอง” นั่นคือ สร้างความไว้วางใจ ความรู้สึกท่ีดีกับลูกค้า ช่วย
ให้การขายประสบความสําเร็จมากข้ึน                                  
1. รูปร่าง   สามารถสร้างพิมพ์ใจแรก ( Good Impression ) แก่ลุกค้า ดังนั้นเสื้อผ้า   แสดงถึงการมีรสนิยมดี   คือ ต้อง
สุภาพเรียบร้อย ทันสมัย ถูกกาลเทศะ และต้องสะอาด ประหยัด และประณีต 
2. หน้าตาและเนื้อตัว ใบหน้าสะอาดหมดจด มีสุขภาพฟันด ี   ผมไม่เหม็นและจัดทรงดี เล็บสะอาด ไม่มีกลิ่นตัว กลิ่น
ปาก เนื้อตัวอาบน้ําและสะอาด 
3. ลักษณะร่างกาย แข็งแรง สง่าผ่าเผย แคล่วคล่องว่องไว 
4. เสียง สําเนียงน่าฟัง พูดชัดเจน มีหางสียง ใช้คําพูดให้ถูกต้อง ทันสมัย หัดพูดภาษาท้องถ่ิน 
5. การย้ิม เป็นการลงทุนท่ีน้อยท่ีสุดแต่ได้กําไรงาม 
6. กิริยา และกิริยาซํ้าซาก (การแสดงกิริยาอย่างใดอย่างหนึ่งซ้ํา ๆ ซาก ๆ                
7. พนักงานขายไม่ควรสูบบุหรี ่ขณะเข้าพบลูกค้า 
 
ทัศนคต ิ( Attitude )  คือ ความคิดหรือความรู้สึกท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
  1. กระตือรือร้น ต้องมีความสนใจอย่างแรงกล้า + ความพยายามอย่างจริงจัง 
 2. ความ เช่ือม่ัน มาจาก ความรู้ + ประสบการณ์ + ความเชื่อท่ีจะทําให้จงได้ 
 3. ความ จริงใจ  มาจากความซื่อสัตย์ +  ภักดี + สนใจสวสัดิภาพและปัญหาของลูกค้า 
 4. อัธยาศัยไมตรี คือ  มเห็นอกเห็นใจ ปรารถนาดี สุภาพและเอ้ือเฟ้ือรวมท้ังการยิ้มแย้มแจ่มใส และไหว้ทักทาย
ลูกค้า ต้องกระทําต่อลูกค้าอย่างต่อเนื่องเสมอต้นเสมอปลาย 
 5. ศีลธรรม   เพราะ   “ลูกค้าคือพระราชา ลูกค้าถูกเสมอ ” พนักงานขายจึงต้อง 
                   · เป็นคนเปิดเผย 
                   · ซื่อตรงและจริงใจต่อลูกค้า 
                   ·  ไม่ขายสิ่งท่ีไร้ประโยชน์ให้ลูกค้า หรือชวนเชื่อให้หลงผิด 
                   ·  สินค้าใดลูกค้าไม่ต้องการไม่ควรเสนอขาย 
                   · ให้ความยุติธรรมไม่เอารัดเอาเปรียบลูกค้า  
                   · ขายสินค้าให้ตรงกับคําโฆษณา 
                   ·  ไม่ทําให้ลูกค้าเสียเวลา 
                   · รักษาความลับและคําม่ันสัญญา 
                   · ช่วยแก้ไขปัญหาให้ลูกค้า 
ทัศนคติท่ีดีของพนักงานขายสร้างข้ึนได ้ถ้าพนักงานขายมีความสนใจต่อสินค้า ลูกค้า อาชีพของเขา มีความตั้งใจ

แน่วแน่ท่ีจะปรับปรุงตนเอง เพื่อช่วยเหลือลูกค้า มีความปรารถนาด ีเห็นอกเห็นในใจ และซ่ือตรงต่อลูกค้า 
  
 
นิสัยการทํางานท่ีดี ของพนักงานขายท่ีควรสร้างข้ึนเพ่ือการมีประสิทธิภาพในการทํางาน 
1.ความน่าไว้ใจ และเช่ือถือได ้
   ·  ซื่อสัตย ์“คุณสมบัติท่ีดีของพนักงานขาย คือ ต้องมีความซื่อสัตย์ ความรอบรู้เก่ียวกับสินค้าและการทํางาน ” 



 

   · รักษาคําพูด พูดจริงทําจริง สัญญาไว้อย่างไรต้องทําให้ได้ตามนั้น 
   ·  รักษาความลับของลูกค้า ของกิจการ และเพ่ือนร่วมงาน 
   · คํานึงถึงหน้าท่ี ไม่ดื่มเหล้าเวลางาน ไม่ยักยอกเงินกิจการ ไม่เบี้ยว เล่นการพนัน 
2. ตรงเวลา “ เวลาและวารีไม่คอยใคร ” การไปสายถือเป็นการเสียมารยาทอย่างร้ายแรง พนักงานขายจึงต้องรู้จัก
วางแผน ว่าวันนี้มีจุดหมายจะไปพบใคร ท่ีไหน เวลาใด และ ต้องรู้จักทํารายงาน ( Report ) และระเบียน ( Records )
ประวัติลูกค้า และติดตามผล 
        
ลักษณะนิสัยอันพึงประสงค์ 
1.  มีความสุภาพและเห็นอกเห็นใจ แสดงถึงการได้รับการอบรมและมีวัฒนธรรมดีพนักงานขายต้องไม่เฉยเมย ไม่
กระตือรือร้นท่ีจะต้อนรับลูกค้า ไม่นินทาหรือหัวเราะเยาะลูกค้า 
2.  มีความร่าเริงและให้ความร่วมมือ พนักงานขายยินดีให้ความช่วยเหลือและช่วยแก้ปัญหาให้ลูกค้าด้วยรอยยิ้ม เป็น
กันเอง อย่างมีความสุข จงึจะเรียกว่าให้ความร่วมมือ  
3.  มีไหวพริบฉลาดแนบเนียน คือการรู้จักพูด และทําในสิ่งท่ีถูกกาลเทศะด้วยความรวดเร็ว ฉับพลันและถูกต้อง 
4.  ให้ความสนใจลูกค้าอย่างแท้จริง    พนักงานขายควรจําชื่อลูกค้าได้ พูดคุยเป็นกันเอง ในเรื่องท่ีลูกค้าสนใจ ไม่เถียง 
และตั้งใจฟังลูกค้า จับความคิดของลูกค้าให้ได้ว่าต้องการอะไร และขอบคุณลูกค้าทุกครั้งท่ีสั่งซื้อสินค้า 
5. ความยับย้ังช่ังใจ พนักงานขายต้องรู้จักควบคุมอารมณ์ เม่ือเผชิญกับเหตุการณ์ไม่โกรธ และไม่คิดเอาชนะ  
  

“ คนโกรธพอดี ๆ เป็นคนใจคอหนักแน่น คนโกรธง่ายเป็นคนใจร้อน คนไม่รู้จักโกรธเป็น 
คนเฉื่อยชา” เหล็กกล้าหมดความแข็งแกร่ง และความยืดหยุ่น ย่อมไร้ประโยชน์ฉันใด 

คนท่ีหมดความอดทนและความยับย้ังช่ังใจ ย่อมไร้ประโยชน์ฉันนั้น 
 
6. รู้จักสัมพันธ์กับผู้อ่ืน 
    · คบคนด้วยความจริงใจ มองโลกในแง่ดี คบในส่วนดีของเขา ส่วนไม่ดีของเขาเราอย่าไปใส่ใจ   พึงระลึกเสมอว่า “ ไม่
มีใครในโลกนี้จะดี 100 % ” 
   · ไม่เห็นแก่ตัว ยินดีช่วยเหลือ 
   · เอาใจเขามาใส่ใจเรา 
   · รับผิดชอบ ต่องานท่ีได้รับมอบหมาย 
   · จงรักภักดี ศรัทธา เชื่อม่ัน และซื่อสัตย์ 
   · มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์    คิดก่อนทําก่อน และไม่เหมือนใคร จะประสบความสําเร็จก่อน 
   · ขยันขันแข็ง มีความพยายาม มานะ บากบั่น ไม่ย่อท้อต่อความยากลําบาก 
   · ตื่นตัว ทันเหตุการณ์ 
   · มีวินัย ไม่ผิดกฎของกิจการ ปรับปรุงตนเองตลอดเวลา 
  
กระบวนการขาย 



 

  การเรียนรู้เก่ียวกับความรู้ข้ันพ้ืนฐานของพนักงานขาย ทําให้นักเรียนได้ทราบว่า พนักงานขายนั้น ควรจะมี
ความรู้เก่ียวกับเรื่องอะไรบ้าง เช่น กิจการ สินค้า คู่แข่งขัน   ลูกค้าและท่ีสําคัญคือ พนักงานควรจะมีคุณสมบัติอย่างไร
บ้าง   ข้อมูลท้ังหมดจะไม่สามารถทําให้นักเรียนเป็นพนักงานขายได้ ถ้านักเรียนไม่ลงมือปฏิบัติการขาย จึงต้องจัด
กิจกรรมให้นักเรียนได้ทดลองปฏิบัติจริง เพ่ือให้เกิดทักษะในการทํางานเกิดกระบวนการเรียนรู้จากประสบการณ์ตรง 
นักเรียนทํางานเป็นกลุ่ม ทําให้รู้จักกระบวนการคิดเป็น ทําเป็น แก้ปัญหาเป็น 
          
ทฤษฎีการขาย 

1. การขายจะต้องทําให้ลูกค้าสะดุดใจ เม่ือพบเห็นสินค้า 
2. การขายเปลี่ยนการสะดุดใจของลูกค้าเป็นความสนใจ 
3. การขายเปลี่ยนความสนใจของลูกค้าเป็นความต้องการ 
4. การขายเปลี่ยนความต้องการของลูกค้าเป็นการตัดสินใจซื้อ 
5. การขายทําให้ลูกค้าพึงพอใจ 
  
 
กระบวนการขาย 

1.   ข้ันแสวงหาลูกค้าในอนาคต  ลูกค้าในอนาคตมี 8 ประเภท คือ 

1. Needer   อยากได้สินค้าอยู่แล้ว ถ้าจูงใจถูก ก็จะซื้อทันที 
2. Wanter มีความต้องการ แต่อาจมีปัญหาเรื่องเงิน ถ้าแก้ปัญหาให้ได้ ก็จะซื้อทันที 
3. Buyer   ตั้งใจมาซื้ออยู่แล้ว 
4. Suspect  พนักงานขายรู้ว่ามีความต้องการซื้อ แต่ไม่รู้ว่าจะซื้อสินค้าชนิดใด เช่น คนท่ีเป็นสิว เข้าไปในคลินิก

รักษาสิว   หรือ ผู้หญิงเข้าไปในร้านขายเครื่องสําอาง 
5. Prospect ลูกค้าต้องการซื้อน้ําหอม(เข้ามาในเคาเตอร์ขายของชาเนล ) แต่ไม่รู้ว่าจะเลือกยี่ห้อใด กลิ่นใด

ด ีพนักงานขายเสนอขาย ถ้าถูกใจก็จะซื้อ 
6. Canvasser พนักงานขายเข้าไปพบลูกค้าแบบสุ่ม แล้วท้ิงนามบัตร สินค้าตัวอย่างไว้ ถ้าลูกค้าสนใจก็จะโทร

มา หรือพนักงานขายโทรกลับไปเพ่ือสอบถาม 
7. Customer   เป็นลูกค้าประจําอยู่แล้ว พนักงานขายเพียงแต่ดูแลเอาใจใส่อย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือรักษาลูกค้าไม่ให้

ไปซื้อยี่ห้ออ่ืน 
8. China eggs พนักงานขายเสนอขายอย่างดี ลูกค้าให้ความสนใจอย่างดี แต่ไม่ซ้ือ 

2.    ข้ันเตรียมตัวก่อนเข้าพบ  ต้องรู้ว่าใครมีอํานาจในการสั่งซื้อ มีวงเงินเท่าไร ประโยชน ์และคุณภาพท่ีลูกค้าต้องการ 
3.    ข้ันเข้าพบ คือ เข้าพบลูกค้าประเภท Prospect เพ่ืออธิบายรายละเอียดเก่ียวกับสินค้าให้ลูกค้าพอใจ 
4.    ข้ันสาธิต  คือ เข้าพบลูกค้าประเภท Prospect เพ่ืออธิบายประกอบกับสินค้า ให้ลูกค้าได้ตาดู หูฟัง มือสัมผัส ปาก
ได้ชิม จมูกได้กลิ่น 



 

5.    ข้ันเผชิญข้อโต้แย้ง  ลูกค้ามักมีข้อโต้แย้งไม่ซ้ือสินค้า 
  
  โต้แย้งเพื่อแก้ตัว 
      ---> เพ่ือหลีกเลี่ยงการขาย 
   -  ซื้อแล้ว 
   -  ไม่มีเวลาชม 
   -  ยังไม่สนใจ 
   -  ขอชมดูก่อน 
     ---> ผลัดการจัดสินใจซื้อ 
   -  ขอคิดดูก่อน 
   -  ขอกลับไปถามท่ีบ้านก่อน 
   -  ไม่กล้าตัดสินใจขณะนี้ 
   -  พรุ่งนี้ขอกลับมาใหม่ 
  
  โต้แย้งท่ีเป็นจริง 
   -  ราคาแพงไป 
   -  อะไหล่หายาก 
   -  ไม่มีบริการหลังการขาย 
   -  ไม่มีระบบเงินผ่อน 
   -  ยี่ห้อใหม่ไม่เคยได้ยิน 
   -  คุณภาพจะดีเท่ายี่ห้อท่ีมีมานานแล้วได้หรือ 
   -  รูปแบบไม่สวย  
6.    ข้ันปิดการขาย  คือการสร้างความพึงพอใจระหว่างลูกค้ากับพนักงานขาย ลูกค้าได้สินค้า พนักงานขายได้
ค่าตอบแทน  
7.    ข้ันกิจกรรมหลังการขาย  ติดตามผลหลังปิดการขาย 1 อาทิตย์ และแวะเวียน สอบถาม ทุก ๆ 30 วัน  
 


