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ค าน า 
 

  หนังสือเรียน รายวิชาการขายและการตลาด (อช.02018) เป็นรายวิชาเลือกหนึ่งในสาระการ
ประกอบอาชีพ ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ซึ่งศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยอ าเภอ
มวกเหล็ก จังหวัดสระบุรี  ได๎ด าเนินการจัดท าข้ึนเพื่อส าหรับใช๎ในการเรียนการสอน ตามหลักสูตรการศึกษานอก
ระบบระดับการศึกษาข้ันพื้นฐานพุทธศักราช  2551  ที่มีวัตถุประสงค์ในการพัฒนาผู๎เรียนให๎มีคุณธรรม จริยธรรม 
มีสติปัญญาและศักยภาพในการประกอบอาชีพ การศึกษาตํอ และสามารถด ารงชีวิตอยูํในครอบครัว ชุมชน สังคม
ได๎อยํางมีความสุข โดยผู๎เรียนสามารถน าหนังสือเรียนไปใช๎ในการเรียนการสอนด๎วยวิธีการศึกษาค๎นคว๎าด๎วยตนเอง  
ปฏิบัติกิจกรรมรวมทั้งแบบฝึกหัดเพื่อทดสอบความรู๎ความเข๎าใจในสาระเนื้อหาโดยเมื่อศึกษาแล๎วยังไมํเข๎าใจ
สามารถกลับไปศึกษาใหมํได๎ ผู๎เรียนอาจจะสารถเพิ่มพูนความรู๎หลังจากศึกษาหนังสือเรียนนี้  โดยน าความรู๎ไป
แลกเปลี่ยนกับเพ่ือในกลุํม  ศึกษาจากภูมิปัญญาท๎องถิ่น  จากแหลํงเรียนรู๎และจากสื่ออ่ืน ๆ 
  ในการด าเนินการจัดท าหนังสือเรียนวิชาเลือก การขายและการตลาด ได๎รับ ได๎รับความรํวมมือที่
ดีจากผู๎เกี่ยวข๎อง ที่ค๎นคว๎าและเรียบเรียงเนื้อหาสาระจากสื่อตําง ๆ  เพ่ือให๎ได๎สื่อที่สอดคล๎องกับหลักสูตรและเป็น
ประโยชน์ตํอผู๎เรียนที่อยูํนอกระบบอยํางแท๎จริง   
  คณะผู๎จัดท าหวังวําหนังสือเรียนชุดนี้ จะเป็นประโยชน์ในการเรียนการสอนและผู๎เรียนสามารถ
น าความรู๎ไปพัฒนาตนเองให๎เกิดคุณภาพด๎านการศึกษาและการด าเนินชีวิตที่ดีข้ึน ขอบคุณผู๎บริหารสถานศึกษา
ภาคีเครือขําย ครู กศน. ที่ได๎สํงเสริมสนับสนุน ประสานความรํวมมือการจัดท าหนังสือเรียน หากมีข๎อเสนอแนะ
ประการใด คณะผู๎จัดท าขอน๎อมรับไว๎ด๎วยความขอบคุณยิ่ง  
 
 

                                             คณะผูจ๎ัดท า  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สารบัญ 
 
ค าน า 
สารบัญ 
โครงสร๎างรายวิชาการขายและการตลาด ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
แบบทดสอบกํอนเรียน 
บทที่ 1 หลักการตลาด          1 
 -  ความหมายของระบบสารสนเทศทางการตลาด          1 
 -  องค์ประกอบของระบบข๎อมูลขําวสารทางการตลาด     1  
 - ระบบสารสนเทศทางการตลาด        2 
 - ความหมายและขอบเขตของตลาดผู๎บริโภค               2  
 - แบบจ าลองพฤติกรรมการซื้อ        3 
บทที่ 2 หลักการขายเบื้องต๎น                  6
  -  แนวคิดเก่ียวกับการขาย        6  
  -  เทคนิคการสร๎างความส าเร็จในอาชีพทางการขาย      7  
  - ความส าคัญของการจัดองค์กรการขาย       7  
   - ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการจัดองค์การฝุายขาย      8  
   - การจัดการขาย         8  
   - ลักษณะของการขายตรง        9  
   - ประเภทของงานขาย         9  
   - การขายโดยผํานคนกลาง        9  
   - หลักการจัดการขาย         10 
บทที่ 3 การขาย           12 
 -  ประเภทของการขาย          13 
 -  คุณสมบัติที่จ าเป็นของพนักงานขาย                14
  - จรรยาบรรณของพนักงานขาย                 14
 บทที่ 4   เทคนิคการขาย          16 
 -  พฤติกรรมผู๎บริโภค                  16  
 - ศิลปะการขาย          18  
 - เทคนิคการขาย          18  
บทที่ 5  การสํงเสริมการขายและการโฆษณา       20 
 -  การสํงเสริมการขาย         21 
 -  การประชาสัมพันธ์         27 
บทที่ 6  การผลิตและการก าหนดราคา        28 
 -  ปัจจัยในการก าหนดราคา        29  
 -  คุณสมบัติของผู๎ขอการรับรองตราสัญลักษณ์      30 
 - แบบฝึกหัดหลังเรียน         33  
ภาคผนวก 
คณะผู๎จัดท า 



ค าแนะน าการใช้หนังสือเรียน 
 
หนังสือสาระการประกอบอาชีพ รายวิชาการขายและการตลาด  ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายเป็นแบบเรียนที่
จัดท าขึ้น ส าหรับผู๎เรียนที่เป็นนักศึกษานอกระบบ 
 ในการศึกษาหนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ  รายวิชาการขายและการตลาด  ผู๎เรียนควรปฏิบัติดังนี้  

1. ศึกษาโครงสร๎างรายวิชาให๎เข๎าใจในหัวข๎อสาระส าคัญ ผลการเรียนรู๎ที่คาดหวัง  และขอบขํายเนื้อหา 
2. ศึกษารายละเอียดเนื้อหาของแตํละบทอยํางละเอียดและท ากิจกรรมตามท่ีก าหนด แล๎วตรวจสอบ  

กับผู๎รู๎ ครู หรือแนวตอบกิจกรรมที่ก าหนด  ถ๎าผู๎เรียนตอบผิดควรกลับไปศึกษาและท าความเข๎าใจในเนื้อหานั้นใหมํ
ให๎เข๎าใจกํอนที่จะศึกษาเรื่องตํอไป 
 3. ผู๎เรียนท าความเข๎าใจลักษณะการประกอบอาชีพในชุมชน  ประเทศ  และโลกเพ่ือสามารถน ามาใช๎เป็น
พ้ืนฐานในการจัดการเรียนรู๎เพ่ือการขยายอาชีพ จากการศึกษาในระดับประถมศึกษา และมัธยมศึกษาตอนต๎น 
หลักสูตรนี้ หรือถ๎าผู๎เรียนใด มิได๎ผํานการศึกษาตามหลักสูตรนี้มากํอนสามารถกลับไปทบทวนหนังสือเรียนใน
ระดับประถมศึกษา มัธยมศึกษาตอนต๎น โดยเฉพาะ (อช 11001) ชํองทางการเข๎าสูํอาชีพ และ (อช 21001) 
ชํองทางพัฒนาอาชีพ 
 4. หนังสือเรียนเลํมนี้เน๎นการจัดการเรียนรู๎ในลักษณะกระบวนการสํวนใหญํจะยกตัวอยํางอาชีพ
เกษตรกรรมแตํอาชีพอ่ืน ๆ ก็สามารถน ากระบวนการไปใช๎ได๎  
 5. หนังสือเรียนเลํมนี้มี 6 บท คือ  
 บทที่ 1  หลักการตลาด 
 บทที่ 2  หลักการขายเบื้องต๎น 
 บทที่ 3   การขาย 
 บทที่ 4  เทคนิคการขาย 
 บทที่ 5  การสํงเสริมการขายและการโฆษณา 
 บทที่ 6  การผลิตและการก าหนดราคา 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



โครงสร้างรายวิชาการขายและการตลาด 
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 

 
สาระส าคัญ 

1. มีความรู๎  ความเข๎าใจ  ทักษะในอาชีพที่ตัดสินในเลือก 
2. มีความรู๎ ความเข๎าใจ ในการจัดการอาชีพอยํางมีคุณธรรม 
3. มีความรู๎ ความเข๎าใจ ในการพัฒนาอาชีพให๎มีความม่ังคง 

ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
 1. ความรู๎ทั่วไปเกี่ยวกับการตลาด หลักการจัดการตลาด ระบบการตลาด ตลาดและพฤติกรรมผู๎บริโภค 
ข๎อมูลทางการตลาด ความส าคัญ ประเภท หรือแหลํงข๎อมูล วิธีการหาข๎อมูล และการเก็บข๎อมูล รวมทั้งการน า
ข๎อมูลมาใช๎ 
 2. ความรู๎ทั่วไปเกี่ยวกับการขาย หลักการขาย ประเภทและลักษณะของการขาย การจัดองค์กรการ
จัดการและฝึกปฏิบัติการจัดการขาย 
 3. ประเภทของงานขาย ประเภทของนักขาย รายได๎ของผู๎ประกอบอาชีพการขาย คุณสมบัติและ
จรรยาบรรณของนักขายและฝึกปฏิบัติให๎เป็นนักขายที่ดี 
 4. พฤติกรรมผู๎บริโภคและศิลปะการขาย (การน าเสนอขาย เทคนิคการเจรจาตํอรอง) และฝึกการใช๎
ศิลปะปะการขาย 
 5. กลยุทธการสํงเสริมการขาย การสํงเสริมตลาด การโฆษณา การประชาสัมพันธ์  
 6. ความรู๎เบื้องต๎นเก่ียวการผลิต และการก าหนดราคา กลยุทธ์สํวนผสม ผลิตภัณฑ์ตลาดกับการตั้งราคา 
กลยุทธ์การตั้งราคา รวมทั้งสัญลักษณ์มาตรฐาน (รหัสแทํง) และฝึกปฏิบัติการก าหนดราคา 
ขอบข่ายเนื้อหา  
         บทที่ 1 หลักการตลาด 
 บทที่ 2  หลักการขายเบื้องต๎น 
 บทที่ 3   การขาย 
 บทที่ 4  เทคนิคการขาย 
 บทที่ 5  การสํงเสริมการขายและการโฆษณา 
 บทที่ 6  การผลิตและการก าหนดราคา 
สื่อการเรียนรู้ 

1. ใบงาน 
2. ใบความรู๎ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



แบบฝึกก่อนเรียน 
ค าสั่ง  เลือกค าตอบที่ถูกท่ีสุดต้องที่สุดจากตัวเลือกด้านล่าง 
1. ข๎อใดเป็นความส าคัญของการตลาดที่มีตํอองค์การ 
 ก. มีการผลิตสินค๎าเพ่ิมข้ึน  
 ข. ชํวยขยายตลาดให๎กว๎างออกไป  
 ค. มีมาตรฐานการด ารงชีวิตดีขึ้น  
 ง. มีการพัฒนาสิ่งใหมํ ๆ ลดต๎นทุนการผลิต  
2. ข๎อใดคือความส าคัญของการตลาดทางด๎านเศรษฐกิจและสังคม 
 ก. สร๎างมูลคําเพ่ิมในการเลือกสินค๎า  
 ข. ได๎ความสะดวกสบายมากข้ึน  
 ค. เกิดการหมุนเวียนของปัจจัยการผลิต  
 ง. มีการพัฒนาสิ่งใหมํ ๆ ลดต๎นทุนการผลิต  
3. การที่ผู๎ขายเสนขายสินค๎าให๎ผู๎บริโภคโดยให๎สินเชื่อเป็นการสร๎างอรรถประโยชน์ในด๎านใด 
 ก. ด๎านความเป็นเจ๎าของ  
 ข. ด๎านสถานที่  
 ค. ด๎านเวลา  
 ง. ด๎านรูปรําง  
4. ข๎อใดไมํมีสํวนเกี่ยวข๎องในการศึกษาการตลาด 
 ก. ผลิตภัณฑ์  
 ข. มีความรู๎เกี่ยวกับต๎นทุนตําง ๆ  
 ค. ต๎นทุนการตลาด  
 ง. หน๎าที่ทางการตลาด  
5. พนักงานที่ดีจ าเป็นต๎องมีคุณสมบัติอะไรที่ส าคัญในการขาย 
 ก. ขายเกํง  
 ข. เอกใจลูกค๎าเกํง  
 ค. มีจรรยาบรรณการขาย  
 ง. แขํงขันกับคูํแขํงได๎ดี  
6. ข๎อใดเป็นหลักส าคัญของการปิดการขายโดยวิธีทดลองปิดการขาย 
 ก. คุณพรจะซื้อกี่อันครับ  
 ข. คุณพรวันนี้แตํงตัวได๎สวยมากครับ  
 ค. คุณพรอยากได๎อะไรเพิ่มเติมบอกผมได๎นะครับ  
 ง. คุณพรรีบ ๆ ซื้อนะครับ ผมจะรีบไปหาลูกค๎าทํานอ่ืนอีกครับ  
7. ความต๎องการสินค๎าของลูกค๎ามุํงหวังทุกคนไมํเหมือนกันท าให๎พนักงานขายต๎องเลือกวิธีในข๎อใด  
 ก.น าสินค๎าชนิดเดียวกันแตํหลาย ๆ ยี่ห๎อให๎ลูกค๎าเลือก  
 ข. แนะน าสินค๎าที่ราคาแพงที่สุด  
 ค. แนะน าสินค๎าราคาปานกลางมีคุณภาพดี  
 ง. เลือกพูดกับคนที่มีฐานะร่ ารวยเทํานั้น  
 
 



8. ข๎อใดไมํใชํแรงกดดันในการสร๎างให๎ลูกค๎าอึดอัดตื่นกลัว และวิตกกังวลจากการเสนอขาย เป็นหลักส าคัญในการ
เสนอขาย 
 ก. แบบธรรมชาติ  
 ข. แบบบีบบังคับ  
 ค. แบบสังเกตสัญญาณซื้อ  
 ง. แบบทดลองปิดการขาย  
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บทที ่1. 
หลักการตาด 

                  รากฐานของการตลาดมาจากความต๎องการ    การตลาดมุํงที่ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค
ด๎วย 
สินค๎าและบริการ   เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความพอใจสูงสุด  ดังนั้นการด าเนินงานทางการตลาดจะเริ่มต๎นส ารวจ 
ตลาดค๎นหากํอนวําตลาดต๎องการอะไร    ใครคือลูกค๎ามํุงหวังของเราลูกค๎าอยูํที่ไหน      ลูกค๎าต๎องการซื้ออะไร 
คุณคําในสายตาของลูกค๎าคืออะไร    ลูกค๎าซื้ออยํางไร    เราจะเข๎าถึงลูกค๎าได๎อยํางไร   ตํอจากนั้นจึงพยายาม 
สร๎างนวัตกรรมเก่ียวกับสินค๎าและบริการ   และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความต๎องการของ 
ตลาดที่เปลี่ยนแปลงอยูํตลอดเวลา       นักการตลาดจ าเป็นต๎องอาศัยสารสนเทศทางการตลาดเพ่ือใช๎เป็นแนว 
ทางในการผลิต/ซื้อสินค๎าและบริการ   ข๎อมูลขําวสารจากระบบสารสนเทศทางการตลาดจะท าให๎นักการตลาด 
รู๎วําเขาควรผลิตสินค๎าอะไร     เป็นจ านวนเทําไร    ขนาดใด    ราคาที่เหมาะสมควรเป็นเทําไร     จะจัดจ าหนําย 
อยํางไร    วิธีการจัดจ าหนํายอยํางไรจึงจะเหมาะสมและควรท าการสํงเสริมการตลาดอยํางไร    เมื่อไร    ดังนั้น 
การจัดการการตลาดจะส าเร็จได๎ด๎วยดีต๎องอาศัยระบบสารสนเทศทางการตลาดที่ถูกต๎อง    แมํนย า  ครบถ๎วน 
ตรงตามความต๎องการ 
 
ความหมายของระบบสารสนเทศทางการตลาด  
          ระบบสารสนเทศทางการตลาด (Marketing Information System : MKIS) 
ประกอบด๎วย  บุคคล  เครื่องมือ 
อุปกรณ์   และกระบวนการที่ด าเนินไปอยํางตํอเนื่อง    และมีปฏิสัมพันธ์ซึ่งกันและกันเพ่ือเก็บ
รวบรวม   คัดเลือก  
วิเคราะห์    ประเมินและเผยแพรํสารสนเทศท่ีมีความส าคัญ    ถูกต๎อง    และทันเวลาตามความต๎องการของผู๎มี 
หน๎าที่ตัดสินใจด๎านการตลาด    เพ่ือปรับปรุงแผนงานการตลาด   การน าแผนงานมาปฏิบัติใช๎   และการควบคุม 
กิจกรรมการตลาดให๎สอดคล๎องกับแผนงานที่ก าหนดไว๎ 
1. ความส าคัญของระบบสารสนเทศทางการตลาด  
          ในปัจจุบันนักการตลาดจ าเป็นต๎องใช๎ระบบสารสนเทศทางการตลาดมากขึ้น       เนื่องจากเหตุผล
ดังตํอไปนี้ 
          1. ธุรกิจได้พัฒนาจากตลาดท้องถิ่น (Local) ไปสู่ตลาดระดับชาติ (National) และตลาดโลก 
(Global)  
           ต้องการ (Wants)       ผู๎ขายจึงจ าเป็นต๎องมีการวิจัยตลาดเพ่ือศึกษาลักษณะความต๎องการของ
ผู๎บริโภค 
          2. ผู้บริโภคได้พัฒนาการเลือกซ้ือสินค้าจากที่จ าเป็น (Need) มาเป็นเลือกซื้อสินค้าและบริการที่ตน 
           ต้องการ (Wants)      ผู๎ขายจึงจ าเป็นต๎องมีการวิจัยตลาดเพ่ือศึกษาลักษณะความต๎องการของผู๎บริโภค 
          3. ในปัจจุบันมีการแข่งขันด้านอ่ืนแทนการแข่งขันด้านราคา  เชํน  การแขํงขันในตราสินค๎า    การ
สร๎าง 
               ความแตกตํางด๎านผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) การโฆษณา (Advertising) การสํงเสริม
การขาย  
               (Sales Promotion)   นักการตลาดจึงต๎องการสารสนเทศทางการตลาดเพ่ือจะได๎รู๎วําเครื่องมือ
การตลาด   ชนิดใดจึงจะมีประสิทธิผลและมีประสิทธิภาพ 
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          4. ผู้จัดการการตลาดจ าเป็นต้องอาศัยระบบสารสนเทศทางการตลาด เพื่อน าสารสนเทศไปใช๎ในการ 
               วิเคราะห์โอกาสทางการตลาด การวิจัยและการเลือกตลาดเปูาหมาย    การออกแบบกลยุทธ์
การตลาด 
               การวางแผนโปรแกรมการตลาด   การจัดองค์การ   การปฏิบัติการ   และการควบคุมความพยายาม
ทาง 
               การตลาด 

2 องค์ประกอบของระบบข้อมูลข่าวสารทางการตลาด 

          ผู๎จัดการการตลาด  มีหน๎าที่รับผิดชอบวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด   วางแผนการตลาด   น าแผนไป
ปฏิบัติ 
และควบคุมงานการตลาด ผู๎จัดการการตลาดจ าเป็นต๎องทราบสารสนเทศท่ีเกี่ยวกับสภาพแวดล๎อมทางการตลาด 
ที่เปลี่ยนแปลงอยูํตลอดเวลา   บทบาทของระบบสารสนเทศทางการตลาดมีดังนี้   
          1)  ประเมินความจ าเป็นและความต๎องการสารสนเทศทางการตลาด  และประเภทของสารสนเทศท่ี
ต๎องการ  
          2)  พัฒนาสารสนเทศให๎สอดคล๎องกับความจ าเป็น    และความต๎องการผํานระบบสารสนเทศภายใน
กิจการ  
                ระบบขําวกรองทางการตลาด การวิจัยทางการตลาดและระบบการสนับสนุนการตัดสินใจทาง
การตลาด  
          3)  กระจายสารสนเทศไปยังผู๎จัดการการตลาดอยํางเพียงพอ      ตรงตามความจ าเป็นและความต๎องการ
ใน 
                เวลาที่ต๎องการ 
ระบบสารสนเทศทางการตลาด (Marketing Information System) ประกอบด้วย 
          1. ระบบสารสนเทศภายในกิจการ (Internal Records System) ประกอบด๎วย  วงจรการสั่งซื้อและ
การ 
เก็บเงิน  ระบบข๎อมูลการขาย   เพ่ือให๎ผู๎จัดการการตลาดทราบผลการด าเนินงานในปัจจุบัน 
          2. ระบบข่าวกรองทางการตลาด (Marketing Intelligence System)     เป็นกระบวนการที่ผู๎จัดการ
การ 
ตลาดจะใช๎เพื่อให๎ได๎สารสนเทศเกี่ยวกับสภาพแวดล๎อมทางการตลาดในปัจจุบัน   และท่ีคาดวําจะเกิดในอนาคต 
เพ่ือติดตามความเคลื่อนไหวของสภาพแวดล๎อมอยูํตลอดเวลา          เพ่ือให๎สามารถปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให๎ 
สอดคล๎องกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป 
          3. ระบบการวิจัยการตลาด (Marketing Research System)     หมายถึง     การออกแบบระบบ
การวิจัย  
การเก็บรวบรวม   การวิเคราะห์    และการรายงานข๎อมูล   การค๎นหาค าตอบในสิ่งที่สนใจหรือเป็นปัญหาทางการ 
ตลาดที่บริษัทก าลังเผชิญอยูํเพื่อค๎นหาแนวทางแก๎ไขปัญหา 
          4. ระบบการสนับสนุนการตัดสินใจทางการตลาด (Marketing Decision Support System)    ถือ
เป็นกระบวนการน าคอมพิวเตอร์มาใช๎ในการเก็บข๎อมูล วิเคราะห์ข๎อมูลอยํางมีระบบและหลักเกณฑ์     โดยน าเอา 
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เทคนิคของการวิเคราะห์เชิงปริมาณและเครื่องมือทางคณิตศาสตร์และสถิติมาสร๎างตัวแบบจ าลอง   เพ่ือน ามาใช๎ 
หาผลลัพธ์หรือแนวทางที่เหมาะสมที่สุด 

เรื่องท่ี 3 ความหมายและขอบเขตของตลาดผู้บริโภค 

 
          ตลาดผู๎บริโภค หรือที่เรียกวํา (Consumer Market) ขอบเขตของตลาดเฉพาะผู๎ซื้อท่ีเป็นผู๎บริโภคหรือ
ครัวเรือน 
ที่ซื้อสินค๎าหรือบริการไปเพ่ือการใช๎สอย หรือใช๎ภายในครอบครัว ซึ่งถือเป็นการบริโภคข้ันสุดท๎าย มิใช๎เพื่อท าการ
ขายตํอ 
หรือผลิตตํอ หรือกระท าการอยํางใดอยํางหนึ่งเพื่อมุํงหวังก าไรจากสินค๎าหรือบริการที่ซื้อไป  

          การศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมของผู๎บริโภคจะชํวยให๎นักการตลาดทราบถึงลักษณะความ
ต๎องการ 
ของผู๎บริโภคในด๎านตําง ๆ ภายในกลํองด าของผู๎บริโภค เพ่ือที่จะได๎จัดสํวนประสมทางการตลาดตํางๆ ให๎
สามารถกระตุ๎น 
และตอบสนองความต๎องการของผู๎ซื้อท่ีเป็นเปูาหมายได๎อยํางถูกต๎องตํอไป ลักษณะของผู๎ซื้อ ( Buyer 
Characteristic) 
ซึ่งได๎รับอิทธิพลมาจากปัจจัยทางด๎านวัฒนธรรม ปัจจัยด๎านสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล และปัจจัยทางจิตวิทยา มี
รายละเอียด 

ดังนี้  
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ภาพแสดงรายละเอียดของปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอผู๎บริโภค 

 

เรื่องท่ี 4 แบบจ าลองพฤติกรรมการซื้อ   

         ในการศึกษาถึงตลาดผู๎บริโภคนั้น จ าเป็นอยํางยิ่งท่ีนักการตลาดจะต๎องท าความเข๎าใจถึงพฤติกรรมตําง ๆ  
ของผู๎บริโภคท่ีเป็นสํวนประกอบที่ส าคัญที่สุดของตลาดผู๎บริโภค ในการที่จะเข๎าใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลที่วําท าไม  
ผู๎บริโภคถึงตัดสินใจซื้อหรือไมํซื้อผลิตภัณฑ์ตัวใดตัวหนึ่งนั้น      Phillip Kotler      ได๎อธิบายถึงการเกิด
พฤติกรรม 
ของผู๎บริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผู๎บริโภค (A Model of Consumer 
Behavior)  
ดังแสดงไว๎ในภาพ 

 
                       ภาพที่ 5.2 แสดงโมเดลพฤติกรรมผู๎บริโภค ( A 
Model  of  Consumer  Behavior ) 

     แบบจ าลองพฤติกรรมผู๎บริโภค จะแสดงให๎เห็นถึงเหตุจูงใจที่ท าให๎เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมี  
จุดเริ่มต๎นจากการเกิดสิ่งกระตุ๎น (Stimulis) ที่ผํานเข๎ามาในความรู๎สึกนึกคิดของผู๎บริโภค (Buyer’s Black Box)  
ที่เปรียบเสมือนกลํองด าที่ผู๎ผลิต      หรือนักการตลาดไมํสามารถคาดคะเนได๎เม่ือผู๎บริโภครับรู๎ตํอสิ่งกระตุ๎น 
และเกิดความต๎องการแล๎วจึงจะเกิดการซื้อหรือการตอบสนอง (Response) ขึ้น โดยมีรายละเอียดดังตํอไปนี้ 
 
Philip Kotler and Gary Amstrong, Market an Introduction (New Jersey : Prentice-Hall, Inc, Second 
Edition, 1990) p.143 
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1. สิ่งกระตุ๎นภายนอกของผู๎ซื้อ (Stimuli) 
         สิ่งที่กระตุ๎นความต๎องการของผู๎บริโภคอาจเกิดจากแรงกระตุ๎นภายในรํางกายของผู๎บริโภคเอง เชํน ความ
หิว ความกระหาย หรืออาจเป็นสิ่งกระตุ๎นที่อยูํภายนอกซึ่งได๎แกํสิ่งกระตุ๎นทางการตลาด      และสิ่งกระตุ๎นอ่ืน ๆ  
สํวนมากนักการตลาดจะให๎ความส าคัญกับสิ่งกระตุ๎นภายนอก โดยพยายามจัดสิ่งกระตุ๎นภายนอก โดยเฉพาะ 
สิ่งกระตุ๎นทางการตลาดให๎สามารถจูงใจให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการซื้อสินค๎าข้ึน  

    1.1 สิ่งกระตุ๎นทางการตลาด (Marketing Stimuli) 
          สิ่งกระตุ๎นทางการตลาดเป็นสิ่งกระตุ๎นที่นักการตลาดสามารถควบคุมและจัดให๎มีข้ึน เป็นสิ่งกระตุ๎น  
ที่เก่ียวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งประกอบด๎วย สิ่งกระตุ๎นด๎านผลิตภัณฑ์ เชํน  
การออกแบบผลิตภัณฑ์ให๎สวยงามสะดุดตา สิ่งกระตุ๎นด๎านราคา เชํน การก าหนดเงื่อนไขการช าระเงินหรือ  
การเสนอสํวนลดที่ดีกวําคูํแขํงขัน สิ่งกระตุ๎นด๎านการจัดชํองทางการจัดจ าหนําย เชํน มีการจัดผลิตภัณฑ์ 
ให๎มีจ าหนํายอยํางทั่วถึง และสิ่งกระตุ๎นด๎านการสํงเสริมการตลาด เชํน การลดแลกแจกแถม การโฆษณา 
ที่สม่ าเสมอ สิ่งตําง ๆ เหลํานี้หากนักการตลาดสามารถเข๎าใจถึงความต๎องการของผู๎บริโภค และสามารถ 
จัดสิ่งกระตุ๎นทางการตลาดให๎เหมาะสมกับความต๎องการของกลุํมลูกค๎าแล๎วยํอมจะเป็นเครื่องมือที่สามารถ  
จะกระตุ๎นผู๎บริโภคให๎เกิดความต๎องการได๎ ซึ่งจะน าไปสูํพฤติกรรมการซื้อในที่สุด  
    1.2. สิ่งกระตุ๎นอื่น ๆ (Other Stimuli) 
           สิ่งกระตุ๎นอื่น ๆ จะเป็นสิ่งกระตุ๎นที่อยูํภายนอกองค์การและนักการตลาดไมํสามารถควบคุมได๎   
สิ่งกระตุ๎นเหลํานี้ได๎แกํ สิ่งกระตุ๎นทางเศรษฐกิจ เชํน ภาวะเศรษฐกิจ    รายได๎ของผู๎บริโภคจะมีผลตํอ 
ความต๎องการซื้อของผู๎บริโภค สิ่งกระตุ๎นทางเทคโนโลยี เชํนเทคโนโลยีการสื่อสารที่ทันสมัยและรวดเร็ว  
ท าให๎ผู๎บริโภคต๎องการใช๎โทรศัพท์มือถือกันมากข้ึน สิ่งกระตุ๎นทางกฎหมายและการเมือง เชํนกฎหมาย  
เพ่ิมหรือลดภาษีสินค๎าชนิดใดชนิดหนึ่งจะมีผลตํอความต๎องการในสินค๎าชนิดนั้น และสิ่งกระตุ๎นทางวัฒนธรรม  
เชํน ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลตําง ๆ  จะเป็นตัวกระตุ๎นให๎เกิดความต๎องการสินค๎าบางอยําง 
ในเทศกาลนั้น ๆ เป็นต๎น 
2. ความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ (Buyer’s Black Box) 
   กลํองด าหรือความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ เป็นสํวนที่ได๎รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู๎ซื้อ ( Buyer Characteristic) 
ซึ่งได๎รับอิทธิพลมาจาก ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม ปัจจัยด๎านสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล และปัจจัยทางจิตวิทยา  
(ซึ่งจะได๎กลําวถึงรายละเอียดตํอไป) และยังได๎รับอิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อ ( Buyer  
Decision Process) ที่ประกอบได๎ด๎วยขั้นตอนตําง ๆ 5 ขั้นตอน ได๎แกํ การรับรู๎ปัญหา การค๎นหาข๎อมูล  
การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ(รายละเอียดจะได๎กลําวถึงในหัวข๎อ  
กระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อ) 
3. การตอบสนองของผู๎ซื้อ (Buyer’s Responses) 
    การตอบสนองของผู๎ซื้อ หรือการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ผู๎บริโภคจะมีการตัดสินใจในเรื่องตําง ๆ ดังนี้   
การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) ที่จะมาตอบสนองความต๎องการ เชํน เลือกข๎าวต๎มกุ๎งเป็นอาหารเช๎า  
หรือเลือกนมสดเป็นอาหารเช๎า การเลือกตราสินค๎า (Brand Choice) เชํน หากต๎องการดื่มนมเป็นอาหารเช๎า 
แล๎วจะดื่มนมสดตราอะไร การเลือกผู๎ขาย (Dealer Choice)  การเลือกเวลาในการซื้อ   (Purchase Time) 
การเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase Amount) เป็นต๎น 
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บทที่ 2 หลักการขายเบื้องต้น 

สาระส าคัญ 
- ประเภทและลักษณะของการขาย 
- ความส าคัญของอาชีพการขาย 
- เทคนิคในการประกอบอาชีพ 

ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
- สามารถเป็นนักขายได๎ 
- ก าหนดคุณสมบัติพนักงานขาย  
- แหลํงที่มาของพนักงานขาย 

ขอบข่ายเนื้อหา 
- อธิบายเกี่ยวกับการขาย 
- การจัดและฝึกปฏิบัติ 

ความส าคัญของอาชีพการขาย 
1. การขายเป็นงานที่สามารถสนองความต๎องการของมนุษย์ 

2. การขายชํวยให๎ธุรกิจตําง ๆเกิดข้ึนและด าเนินไปอยํางเจริญรุํงเรือง 
3. การขายมีความส าคัญตํอสังคม 

 
แนวความคิดเกี่ยวกับการขาย 
แบ่งออกเป็น 4 ระยะ คือ 
     1. ระยะการผลิตเป็นหลัก  โดยให๎ความส าคัญทางด๎านการผลิตเป็นหลัก  ซึ่งกิจกรรมทางการตลาดไมํมี
ความส าคัญมากนัก  เนื่องจากการแขํงขันมีน๎อยรายสินค๎าท่ีผลิตออกมาขายได๎หมด ผู๎ประกอบการไมํมีปัญหาด๎าน
การขาย  และไมํมีความจ าเป็นต๎องใช๎หลักการตลาดเข๎ามาชํวยในการน าสินค๎าจากผู๎ผลิตไปสูํมือผู๎บริโภค 
     2. ระยะการขายเป็นหลัก มีการแขํงขันกันสูงการผลิตสินค๎าเปลี่ยนจากการผลิตตามค าสั่งซื้อมาเป็นการผลิต
โดยดูจากความต๎องการของผู๎บริโภคและกิจการพยายามใช๎วิธีการสํงเสริมการขายเพ่ือให๎เข๎าถึงผู๎บริโภคและเพ่ิม
ยอดขายให๎สูงขึ้น 
     3. ระยะของการตลาดในฐานะเป็นหนํวยหนึ่งของธุรกิจที่ท ากิจกรรมทางการตลาดเพ่ือตอบโต๎กับคํูแขํงขัน  
     4. ระยะของการตลาดในฐานะเป็นนโยบายหลัก การวางแผนการตลาด การวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือผลิตสินค๎าท่ี
หลากหลายรูปแบบ 
 
ประเภทของการประกอบอาชีพทางการขาย 

1. การขายปลีก (Retail Selling)  คือการขายที่มุํงสูํผู๎บริโภคคนสุดท๎าย 
1.1 การขายในร๎าน 
1.2 การขายนอกร๎าน 

ประเภทของการประกอบอาชีพทางการขาย 
การขายในอุตสาหกรรม (Industrial Selling) 
     1. การขายเพื่อการค๎า (Trade Selling) คือการพยายามเพ่ิมยอดขายให๎แกํลูกค๎ารายเกําและรายใหมํโดย  
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เสนอความชํวยเหลือด๎านการสํงเสริมการจ าหนําย เชํนการจัดวางสินค๎า 
     2. การขายเพื่อการสํงเสริการจ าหนําย (Missionary Selling)  พนักงานขายจะชํวยชี้แนะและข๎อมูลเกี่ยวกับ
ตัวสินค๎าและให๎ความชํวยเหลือด๎านการขาย  โดยให๎สั่งซื้อสินค๎าจากตัวแทนหรือพํอค๎าสํง 
     3. การขายสินค๎าเทคนิค (Technical Selling) เชํนการใช๎พนักงานขายที่เป็นวิศวกรให๎ 
เทคนิคการสร้างความส าเร็จในอาชีพทางการขาย 

1. มีความคิดริเริ่มสร๎างสรรค์ 
2. มีการตัดสินใจที่ดี 
3. มีการศึกษาหาความรู๎เกี่ยวกับเรื่องตําง ๆ เชํน ลูกค๎า ตลาด คูํแขํง 
4. มีความรู๎ความเข๎าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของตนเองในทุกเรื่อง เชํน คุณสมบัติ สํวนประกอบ 
5. ท าความเข๎าใจเกี่ยวกับเทคนิควิธีการด าเนินการขาย 
6. จัดเตรียมอุปกรณ์ในการขายให๎พร๎อม  
7. ต๎องมีการแสวงหาลูกค๎าใหมํ ๆอยํางสม่ าเสมอ 

      8. มีความซื่อสัตย์ ศรัทธาในอาชีพ 
      9. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับทุกคน 

ความส าคัญของการจัดองค์กรการขาย 
1. เพ่ือให๎เกิดผู๎เชี่ยวชาญ  การจัดองค์การต๎องมีการมอบหมายหน๎าที่และความรับผิดชอบแกํผู๎อยูํในองค์การ
เสมอ  ซึ่งผลที่เกิดขึ้นคือท าให๎แตํละคนเกิดความเชี่ยวชาญมีทักษะและความช านาญ 
     2. เพ่ือเป็นหลักประกันวํากิจกรรมบางอยํางได๎รับการดูแลเป็นอยํางดี   เนื่องจากมีผู๎ดูแล 
     3. เพ่ือกํอให๎เกิดการประสานงานหรือความสมดุลภายใน  ท าให๎เกิดการท างานเป็นทีมมีจุดมุํงหมายเดียวกัน 
     4. เพ่ือก าหนดอ านาจหน๎าที่ ความรับผิดชอบ  เพ่ือปูองกันความขัดแย๎งในการท างาน 
     5. เพ่ือประหยัดเวลาของฝุายบริหาร 
 
หลักการจัดองค์การขาย 
     1. การก าหนดวัตถุประสงค์ของแผนกขาย  
     2. การก าหนดกิจกรรมของแผนกขายและการจัดกลุํมงานคล๎ายคลึงกันให๎อยูํกลุํมเดียวกัน 
     3. การก าหนดโครงสร๎างและสายงานภายในองค์การ  จึงควรเริ่มต๎นด าเนินการก าหนดโครงสร๎างจากเบื้อง
ลํางสุดของแผนกขายขึ้นมาสูํเบื้องบน    
     4. การบรรจุบุคคลเข๎ามาด าเนินงาน ในขั้นนี้เป็นขั้นที่ผู๎บริหารจะต๎องคัดเลือกเอาผู๎ที่มีคุณสมบัติเหมาะสมกับ
ต าแหนํงหน๎าที่ของแตํละหน๎าที่มารับผิดชอบ ด าเนินงานภายในองค์การที่ได๎จัดตั้งขึ้น 
     5. การทดสอบประสิทธิภาพขององค์การ 
 
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการจัดการจัดองค์การฝ่ายขาย 
1. ปัจจัยภายใน  ได๎แกํ 
     1.1 ลักษณะของผลิตภัณฑ์  ซึ่งองค์การแตํละแหํงมีการจ าหนํายผลิตภัณฑ์ที่แตกตํางกัน 
     1.2 ลักษณะของพนักงานขาย ที่มีทักษะและประสบการณ์ที่แตกตํางกัน  
     1.3 จ านวนพนักงานขาย  ที่เหมาะสมกับปริมาณงาน 
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ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการจัดการจัดองค์การฝ่ายขาย 
ปัจจัยภายนอก  ได๎แกํ 
2.1 ความก๎าวหน๎าของเทคโนโลยี  เชํนการน าคอมพิวเตอร์มาใช๎ในการท างาน 
2.2 ความเปลี่ยนแปลงของตลาด 
2.3 ระดับการแขํงขันทางธุรกิจ   
2.4 ความเคลื่อนไหวทางการเมือง 
2.5 ปัจจัยด๎านอื่น ๆ 
 
ลักษณะการจัดตั้งองค์การขาย      
1. จัดแบบแนวสายงานหลัก(Line Organization)  แบํงออกเป็น 2 ระดับ ได๎แกํ 
          1.1 แบบระดับเดียว  โดยมีผู๎จัดการฝุายขายท าหน๎าที่วางแผนการด าเนินงานด๎านการขาย 
          1.2 แบบสองระดับ โดยเพิ่มระดับข้ึนมาคือ  ระดับหัวหน๎าพนักงานขาย (Sale Supervisor) 
     2. จัดแบบผสม (Line and staff Organization)  จะมีผู๎เข๎ามารับผิดชอบงานที่มีประสบการณ์มีความช านาญ
และเชี่ยวชาญในแตํละด๎านเป็นอยํางดี          ซึ่งเป็นการแบํงเบาภาระงานของผู๎จัดการ  ฝุายขายลงไป  ท าให๎มี
เวลาในการวางแผนและท างานได๎ดีข้ึน 
      3. จัดตามภูมิศาสตร์หรือจัดตามเขต(Territory Structural Sales force) จะมีพนักงานขายประจ าเฉพาะ
เขต  ท าให๎เกิดสัมพันธภาพที่ดีระหวํางลูกค๎า 
     4. จัดตามกลุํมของสินค๎า (Product Structural Sales force) พนักงานขายจะต๎องมีความรู๎ในสินค๎าที่เสนอ
ขายเป็นอยํางดี  เขตการท างานและลูกค๎าอาจมีการเหลื่อมล้ ากันระหวํางกลุํมของสินค๎า  
     5. จัดตามกลุํมลูกค๎า (Customer Structural Sales force) มีลักษณะคือ แบํงตามขนาดลูกค๎าเชํน ลูกค๎าเงิน
สด ลูกค๎าเงินเชื่อ ลูกค๎าขายสํง ลูกค๎าขายปลีก   การจัดตามกลุํมของลูกค๎าจะท าให๎แบํงออกตามความต๎องการของ
ลูกค๎าได๎อยํางชัดเจน 
การจัดการขาย 
วัตถุประสงค์เชิงพฤติกรรม 
1.อธิบายถึงข้ันตอนในการสรรหาและคัดเลือกพนักงานได๎  
2.อธิบายถึงการก าหนดคุณสมบัติและแหลํงที่มาของพนักงานขายได๎  
3.อธิบายถึงวิธีการในการสรรหาและกระบวนการคัดเลือกพนักงานขายได๎  
4.อธิบายถึงวัตถุประสงค์ในการฝึกอบรมให๎กับพนักงานขายได๎   
5.อธิบายรูปแบบและวิธีการฝึกอบรมพนักงานขายได๎ 
6. อธิบายถึงการวัดและประเมินผลการฝึกอบรมได๎ 
 ๎ภายในบทเรียนนี้ประกอบด้วยเนื้อหาวิชาดังต่อไปนี้ 
1.การก าหนดคุณสมบัติพนักงานขาย  
2.แหลํงที่มาของพนักงานขาย 
3.วิธีการสรรหาพนักงานขาย 
4.กระบวนการคัดเลือกพนักงานขาย 
5. ประโยชน์ของการฝึกอบรม 
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ลักษณะของการขายตรง 
                      ข้อดี  ของธุรกิจขายตรงคือ ที่ตั้งส านักงานไมํจ าเป็นต๎องอยูํในยํานการค๎า  จึงเป็นการชํวยลด
ต๎นทุนในการด าเนินงาน  ลูกค๎าได๎สัมผัสและทดลองใช๎สินค๎ากํอนซื้อ  
                      ข้อเสีย ของธุรกิจตรงคือ พนักงานขายมักจะเปลี่ยนงานบํอย   ท าให๎ผลงานไมํตํอเนื่อง  หรือ
พนักงานขายท างานให๎หลายบริษัท ท าให๎มีผลงานน๎อย 

ลักษณะของการด าเนินงานการขายตรง 
1.เป็นอาชีพอิสระ  สามารถจัดการเวลาขายสินค๎า/บริการได๎ด๎วยตนเอง 
2.ไมํจ าเป็นต๎องมีหน๎าร๎านเพื่อแสดงสินค๎า  สามรถเสนอขายสินค๎า/บริการ  ในบริเวณสถานที่ของลูกค๎า 
3.สินค๎า/บริการสํวนใหญํพนักงานต๎องท าการสาธิตแนะน า ชี้แจง  ให๎ลูกค๎าเห็นคุณภาพ  ประโยชน์  ความจ าเป็น 
ฯลฯ เพ่ือให๎ลูกค๎าตัดสินใจซื้อ 
4.ลูกค๎าบางรายตัดสินใจซื้อสินค๎า/บริการ  เพราะความคุ๎นเคยที่มีตํอพนักงานขาย                                                            
5.พนักงานขายเป็นผู๎ประชาสัมพันธ์สินค๎า/บริการ  แทนการโฆษณา(Advertising)ตามสื่อโฆษณาตํางๆ 
 ประเภทของงานขาย (types of selling) 
          การปฏิบัติการขายยํอมประกอบด๎วยกิจกรรมหลาย ๆ กิจกรรมรวมเป็นระบบการจัดจ าหนําย 
(disteributon system) อันได๎แกํ กิจกรรมตําง ๆ วิธีการตําง ๆ ที่จะน าสินค๎าและการบริการจากแหลํงผลิตไปสูํ
ผู๎บริโภค หรือผู๎จะใช๎สินค๎าหรือบริการนั้น ๆ ผู๎ผลิตอาจปฏิบัติกิจกรรมทุกข้ันตอนเองทั้งหมด หรืออาจใช๎คนกลาง 
(middleman) ปฏิบัติการแทน ดังนั้นจึงท าให๎ระบบการขายแบํงได๎ 2 ประเภท ตามลักษณะการจัดจ าหนํายคือ 
          1.การขายตรง (direct selling) 
          การขายโดยมีผู๎ผลิตน าสินค๎าตําง ๆ ไปจ าหนํายเองโดยตรงตํอผู๎บริโภคคนสุดท๎าย ultimate consumer 
หรือผู๎ซื้อท่ีจะน าสินค๎าไปใช๎ในการผลิตอื่น ๆ ตํอไป เชํน ร๎ายขายข๎าวมันไกํให๎แกํผู๎บริโภคบริษัท wall united 
ผู๎ผลิตไอศครีม จ๎างพนักงานถีบสามล๎อไปขายตามหมูํบ๎านตามตรอก และซอยตําง ๆ ชาวไรํปลูกเงาะแล๎วน าเงาะ
ไปขายแกํโรงงานผลิตเงาะกระป๋อง โรงงานผลิตยางรถยนต์ขายให๎โรงงานประกอบรถยนต์ เป็นต๎น นอกจากนี้ยังมี
ธุรกิจที่มีการสั่งสินค๎ามาจากประเทศ เข๎ามาในไทยแล๎วจ๎างพนักงานขายไปเสนอขายสินค๎าแกํผู๎บริโภค     

  2.การขายโดยผ่านคนกลาง (indirect selling) 
          คือการที่ผู๎ผลิตสินค๎า ผู๎น าเข๎าสินค๎า ขายสินค๎าโดยผํานบุคคลอ่ืน กํอนที่จะถึงผู๎บริโภค และบุคคลอ่ืนหรือ
คนกลางก็จะน าสินค๎าไปสูํผู๎ใช๎สินค๎าหรือผู๎บริโภคอีกทอดหนึ่ง การขายโดยผํานคนกลางจะท าในกรณีท่ีกลุํมผู๎ซื้อมี
จ านวนมากและอยูํกระจัดกระจายผู๎บริโภคอยูํหํางไกลจากผู๎ผลิต ท าให๎ผู๎ผลิตไมํสามารถให๎การบริการแกํลูกค๎าของ
ตนเองได๎ทั่วถึงและเพ่ือให๎การบริการลูกค๎าที่ดีมีประสิทธิภาพ จึงต๎องมีการมอบหมายให๎คนกลาง (middleman) 
ชํวยในการให๎การบริการดูแลลูกค๎าให๎เป็นอยํางท่ัวถึง อยํางมีประสิทธิภาพ เชํน การซื้อสินค๎าท่ีมีความจ าเป็นใน
การด าชีพของประชาชน ในชีวิตประจ าวัน อันได๎แกํ ข๎าวอาหารทั้งสดและแห๎ง ผงซักฟอก สบูํ ยาสีฟัน แปูง ยา
สระผม ผู๎บริโภคจะซื้อจากร๎านค๎าปลีก ร๎านขายของช า ร๎านซุปเปอร์ มาร์เก็ต ร๎านสรรพสินค๎า ร๎านค๎าในตลาด 
หรือการขายสินค๎าแกํโรงงานอุตสาหกรรม ก็ยังจ าเป็นต๎องใช๎คนกลาง เชํน ชาวไรํมันส าปะหลัง บางรายอาจต๎อง
ขายหัวมันให๎หัวคิวที่จะน าไปขายให๎โรงงานผลิตแปูงมันส าปะหลังอีกตํอหนึ่ง ซึ่งหัวคิวก็ท าหน๎าที่เหมือนคนกลาง 
เนื่องจากชาวไรํไมํมีโควต๎าขายมันให๎แกํโรงงาน จึงต๎องขายตํอส าปะหลังอีกตํอให๎แกํคนที่มีโควต๎าขายมันให๎กับ
โรงงานตําง ๆ หรือการสํงสินค๎าไปขายตํางประเทศ ผู๎ผลิตไมํสามารถติดตํอกับผู๎ซื้อ ในตํางประเทศได๎  จึงเป็นต๎อ
งายสินค๎าของตนเองผํานคนกลางหรือนายหน๎า หรือบริษัทธุรกิจสํงออก จะเป็นวําคนกลางมีสํวนชํวย   
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 ขยายตลาดการค๎าให๎กว๎างออกไป ชํวยเพิ่มจ านวนลูกค๎า และยอดขายให๎แกํผู๎ผลิตทั้งยังมีสํวนชํวยให๎ผู๎บริโภค
ได๎รับความสะดวกสบาย ตลอดจนความรวดเร็วในการซื้อสินค๎าแกํผู๎บริโภค คนกลางจึงมีประโยชน์ตํอการจัด
จ าหนํายสินค๎าทุกประเภทจากผู๎ผลิต อีกท้ังยังเอ้ือประโยชน์แกํผู๎บริโภคอีกด๎วย 

หลักการจัดองค์การขาย 
     1. การก าหนดวัตถุประสงค์ของแผนกขาย  
     2. การก าหนดกิจกรรมของแผนกขายและการจัดกลุํมงานคล๎ายคลึงกันให๎อยูํกลุํมเดียวกัน 
     3. การก าหนดโครงสร๎างและสายงานภายในองค์การ  จึงควรเริ่มต๎นด าเนินการก าหนดโครงสร๎างจากเบื้อง
ลํางสุดของแผนกขายขึ้นมาสูํเบื้องบน     
    4. การบรรจุบุคคลเข๎ามาด าเนินงาน ในขั้นนี้เป็นขั้นที่ผู๎บริหารจะต๎องคัดเลือกเอาผู๎ที่มีคุณสมบัติเหมาะสมกับ
ต าแหนํงหน๎าที่ของแตํละหน๎าที่มารับผิดชอบ ด าเนินงานภายในองค์การที่ได๎จัดตั้งขึ้น 
     5. การทดสอบประสิทธิภาพขององค์การ 

ลักษณะการปฏิบัติงาน คือ 
 1. พํอค๎าสํง (wholesalers) หรือ (jobber) คือ คนกลางที่ซื้อสินค๎าจากผู๎ผลิตหรือคนกลางอ่ืนแล๎วน าไปขายตํอ
ให๎กับผู๎ผลิต โรงงานอุตสาหกรรม พํอค๎าคนกลางอ่ืน ๆ ยกเว๎นผู๎บริโภคคนสุดท๎าย (final cinsumers) พํอค๎าสํง
จะมีกรรมสิทธิ์ในสินค๎าซื้อมา พํอค๎าสํงสํวนมากจะมีพนักงานขายเป็นของตนเองในการติดตํอค๎าขาย พํอค๎าสํงมี  
หลายประเภท ได๎แกํ 
     1.1 พ่อค้าส่งทั่วไป (generally wholesaler) จ าหนํายสินค๎าประเภทร๎านขายอาหาร เครื่องกระป๋อง
เครื่องใช๎ เป็นต๎น 
     1.2 พ่อค้าส่งเฉพาะอย่าง (specialty wholesaler) ขายสินค๎าชนิดเดียว เชํน เสื้อกีฬา ผ๎าฝูาย เครื่องเทศ 
หมวก เครื่องแกง 
     1.3 พ่อค้าส่งรถบรรทุก (wagon wholesaler) จะใช๎รถบรรทุกสินค๎าไปจ าหนํายสินค๎าแกํลูกค๎าตามเส๎นทาง
ที่ลูกค๎าตามเส๎นทางที่ลูกค๎าอาศัยอยูํ เชํน ร๎านอาหาร ภัตตาคาร 
     1.4 พ่อค้าส่งชนิดเงินสด (cash and carry wholesaler) จะขายสินค๎าตามแหลํงชุมชนโดยเป็นสินค๎าที่
ขายงําย ได๎แกํ เสื้อผ๎า อาหาร โดยคนซื้อมักไปหาผู๎ซื้อเอง เชํน แมํค๎าดอกไม๎ไปซื้อดอกไม๎ที่ตลาดปากคลองตลาด 
แมํค๎าขายเสื้อผ๎าไปซื้อผ๎ามาจ าหนํายที่ตลาดมหานาค 
 
2. พ่อค้าปลีก (retailers) คือ คนกลางที่ซื้อสินค๎าจากโรงงานผู๎ผลิต พํอค๎าสํง แล๎วน าไปจ าหนํายแกํผู๎บริโภคคน
สุดท๎าย (final cinsumers) อาจเป็นร๎านสรรพสินค๎า ร๎านยา ร๎ายขายอาหาร ร๎านเสื้อผ๎า เป็นต๎น ซึ่งเหลํานี้ คือ
เป็นร๎านค๎าปลีก โดยร๎านค๎า สามารถแบํงออกได๎ดังนี้ 
     2.1 กิจการพ่อค้าคนเดียว (independent store) ได๎แกํ ร๎านตัดผม ร๎านอาหาร ร๎านเฟอร์นิเจอร์ เป็นต๎น 
ร๎านประเภทนี้มี 90% ของร๎านทั้งหมด 
     2.2 ร้านสาขา (multi independent store) เป็นร๎านที่เจ๎าของมีสาขา 1,2,3.........สาขา เพื่อชํวยในการ
จ าหนํายในแตํละเขต 
     2.3 ร้านแบบลูกโซ่ (chain store) เป็นร๎านที่มีลักษณะดังนี้ 
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   2.3.1 มีเจ๎าของคนเดียว 
            2.3.2 มีร๎านค๎ามากกวํา 4 แหํงขึ้นไป 
            2.3.3 ตกแตํงร๎านทั้งหมดเหมือนกันทุกร๎าน 
            2.3.4 จ าหนํายสินค๎าแบบเดียวกัน 
            2.3.5 มีร๎านใหญํ (central buying) ที่สามารถแบํงยํอยสินค๎าไปขายในร๎านที่ท าให๎ผู๎ซื้อสามารถซื้อสินค๎า
ได๎ในราคาถูกลงมาก 
            2.3.6 แตํละร๎านจะก าหนดราคาของสินค๎าเป็นมาตรฐานเดียวกัน 

3. ตัวแทน (agents) คือ คนกลางที่ขายสินค๎าแทนผู๎ผลิต โดยมิได๎ถือตามสิทธิ์ในสินค๎านั้น ตัวแทน มิได๎ซื้อสินค๎า
มาขายไมํได๎เป็นเจ๎าของสินค๎า มีหน๎าที่เพียงน าผู๎ซื้อผู๎ขายมาติดตํอกันเป็นผลส าเร็จ ก็จะได๎รับคําตอบแทนเป็น
ธรรมเนียม (fee) ตัวแทนได๎แกํ ตัวแทนจ าหนําย ตัวแทนผู๎ประกอบการ หรือเอเยํนขายรถยนต์ จักรยานยนต์ 
หรือตัวแทนขายประกันชีวิต เป็นต๎น 
 
4. นายหน้า (brokers) คือ คนกลางที่ท าหน๎าที่ชักน าให๎ผู๎ขายกับผู๎ซื้อมาพบปะ เพ่ือตกลงซื้อขายกัน  การท างาน
คล๎ายกับพํอค๎า นายหน๎าอาจเป็นตัวแทนผู๎ซื้อ หรือผู๎ขาย แตํหากเป็นตัวแทนผู๎ซื้อจะได๎คําธรรมเนียมจากผู๎ซื้อ แตํ
หากเป็นตัวแทนฝุายขายจะได๎คําธรรมเนียมจากผู๎ขาย 

ค าสั่ง กิจกรรมให๎ผู๎เรียน 

1.ดูจากสาธิตการขาย 

2.ฝึกปฎิบัติการขาย 
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บทที่ 3 การขาย 
สาระส าคัญ 
 ศึกษาเรียนรู๎ เข๎าใจ ในอาชีพการขาย ความส าคัญ ประเภท คุณสมบัติจรรยาบรรณ อยํางมีคุณธรรม  

 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
 สามารถอธิบาย ความส าคัญ ประเภท คุณสมบัติจรรยาบรรณ มีเจตคติที่ดี และปฏิบัติเป็นนักขายท่ีดีได๎  
 
ขอบข่ายเนื้อหา 
 ความส าคัญของการขาย  
 ประเภทงานขาย  

ประเภทพนักขาย 
คุณสมบัติ และจรรยาบรรณขิงพนักงานขาย 

 ความส าคัญของการขายบุคคลและทุกวงการธุรกิจ โดยมีความส าคัญในด๎านตําง ๆ ดังนี้ 
        1.ความส าคัญของการขายตํอบุคคล 
            วิชาการศึกษาวิชาใดก็ตามมีจุดมุํงหมายให๎น าความรู๎ที่ได๎จากการศึกษาเลําเรียนไปใช๎ในการประ
กอยอาชีพเชํนเดียวกับวิชาการขายเสนอให๎ทราบวําจะสามารถแสวงหาผู๎ซื้อได๎อยํางไร ควรใช๎วิธีการเสนอขาย
สินค๎าอยํางไรจึงจะเป็นที่พึงพอใจแกํลูกค๎า และนั่นหมายถึงโอกาสที่จะสามารถขายสินค๎าได๎ และหากขายสินค๎าได๎
มาก รายได๎ของผู๎ขายหรือพนักงานขายจะมากเหมือนเงาตามตัว ท าให๎ฐานะความเป็นอยูํของพนักงานขายมีความ
เป็นอยูํดีข้ึน รวมทั้งมีผลให๎หน๎าที่การานของพนักงานขายเจริญก๎าวหน๎ายิ่งขึ้นไป 
 

2.ความส าคัญของการขายตํอกิจการ 
         กิจการใด ๆ ก็ตาม จัดตั้งขึ้นมาเพ่ือติดตํอธุรกิจและแสวงหาผลประโยชน์ เพ่ือเป็นรายได๎แกํ
กิจกรรมนั้น ๆ ดังนั้นกิจการใด ๆ ที่ต๎องการความส าเร็จและความเจริญก๎าวหน๎าได๎อยํางรวดเร็ว ก็ต๎องมีพนักงาน
ขายที่มีความสามารถสูงเนื่องจากพนักงานขายที่มีความสามารถสูง จะสามารถหารายได๎หรือผลประโยชน์ให๎แกํ
กิจการนั้นได๎บรรลุเปูาหมาย 
           

3.ความส าคัญของการขายตํอเศรษฐกิจ 
            ประเทศท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจดีสามารถดูได๎จากคนในประเทศนั้น ๆ วํามีงานท า มีรายได๎จาก
การประกอบอาชีพสูงมีความเป็นอยูํที่ดี และหากประเทศใด มีคนวํางงานมาก ท าให๎ขาดรายได๎เพ่ือน ามาใช๎ในการ
ด าเนินชีวิต แสดงวําประเทศนั้นมีฐานะทางเศรษฐกิจตกต่ า ส าหรับความส าคัญในด๎านการขาย เริ่มจากเม่ือโรงงาน
ที่ผลิตสินค๎าข้ึนมาเพ่ือขายแตํหากขายสินค๎าไมํได๎ โรงงานก็ไมํสามารถท่ีจะผลิตสินค๎าตํอไปได๎โรงงานก็ต๎องปลด
คนงานท าให๎เกิดปัญหาคนวํางงานขาดรายได๎ ท าให๎เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศตกต่ าเวลานี้ท าให๎การขายสินค๎า
มีความส าคัญข้ึนมาก โดยโรงงานจะใช๎พนักงานขายให๎ท าหน๎าที่แนะน า จูงใจให๎ผู๎ซื้อสินค๎า ยังผลให๎สินค๎าเปลี่ยน
มือจากผู๎ผลิตให๎ไปถึงมือผู๎บริโภค ท าให๎โรงงานสามารถขายสินค๎าได๎ ท าให๎คนมีงานท า มีรายได๎ เกิดผลการพัฒนา
เศรษฐกิจรวมของประเทศ 
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4.ความส าคัญของการขายตํอประเทศชาติ 
            ประเทศใด ๆ ก็ตามที่มีการผลิตสินค๎าเพ่ือขายยังตํางประเทศได๎เป็นจ านวนมากโดยคนใน
ประเทศนั้น ๆ ก็ใช๎สินค๎าท่ีผลิตในประเทศและไมํนิยมสินค๎าจากตํางประเทศ จะท าให๎ประเทศนั้น ๆ ได๎เปรียบ
ดุลการค๎าประเทศอ่ืน ๆ ท าให๎เศรษฐกิจการเงินของประเทศอยูํในระดับที่ดี ประชาชนมีความกินดีอยูํดี มีความ
เป็นอยูํที่สุขสบาย ดังนั้นการขายจึงมีความส าคัญอยํางมากตํอประเทศชาติ 

ประเภทของงานขาย types of selling)           
การปฏิบัติการขายยํอมประกอบด๎วยกิจกรรมหลาย ๆ กิจกรรมรวมเป็นระบบการจัดจ าหนําย 

(disteributon system) อันได๎แกํ กิจกรรมตําง ๆ วิธีการตําง ๆ ที่จะน าสินค๎าและการบริการจากแหลํงผลิตไปสูํ
ผู๎บริโภค หรือผู๎จะใช๎สินค๎าหรือบริการนั้น ๆ ผู๎ผลิตอาจปฏิบัติกิจกรรมทุกข้ันตอนเองทั้งหมด หรืออาจใช๎คนกลาง 
(middleman) ปฏิบัติการแทน ดังนั้นจึงท าให๎ระบบการขายแบํงได๎ 2 ประเภท ตามลักษณะการจัดจ าหนํายคือ 
          1.การขายตรง (direct selling) 
          การขายโดยมีผู๎ผลิตน าสินค๎าตําง ๆ ไปจ าหนํายเองโดยตรงตํอผู๎บริโภคคนสุดท๎าย ultimate consumer 
หรือผู๎ซื้อท่ีจะน าสินค๎าไปใช๎ในการผลิตอื่น ๆ ตํอไป เชํน ร๎ายขายข๎าวมันไกํให๎แกํผู๎บริโภคบริษัท wall united 
ผู๎ผลิตไอศครีม จ๎างพนักงานถีบสามล๎อไปขายตามหมูํบ๎านตามตรอก และซอยตําง ๆ ชาวไรํปลูกเงาะแล๎วน าเงาะ
ไปขายแกํโรงงานผลิตเงาะกระป๋อง โรงงานผลิตยางรถยนต์ขายให๎โรงงานประกอบรถยนต์ เป็นต๎น นอกจากนี้ยังมี
ธุรกิจที่มีการสั่งสินค๎ามาจากประเทศ เข๎ามาในไทยแล๎วจ๎างพนักงานขายไปเสนอขายสินค๎าแกํผู๎บริโภค 
           2.การขายโดยผํานคนกลาง (indirect selling) 
คือการที่ผู๎ผลิตสินค๎า ผู๎น าเข๎าสินค๎า ขายสินค๎าโดยผํานบุคคลอ่ืน กํอนที่จะถึงผู๎บริโภค และบุคคลอ่ืนหรือคนกลาง
ก็จะน าสินค๎าไปสูํผู๎ใช๎สินค๎าหรือผู๎บริโภคอีกทอดหนึ่ง การขายโดยผํานคนกลางจะท าในกรณีท่ีกลุํมผู๎ซื้อมีจ านวน
มากและอยูํกระจัดกระจายผู๎บริโภคอยูํหํางไกลจากผู๎ผลิต ท าให๎ผู๎ผลิตไมํสามารถให๎การบริการแกํลูกค๎าของตนเอง
ได๎ทั่วถึงและเพ่ือให๎การบริการลูกค๎าที่ดีมีประสิทธิภาพ จึงต๎องมีการมอบหมายให๎คนกลาง (middleman) ชํวยใน
การให๎การบริการดูแลลูกค๎าให๎เป็นอยํางท่ัวถึง อยํางมีประสิทธิภาพ เชํน การซื้อสินค๎าท่ีมีความจ าเป็นในการด าชีพ
ของประชาชน ในชีวิตประจ าวัน อันได๎แกํ ข๎าวอาหารทั้งสดและแห๎ง ผงซักฟอก สบูํ ยาสีฟัน แปูง ยาสระผม 
ผู๎บริโภคจะซื้อจากร๎านค๎าปลีก ร๎านขายของช า ร๎านซุปเปอร์ มาร์เก็ต ร๎านสรรพสินค๎า ร๎านค๎าในตลาด หรือการ
ขายสินค๎าแกํโรงงานอุตสาหกรรม ก็ยังจ าเป็นต๎องใช๎คนกลาง เชํน ชาวไรํมันส าปะหลัง บางรายอาจต๎องขายหัวมัน
ให๎หัวคิวที่จะน าไปขายให๎โรงงานผลิตแปูงมันส าปะหลังอีกตํอหนึ่ง ซึ่งหัวคิวก็ท าหน๎าที่เหมือนคนกลาง เนื่องจาก
ชาวไรํไมํมีโควต๎าขายมันให๎แกํโรงงาน จึงต๎องขายตํอส าปะหลังอีกตํอให๎แกํคนที่มีโควต๎าขายมันให๎กับโรงงานตําง ๆ 
หรือการสํงสินค๎าไปขายตํางประเทศ ผู๎ผลิตไมํสามารถติดตํอกับผู๎ซื้อ ในตํางประเทศได๎ จึงจ าเป็นต๎องขายสินค๎า
ของตนเองผํานคนกลางหรือนายหน๎า หรือบริษัทธุรกิจสํงออก จะเป็นวําคนกลางมีสํวนชํวยขยายตลาดการค๎าให๎
กว๎างออกไป ชํวยเพิ่มจ านวนลูกค๎า และยอดขายให๎แกํผู๎ผลิตทั้งยังมีสํวนชํวยให๎ผู๎บริโภคได๎รับความสะดวกสบาย 
ตลอดจนความรวดเร็วในการซื้อสินค๎าแกํผู๎บริโภค คนกลางจึงมีประโยชน์ตํอการจัดจ าหนํายสินค๎าทุกประเภทจาก
ผู๎ผลิต อีกท้ังยังเอ้ือประโยชน์แกํผู๎บริโภคอีกด๎วย 
 
  ประเภทของพนักงานขาย (type of salesman) พนักงานขายแบํงได๎ 3 ระดับ โดยปฏิบัติหน๎าที่
แตกตํางกัน ดังนี้ 
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            1.พนักงานขายของผู๎ประกอบอุตสาหกรรม (manufacturer.s) พนักงานขายประเภทนี้จะเสนอ



ขายสินค๎าแกํผู๎ประกอบการอุตสาหกรรม หรือร๎านค๎าสํง ร๎านค๎าปลีก โดยพนักงานบางรายอาจน าแค็ตตาล็อก 
(catalog) ไปเสนอขาย ให๎รายละเอียด แล๎วรับใบสั่งซื้อ (purchasing order) กลับมาสํงบริษัท 
            2.พนักงานขายแกํพํอค๎า (The merchant salesmanship) คือ พนักงานขายแกํพํอค๎าสินค๎าคน
กลาง ที่ซื้อสินค๎าไปขายอีกตํอหนึ่ง คนกลางเหลํานี้ได๎แกํ พํอค๎าสํง ร๎านค๎าแบบลูกโซํ กิจการพํอค๎าคนเดียว เป็นต๎น  
            3.พนักงานขายปลีก (reatail salesman) คือ งานขายแกํผู๎บริโภค โดยจ าหนํายสินค๎าโดยตรงแกํ
ผู๎บริโภคคนสุดท๎าย (untimate consumer) 
คุณสมบัติท่ีจ าเป็นของพนักงานขาย (qualification of saleman) 

 
พนักงานขายหากต๎องการความส าเร็จในการประกอบอาชีพต๎องมีคุณสมบัติตําง ๆ ดังนี้  
          1. มีความกระตือรือร๎น ตลอดเวลาที่จะหาโอกาสในการเสนอขายสินค๎า ตลอดจนการบริการตําง ๆ ทั้งยัง
มีความคลํองแคลํววํองไวกระฉับกระเฉงทุกสถานการณ์  
          2. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี สามารถเข๎ากับบุคคลอ่ืนได๎ดี โดยใช๎หลักจิตวิทยาในการเรียนรู๎ลูกค๎า จนสามารถ
กระตุ๎นให๎ลูกค๎าเกิดความสนใจและตัดสินใจซื้อสินค๎า 
          3. มีวาทศิลป์ที่ดี สามารถใช๎ปากเป็นเครื่องมือส าคัญ อีกทั้งรู๎จักกาลเทศะในการพูด โดยพูดสั้น ๆ แตํได๎ใจ
ความสามารถโน๎มน๎าวใจให๎ลูกค๎าเกิดการตัดสินใจในการซื้อสินค๎า ขณะเดียวกันควรเป็นนักพูดที่ดี นักฟังที่ดี และ
นักแสดงที่ดี 
          4. มีความจริงใจ ซื่อสัตย์ ตํอลูกค๎าด๎วยความต๎องการเพียงให๎ลูกค๎าได๎รับสินค๎าและการบริการที่ดี คุ๎มคํา
กับเงินท่ีลูกค๎าเสียไป 
          5. มีสุขภาพรํางกายที่ดี เป็นมิตรกับทุกคน อารมณ์ดี มีการเสนอขายสินค๎าที่ไมํดูเครํงเครียด  
          6. มีบุคลิกภาพที่ดี คือ มีกิริยาทําทาง การแตํงกายเรียบร๎อย น้ าเสียงนําฟัง 
          7. เป็นบุคคลที่ใฝุหาความรู๎ คือ พร๎อมที่จะแสวงหาความรู๎เพิ่มเติมอยูํตลอดเวลา เพ่ือประโยชน์ตํอ
การปฏิบวัติงานขายโดยเฉพาะความรู๎เกี่ยวกับสินค๎าตนเอง ตลอดจนสินค๎าของคูํแขํงขัน ท าให๎เกิดการไดเปรียบใน
การขายสินค๎าชนิดนั้น ๆ 
          8. มีความศรัทธาในอาชีพการขาย วําสามารถจะน าพาชีวิตของพนักงานขายไปสูํความเจริญก๎าวหน๎าใน
การด าเนินชีวิต ตลอดจนความม่ันคงในการประกอบอาชีพ เพื่อน าพาชีวิตไปสูํความส าเร็จ  
          9. มีความอดทน อุตสาหะ ขยันขันแข็งในการขาย สร๎างความพึงพอใจให๎เกิดกับลูกค๎า ความอดทน มีสํวน
ชํวยสามารถขายสินค๎าได๎งํายขึ้น ปริมาณการขายสูงขึ้นตามไปด๎วย 
 
          จรรยาบรรณของพนักงานขาย (salling ethics) 
 
            จรรยาบรรณของพนักงานขาย คือ ความรับผิดชอบของพนักงานขายที่มีตํอสังคม ตํอบริษัท ตํอ
ลูกค๎า เพ่ือให๎เกิดความก๎าวหน๎าในอาชีพการขาย ดังนั้นจรรยาบรรณจึงมีความส าคัญตํออาชีพการขาย พนักงาน
ขายที่ดีจึงมีความจ าเป็นต๎องทราบถึงจรรยาบรรณของพนักงานขายอันประกอบด๎วย  
 
             1. จรรยาบรรณท่ีเกี่ยวกับความรับผิดชอบตํอพนักงานขายเอง (sell-responsiblity) 
งานขายคืองานอิสระ ขาดการควบคุมอยํางใกล๎ชิดของหัวหน๎างาน ดังนั้นตัวพนักงานขายหากต๎องการความส าเร็  
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ในหน๎าที่การงานต๎องมีความรับผิดชอบตํอหน๎าที่ของตนเองอยํางสูง ปฏิบัติตนเองให๎ถูกกาลเทศะ 
ไมํต๎องรอให๎ใครมาบังคับให๎ท างาน ควรเตือนตนเองตลอดเวลา ทั้งไมํโกหกหลอกลวงลูกค๎า ให๎ความเอ้ือเฟ้ือแกํ
เพ่ือนพนักงานขายด๎วยกัน และพึงส านึกเสมอวําตนเองคือตัวแทนของบริษัทในการพบปะลูกค๎า ขณะเดียวกันก็
เป็นตัวแทนของลูกค๎าในการติดตํอกับบริษัท อีกสร๎างความสัมพันธ์อันดีระหวํางลูกค๎ากับบริษัท เพื่อให๎เกิดผลดีตํอ
การขายในปัจจุบันและในอนาคต 

2. จรรยาบรรณท่ีเกี่ยวกับความรับผิดชอบตํอบริษัท (company responsibility) ควร
คิดไว๎เสมอวําหากบริษัทอยูํไมํได๎ พนักงานขายเองก็ไมํสามารถอยูํได๎เหมือนกัน เปรียบเสมือนน้ าพึ่งเรือเสือพ่ึงปุา 
ความรับผิดชอบของพนักงานขายที่มีตํอบริษัทที่ส าคัญคือ ต๎องท างานด๎วยความมุํงม่ันที่จะสร๎างความ มั่นคง
เจริญเติบโตก๎าวหน๎าแกํบริษัท ดังนั้นจะเห็นวําพนักงานขายควรมีความรับผิดชอบตํอบริษัท เชํน การใช๎ทรัพย์สิน
ของบริษัทอยํางประหยัด ระมัดระวังมิให๎เกิดการเสียหาย หรือรํวมมือกับบุคคลอ่ืน เพ่ือสร๎างความเสียหายตํอ
บริษัท ขณะเดียวกันก็ไมํควรเบียดยังเวลาของบริษัทไปท างานอ่ืน ซึ่งเป็นงานสํวนํตัว ทั้งไมํโกหกหลอกลวง เพื่อ
ประโยชน์ของตัวพนักงานขายเอง เพื่อให๎ยอดขายถึงเปูา หรือใช๎วิธีที่ไมํซื่อสัตย์ ขาดความจริงใจตํอลูกค๎า  
             3. จรรยาบรรณท่ีเกี่ยวกับความรับผิดชอบตํอสังคม (social responsibility) พนักงาน
ขายควรจะเข๎ารํวมกิจกรรมที่เป็นประโยชน์ตํอสังคม เสียสละเพ่ือชุมชนถือเป็นการสร๎างความรู๎สึกและทัศนคติที่ดี
แกํผู๎บริโภค มีผลตํอการขายระยะยาว ทั้งยังมีผลตํอการขายสินค๎าทางอ๎อม ขณะเดียวกันพนักงานต๎องไมํขัดแย๎ง
กับความพอใจหรือบรรทัดฐานของสังคม โดยมีความต๎องการขายสินค๎า เพียงอยํางเดียว โดยไมํสนใจถึงผลกระทบ
ที่จะตามมา อาจท าให๎สูญเสียลูกค๎าท่ีเคยซื้อสินค๎าของบริษัท งานขายพนักงานขายต๎องมีความพร๎อมอยูํเสมอใน
ทุก ๆ ด๎านที่จ าเป็น ตลอดจนมีการวางแผนการขาย สามารถใช๎ศิลปะทางการขายและเทคนิควิธีการขาย ให๎เป็นไป
ตามข้ันตอนการปฏิบัติงาน แตํขณะเดียวกันตัวพนักงานขายเองก็ต๎องมีจรรยาบรรณตลอดจนความรับผิดชอบตํอ
ลูกค๎า ตํอตนเอง ตํอบริษัท ตํอสังคม ตํอประเทศชาติด๎วย 

กิจกรรม 
ค าสั่ง ให๎ผู๎เรียนอธิบายหัวข๎อตํอไปนี้โดยสังเขป 

1. ความส าคัญของการขาย 
2. ประเภทของงานขาย 
3. คุณสมบัติและจรรยาบรรณของพนักงานขาย 
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บทที่ 4 เทคนิคการขาย 
สาระส าคัญ 
 ศึกษาเรียนรู๎ เข๎าใจ พฤติกรรมผู๎บริโภค  ศิลปะการขาย เทคนิคการเจรจาตํอรอง  

 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
 สามารถอธิบาย พฤติกรรมผู๎บริโภค  ศิลปะการขาย (การน าเสนอการขาย) เทคนิคการเจรจาตํอรอง ได๎  
 
ขอบข่ายเนื้อหา 
 พฤติกรรมการบริโภค  
 ศิลปะการขาย (การน าเสนอการขาย)  

เทคนิคการเจรจาตํอรอง 
ฝึกการใช๎ศิลปะการขาย 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
          พฤติกรรมของผู๎บริโภค (consumer behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตํละบุคคลที่เกี่ยวข๎อง
โดยตรงกับการใช๎สินค๎าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลตํอการแสดงออก 
ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
          1. ชํวยให๎นักการตลาดเข๎าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค 
          2. ชํวยให๎ผู๎เกี่ยวข๎องสามารถหาหนทางแก๎ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคในสังคมได๎
ถูกต๎องและสอดคล๎องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น  
          3. ชํวยให๎การพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถท าได๎ดีขึ้น 
          4. เพ่ือประโยชน์ในการแบํงสํวนตลาด เพื่อการตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค ให๎ตรงกับชนิดของ
สินค๎าท่ีต๎องการ 
          5. ชํวยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจตําง ๆ เพื่อความได๎เปรียบคูํแขํงขัน 
กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (process of behavior) 
          1. พฤติกกรมเกิดขึ้นได๎ต๎องมีสาเหตุท าให๎เกิด 
          2. พฤติกรรมเกิดข้ึนได๎จะต๎องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ๎น 
          3. พฤติกรรมที่เกิดข้ึนยํอมมุํงไปสูํเปูาหมาย 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
          1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพื้นฐานที่สุดในการก าหนดความต๎องการและพฤติกรรมของมนุษย์
เชํน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสํวนใหญํที่ได๎รับการยอมรับภายในสังคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะ  
 
ลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบด๎วย 6 ระดับ 
          ขั้นที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบด๎วยผู๎ที่มีชื่อเสียงเกําแกํเกิดมาบนกองเงินกองทอง 
          ชั้นที่ 2 Lower –Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหน๎าใหมํ บุคคลเหลํานี้เป็นผู๎ยิ่งใหญํในวงการบริหาร 
เป็นผู๎ที่มีรายได๎สูงสุดในจ านวนชั้นทั้งหมด จัดอยูํในระดับมหาเศรษฐี 
          ชั้นที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบด๎วยชายหญิงที่ประสบความส าเร็จในวิชาอ่ืน ๆ สมาชิกชั้นี้
สํวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุํมนี้เรียกกันวําเป็นตาเป็นสมองของสังคม 
          ชั้นที่ 4 Lower-Middle Class เป็นพวกที่เรียกวําคนโดยเฉลี่ย ประกอบด๎วยพวกท่ีไมํใชํฝุายบริหาร  
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 เจ๎าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกท างานนั่งโต๏ะระดับต่ า 
          ชั้นที่ 5 Upper-Lower Class เป็นพวกจนแตํซื่อสัตย์ ได๎แกํชนชั้นท างานเป็นชั้นที่ใหญํที่สุดในชั้นทาง
สังคม  
          ชั้นที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบด๎วยคนงานที่ไมํมีความช านาญ กลุํมชาวนาที่ไมํมีที่ดินเป็นของ
ตนเอง ชนกลุํมน๎อย 
          2. ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่เก่ียวข๎องในชีวิตประจ าวันและมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซ๎อ ซึ่ง
ประกอบด๎วยกลุํมอ๎างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู๎ซื้อ  

  2.1 กลุํมอ๎างอิง หมายถึงกลุํมใด ๆ ที่มีการเกี่ยวข๎องกัน ระหวํางคนในกลุํม แบํงเป็น 2 ระดับ 
                    - กลุํมปฐมภูมิ ได๎แกํครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีข๎อจ ากัดในเรื่องอาชีพ ระดับชั้นทางสังคมและ
ชํวงอายุ 
                    - กลุํมทุติยภูมิ เป็นกลุํมทางสังคมที่มีความสัมพันธ์แบบตัวตํอตัว แตํไมํบํอย มีความเหนียวแนํน
น๎อยกวํากลุํมปฐมภูมิ  
               2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันที่ท าการซื้อเพ่ือการบริโภคท่ีส าคัญที่สุด นักการตลาดจะพิจารณา
ครอบครัวมากกวําพิจารณาเป็นรายบุคคล 
               2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเก่ียวข๎องกับหลายกลุํม เชํน ครอบครัว กลุํมอ๎างอิง ท าให๎บุคคลมี
บทบาทและสถานภาพที่แตกตํางกันในแตํละกลุํม 
 
          3. ปัจจัยสํวนบุคคล การตัดสินใจของผู๎ซื้อมักได๎รับอิทธิพลจากคุณสมบัติสํวนบุคคลตําง ๆ เชํน อายุ 
อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
 
          4. ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได๎รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัดปัจจัยในตัว
ผู๎บริโภคท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อและใช๎สินค๎า ปัจจัยทางจิตวิทยาประกอบด๎วยการจูงใจ การรับรู๎ความเชื่อ
และเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 
           นกัจิตวิยามาสโลว์ไดก๎ าหนดทฤษฏีล าดบัข้ันตอนของความตอ๎งการซ่ึงก าหนดความตอ๎งการข้ันพ้ืนฐาน
ของมนุษย์ไว๎ 5 ระดับ ซึ่งจัดล าดับจากความต๎องการระดับต่ าไปยังระดับสูงคือ  
          1. ความส าเร็จสํวนตัว        
          2. ความต๎องการด๎านอีโก็ (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ)   
          3. ความต๎องการด๎านสังคม  
          4. ความปลอดภัยและม่ันคง  
          5. ความต๎องการของรํายกาย 
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ     
          ขั้นที่ 1 การรับรู๎ถึงปัญหา กระบวนการซื่อจะเกิดข้ึนเมื่อผู๎ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต๎องการของ
ตนเอง 
          ขั้นที่ 2 การค๎นหาข๎อมูล ในขั้นนี้ผู๎บริโภคจะแสวงหาข๎อมูลเพื่อตัดสินใจ ในขั้นแรกจะค๎นหาข๎อมูลจาก
แหลํงภายในกํอน เพ่ือน ามาใช๎ในการประเมินทางเลือก หากยังได๎ข๎อมูลไมํเพียงพอก็ต๎องหาข๎อมูลเพิ่มจากแหลํง
ภายนอก 
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           ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู๎บริโภคจะน าข๎อมูลที่ได๎รวบรวมไว๎มาจัดเป็นหมวดหมูํและวิเคราะห์                                                                      
ข๎อดี ข๎อเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความค๎ุมคํามากที่สุด  

          ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู๎ประเมินจะทราบข๎อดี ข๎อเสีย หลังจากนั้น
บุคคลจะต๎องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก๎ปัญหา มักใช๎ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์ทั้ง
ประสบการณ์ของตนเองและผู๎อ่ืน 
           ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นขั้นสุดท๎ายหลังจากการซื้อ ผู๎บริโภคจะน าผลิตภัณฑ์ที่ซื้อนั้นมา
ใช๎ และในขณะเดียวกันก็จะท าการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด๎วย ซึ่งจะเห็นได๎วํา กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู๎บริโภคเป็นกระบวนการตํอเนื่อง ไมํได๎หยุดตรงที่การซื้อ 

ศิลปะการขาย    

          ทักษะในการขายด๎วยตัวบุคคล ( Personal Selling) ที่ผู๎ขายสามารถที่จะมีอิทธิพลตํอผู๎ซื้อ
โดยการติดตํอสื่อสารให๎ขําวสารที่จ าเป็นเพื่อการตัดสินใจในการซื้อ หรืออีกนัยหนึ่ง หมายถึง ทักษะที่
จะน าเอาอรรถประโยชน์ด๎านจิตวิทยาในการโน๎มน๎าวใจให๎เกิดการติดสินใจซื้อเกิดข้ึน  

 เทคนิคการขาย   

          เทคนิคการขาย  ที่ส าคัญมีดังนี้  

          1.  การสรรหาผู๎คาดหวัง ( Prospecting) ได๎แกํ  การหาลูกค๎าโดยการรวบรวมข๎อมูลจาก 
สมุดรายชื่อตํางๆ  งานแสดงสินค๎า   สมาคมการค๎า ฯลฯ   เพ่ือหารายชื่อผู๎ที่นําจะสนใจในตัวสินค๎า 
หรือจากการที่ลูกค๎าเกําหรือคนรู๎จักแนะน าผู๎ที่สนใจให๎    จากนั้นจะด าเนินการติดตํอทางโทรศัพท์ 
จดหมาย หรือ        E-mail เพ่ือให๎ข๎อมูลเบื้องต๎นและนัดพบลูกค๎าตํอไป  

          2.  การเตรียมการเพื่อเข๎าหาผู๎มุํงหวัง  (The Pre-approach) คือกิจกรรมที่ได๎กระท าข้ึน
กํอนที่จะเข๎าไปท าการเสนอขาย   โดยพยายามรวบรวมข๎อมูลเกี่ยวกับลูกค๎าให๎มากที่สุด ทั้งความ
ต๎องการและพฤติกรรมการซื้อ แล๎วจึงวางแผนกลยุทธ์ในการขาย  

          3.  การเข๎าพบผู๎มุํงหวัง ( Approach)  เพ่ือเปิดการขาย หรือเรียกวําการสัมภาษณ์เพ่ือการ
ขาย   เมื่อเข๎าพบต๎องท าให๎ลูกค๎าประทับใจในมารยาทและการแตํงกาย หลังจากนั้นจึงท าการเสนอ
ขาย  

          4.  การเสนอขาย ( Presentation) การเสนอขายโดยบรรยายเกี่ยวกับสินค๎า ซึ่งมีเทคนิคที่
ต๎องท าให๎ลูกค๎ารู๎สึกสะดุดใจ น าไปสูํความสนใจ แล๎วจึงเรํงเร๎าให๎เกิดความต๎องการเพื่อให๎ลูกค๎า
ตัดสินใจซื้อ    ผู๎ขายควรพยายามสร๎างความต๎องการให๎เกิดข้ึนกับลูกค๎าโดยการรับรู๎ถึงปัญหาของตน
และมีวิธีการแก๎ไขอยํางไร  

          5.  การขจัดข๎อโต๎แย๎ง ( Handing  Objection) ในระหวํางการขาย ลูกค๎าอาจมีข๎อโต๎แย๎ง
ตํางๆ เชํน ไมํพอใจในราคา   ยังไมํถูกใจ หรือสินค๎ามีข๎อบกพรํอง  ผู๎ขายต๎องพยายามรักษา
บรรยากาศให๎เป็นบวกเสมอ และพยายามตอบข๎อสงสัยอยํางใจเย็น อดทน และม่ันใจ  
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6. ปิดการขาย ( Closing the Sales) เป็นการสรุปให๎ลูกค๎าตัดสินใจซื้อ โดยจะเสนอ
ทางเลือก ให๎เร็วและงํายขึ้น และอาจมีการให๎ข๎อเสนอพิเศษ เชํน คิดราคาพิเศษ ให๎
สํวนลดหรือของแถม เป็นต๎น  

7.  การติดตามผล ( Follow up)  เชํนบริการหลังการขาย การเยี่ยมเยียนลูกค๎า เมื่อสั่งซื้อ
แล๎วจะต๎องมีการให๎บริการตํางๆ เพ่ิมเติม    เชํน การสํงมอบ ติดตั้ง ให๎ค าแนะน า รวมไปถึง
การเยี่ยมเยียนลูกค๎า เพื่อให๎ลูกค๎าพึงพอใจ รักษาสัมพันธภาพที่ดี ซึ่งน าไปสูํการซื้อซ้ าได๎ใน
อนาคต  

8. การรายงานผลทางการขาย ( Sales Report) เมื่อผู๎ขายได๎ท าการปิดการขายเสร็จแล๎ว
การเขียนรายงานการขายนี้จะเป็นเครื่องชํวยให๎ทราบถึงความก๎าวหน๎าในการด าเนิน
ของผู๎ขาย  (วัชรี วํองอรุณ , 2553 : ออนไลน์ )  

          ทั้งนี้กํอนการขายสินค๎าใดๆ ก็ตาม 1)  ผู๎ขายจะต๎องมีความรู๎เกี่ยวกับตัวสินค๎าหรือบริการ
มากพอที่จะให๎ข๎อมูลแกํลูกค๎าได๎อยํางครบถ๎วน ทั้งในเรื่องราคา สํวนลด หรือเงื่อนไขตํางๆ ผู๎ขาย
จะต๎องแสดงออกผํานค าพูดด๎วยความมั่นใจ เพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความเชื่อมั่นตํอสินค๎า หรือบริการที่
น าเสนอขาย  2)  พูดให๎เป็นธรรมชาติ โดยใช๎ค าพูดท่ีสุภาพ  3)  หลีกเลี่ยงการใช๎ศัพท์แสลง หรือ
ศัพท์เฉพาะที่ลูกค๎าฟังแล๎วไมํเข๎าใจ   4)  หมั่นเสนอแนะถึงประโยชน์ที่ลูกค๎าจะได๎รับจากสินค๎าหรือ
บริการ  5) พยายามตอบข๎อซักถามจากลูกค๎า เพื่อลูกค๎าจะได๎รับทราบข๎อมูลสินค๎าหรือบริการที่เป็น
จริง วิธีดังกลําวจะชํวยเพิ่มโอกาสทางการขายมากขึ้น  6)  อดทนตํอสิ่งตํางๆ ที่มักเกิดข้ึนได๎ใน
ระหวํางการสนทนา เชํน ค าต าหนิ ค าร๎องเรียน การปฏิเสธ การโต๎แย๎งในเรื่องสํวนลดของสินค๎าหรือ
บริการ โดยผู๎ขายต๎องไมํแสดงอารมณ์ฉุนเฉียวตํอลูกค๎า 7)  สร๎างสายสัมพันธ์ระยะยาว เพื่อให๎ลูกค๎า
เกําเกิดการซื้อซ้ า รวมถึงชํวยบอกตํอ และชักชวนเพื่อน หรือญาติสนิทให๎สนใจซื้อสินค๎าด๎วย  

          นอกจากนี้การจูงใจลูกค๎าสามารถท าได๎ 3 วิธีการด๎วยกันคือ   1) จูงใจลูกค๎าด๎วยเหตุผล 
หมายถึง การอธิบายคุณลักษณะ คุณภาพ พร๎อมทั้งประสิทธิภาพของตัวสินค๎าหรือบริการ โดยมี
น้ าหนักเพียงพอที่จะโน๎มน๎าวให๎ลูกค๎าเกิดความเชื่อถือได๎   2)  จูงใจลูกค๎าด๎านอารมณ์ คือ สินค๎าและ
บริการของผู๎ขายมี  

          สํวนชํวยให๎ลูกค๎ารู๎สึกดีด๎านใดบ๎าง เชํน เมื่อเลือกใช๎สินค๎า หรือบริการของผู๎ขายแล๎ว ลูกค๎า
จะมีความสงํา ภูมิฐาน มีรสนิยม น าสมัย รู๎สึกสบาย หรือมีความปลอดภัยจากอันตราย เป็น
ต๎น   3)  จูงใจลูกค๎าด๎วยระบบบริหารขององค์กร คือ มีระบบการจัดสํงสินค๎าตรงเวลา สํงสินค๎า
ถูกต๎องครบตามจ านวน มีบริการที่ดี หรือมีสินค๎าให๎เลือกมากมาย มีบริการหลังการขายที่เชื่อถือได๎ 
เป็นต๎น  (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอม , 2553 : ออนไลน์)  

 กิจกรรม 
ค าสั่ง ให๎ผู๎เรียน ฝึกปฏิบัติการขายโดยใช๎ศิลปะการขาย และน าเสนอผลงานพร๎อมปัญหาและวิเคราะห์แก๎ไขปัญหา 
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       บทท่ี 5 การส่งเสริมการขายและการโฆษณา 

สาระส าคัญ 
 ศึกษาเรียนรู๎ เข๎าใจ ในการใช๎กลยุทธสํงเสริมการขาย การตลาด การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ได๎  

 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
 สามารถใช๎กลยุทธสํงเสริมการขาย การตลาด การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ได๎  
  
ขอบข่ายเนื้อหา 
 การสํงเสริมการขาย  

การสํงเสริมตลาด 
การโฆษณา 
การประชาสัมพันธ์ 
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                 การส่งเสริมการขายนั้นก็เพ่ือ เป็นการกระตุ๎นยอดขายของกิจการ และ การแนะน าสินค๎าสูํลูกค๎า 
ทั้งนี้ยังสืบเนื่องกับ ความพึงพอใจที่ดีของลูกค๎า ในการบริโภคหรืออุปโภคสินค๎า เพื่อการสร๎างเครือขํายความ
เป็นไปได๎ ในการเลือกบริโภคหรืออุปโภคสินค๎านั้นๆ อยํางตํอเนื่อง ประกอบกับการแนะน าสินค๎าโดยอาศัย
ชํองทางแบบปากตํอปากหรือเพ่ือนสูํเพ่ือนตํอไป และถ๎าจะให๎ผมสรุป  
"การส่งเสริมการขายคือการสนับสนุนการสร๎างราคาสินค๎าเฉพาะเจาะจง/การสร๎างมูลคําตราสินค๎า 
การสร๎างกลุํมลูกค๎าถาวร และการสร๎างภาพพจน์ของกิจการ" นั่นเอง ในทางปฏิบัติ  
           การส่งเสริมการขาย หมายถึง การติดต่อสื่อสาร(Communication between Company and 
Customer) ระหวํางลูกค๎าและกิจการ โดยอาศัยเครื่องมือในการสื่อสาร (Marketing Tools) ได๎แกํ: 
1.การโฆษณา(Advertising) 
ในการโฆษณาสินค๎าและการบริการ กิจการจะต๎องศึกษาและก าหนดตลาดเปูาหมายและกลุํมลูกค๎าเสียกํอนครับ 
และหลังจากนั้นกิจการจึงจะสามารถท่ีจะเริ่มด าเนินการและตัดสินใจเกี่ยวกับโครงการในการโฆษณาสินค๎าและ
การบริการโดยอาศัยหลักเกณฑ์ตํอไปนี้ครับ 
        วัตถุประสงค์ของการโฆษณาคืออะไร -What are the advertising objectives 
        งบประมาณทีจ่ะจัดสรรให๎โครงการมีเทําไร - How must to spend 
        สิง่ท่ีจะสือ่สารให๎กลุมํเปูาหมายทราบคืออะไร - What message should be sent 
        สือ่ชนิดใดท่ีสมควรจะน ามาใช๎ - What media should be used 
        และกิจการจะท าการประเมินผลอยาํงไร - How should the results be evaluated 
ขั้นตอนแรกในการจัดท ากิจกรรมการโฆษณาคือการก าหนดวัตถุประสงค์ในการจัดท าโครงการโฆษณา และ
วัตถุประสงค์เหลํานั้นจะต๎องสอดคล๎องกับตลาดเปูาหมาย ( Target Market) ต าแหนํงสินค๎าในตลาด ( Market 
Positioning) และสํวนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) โดยต าแหนํงสินค๎าในตลาดและสํวนประสมทาง
การตลาดจะเป็นปัจจัยที่ใช๎ในการก าหนดการโฆษณาวําจะควรเป็นในทิศทางใดหลังจากการก าหนดวัตถุประสงค์
ในการโฆษณากิจการสามารถที่จะประเมินคําใช๎จํายของโครงการและจัดท างบประมาณการจัดท าโฆษณานั้นเป็น
กระบวนการในการผลักดันความต๎องการของลูกค๎าในตัวสินค๎าให๎สูงขึ้น หรือกิจการยอมที่จะสูญเสียคําใช๎จํายใน
การโฆษณาเพ่ือให๎บรรลุยอดขายที่ได๎ก าหนดไว๎ ในการจัดท างบประมาณเพ่ือการโฆษณา กิจการจะต๎องพิจารณา
ปัจจัยตํางๆดังตํอไปนี้ : 

 ชํวงวงจรชีวิตของสินค๎า - Stage in the product life cycle. 
 สํวนแบํงทางการตลาด - Market share. 
 การแขํงขัน - Competition. 
 ระยะเวลา/ความถี่ของโครงการในการโฆษณา - Advertising frequency. 
 ความสามารถของสินค๎าทดแทน - Product substitute-ability. 
 ลักษณะของตลาด - Market characteristics. 

 กระบวนการตํอไปคือการเลือกรูปแบบของสื่อในการโฆษณาเพ่ือการสื่อสารตํอลูกค๎ากิจการจะเลือกสื่อชนิดใดนั้น
มักจะข้ึนอยูํกับความต๎องการที่จะไปถึงกลุํมลูกค๎า ความถ่ีในการโฆษณา และผลกระทบทั้งทางตรงและทางอ๎อม 
การก าหนดระยะเวลาในการโฆษณา ฤดู และพ้ืนที่ก็เป็นปัจจัยในการเลือกใช๎สื่อเชํนกัน 
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2.การตลาดทางตรง(Direct  Marketing)  
การตลาดทางตรง คือ ระบบหนึ่งของการตลาดที่ใช๎สื่อในการโฆษณาอยํางใดอยํางหนึ่งหรือมากกวําเพ่ือการเข๎าถึง
กลุํมลูกค๎าซึ่งสามารถวัดผลได๎และสามารถกระท าได๎ในทุกสถานที่ ในอีกนัยหนึ่งการตลาดทางตรงเป็นความ
พยายามของการโฆษณาในการสร๎างความสนใจของลูกค๎าให๎มีตํอสินค๎าหรือการบริการ การสํงเสริมการขายก็ถือได๎
วําเป็นการตลาดทางตรงที่กิจการใช๎ในการกระตุ๎นยอดขายโดยการจูงใจลูกค๎าครับ 
3.การท าการขายด้วยการใช้พนักงาน(PersonalSelling)  
การท าการขายด๎วยการใช๎พนักงานเป็นเรื่องที่ต๎องอาศัยเครื่องมือการพยากรณ์ความค๎ุมคําของคําใช๎จําย ผลที่จะ
ได๎รับจากกระบวนการในการท าการขาย การใช๎จิตวิทยาเฉพาะบุคคลในการจูงใจลูกค๎าเพ่ือการตัดสินใจซื้อสินค๎า
หรือการบริการและคุณภาพในการท าการขายที่ 
ประกอบไปด๎วย 3 เรื่องหลักๆ คือ: 

 การสร๎างบรรยากาศระหวํางการขาย  
 การสร๎างความเข๎าใจเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจของผู๎บริโภคและอุปโภค  
 การสร๎างแรงจูงใจและการสร๎างความสัมพันธ์ระยะยาว 

             การส่งเสริมการขาย(Promotion)ได๎เข๎ามามีบทบาทส าคัญในการท าตลาดมากยิ่งข้ึน  จุดประสงค์
ของการน ากลยุทธ์สํงเสริมการขายมาใช๎เพื่อท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจในตัวสินค๎ามากขึ้น โดยการเสนอ
ผลประโยชน์พิเศษให๎กับลูกค๎าเป็นครั้งคราว เพ่ือกระตุ๎นให๎ลูกค๎าเกิดความต๎องการสินค๎าในชํวงเวลานั้น   

กลยุทธ์สํงเสริมการขายที่นิยมน ามาใช๎ในการท าตลาดในปัจจุบันมีหลายรูปแบบขึ้นอยูํกับวัตถุประสงค์
ของผู๎ประกอบการซึ่งผู๎ประกอบการเอสเอ็มอีสามารถเลือกน ามาใช๎ให๎เหมาะกับสินค๎า เชํน การสํงเสริมการขายที่
มุํงสูํลูกค๎าโดยตรง เพื่อต๎องการให๎ลูกค๎าซื้อสินค๎ามากข้ึน ผู๎ประกอบการก็อาจเลือกใช๎วิธีการแจกของตัวอยําง การ
สาธิตวิธีการใช๎ การให๎คูปอง การคืนเงิน ฯลฯ  

แตํหากต๎องการสํงเสริมการขายโดยมุํงไปที่ตัวแทนจ าหนํายที่เป็นคนกลางเพ่ือให๎บุคคลเหลํานี้กระจาย
สินค๎าไปยังลูกค๎าได๎มากขึ้นก็สามารถน าวิธีการสํงเสริมการขายในลักษณะให๎สํวนลดสินค๎าการแถมสินค๎า การ
ก าหนดเปูาในการซื้อสินค๎า การให๎ของขวัญพิเศษ ฯลฯมาใช๎เป็นแรงจูงใจ และหากต๎องการสํงเสริมการขายด๎วย
การมุํงสูํพนักงานขาย สามารถใช๎วิธีการกระตุ๎นด๎วยการให๎โบนัสพิเศษ การก าหนดเปูาการขาย เพ่ือกระตุ๎นให๎
พนักงานเหลํานี้ขายสินค๎าได๎มากขึ้น 

เทคนิคในการสํงเสริมการขายที่นิยมใช๎มีหลายวิธี อาทิ การสาธิตคุณประโยชน์และวิธีการใช๎สินค๎า เพื่อให๎
ผู๎บริโภคมีความเข๎าใจในตัวสินค๎า ซึ่งหากเป็นสินค๎าชิ้นไมํใหญํมาก ผู๎ขายสามารถน าไปสาธิตให๎ลูกค๎าทราบตามจุด
ตําง ๆ เชํน ห๎างสรรพสินค๎า หรือสถานที่ท่ีสะดวกได๎ แตํหากสินค๎ามีชิ้นใหญํ ก็อาจใช๎วิธีการเชิญชวนลูกค๎าให๎เข๎า
มาชมสินค๎าในโรงงานแทน 

การจัดแสดงสินค้า Exhibition เป็นวิธีการสํงเสริมการขายวิธีหนึ่งที่ได๎รับความนิยมสูงในปัจจุบัน เพราะ
สามารถเข๎าถึงลูกค๎าได๎งําย และลูกค๎าสามารถเลือกชมสินค๎าที่น ามาแสดงได๎โดยงําย  

การแจกสินค้าตัวอย่าง Sample สํวนใหญํมักใช๎กรณีที่ออกสินค๎าใหมํ เชํน ออกแชมพูสระผมตัวใหมํ   ,
ครีมทาผิวกลิ่นใหมํ ฯลฯ จุดประสงค์ในการแจกสินค๎าตัวอยํางเพ่ือให๎ผู๎บริโภคทดลองใช๎ แตํวิธีนี้อาจท าให๎มีต๎นทุน
สูง  

การใช้คูปอง Coupon เป็นเครื่องมือในการสํงเสริมการขายที่นิยมใช๎แพรํหลายวิธีหนึ่ง เพราะวิธีนี้ลูกค๎า
ที่ได๎รับจะถือวําเป็นการให๎สํวนลดอยํางหนึ่ง โดยลูกค๎าสามารถน าคูปองที่แจกให๎ไปแลกซื้อสินค๎าในราคาพิเศษ วิธี  
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นี้จะท าให๎เกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค๎ามากข้ึน เพราะได๎ราคาถูก โดยอาจท าให๎ลูกค๎าท่ีเคยซื้อสินค๎าอยูํแล๎ว มีความ
ต๎องการสินค๎าเพ่ิม หรืออาจได๎ลูกค๎าใหมํ ๆ เข๎ามาเพราะมองวําเป็นราคาพิเศษได๎  

การให้ของแถมPremium การให๎ของแถม เป็นเครื่องมือในการสํงเสริมการขายที่ต๎องการให๎ลูกค๎าเกิด
การยอมรับในตัวสินค๎ามากข้ึน ซึ่งจะเห็นผลในเวลาอันสั้น โดยอาจเป็นลักษณะการให๎สินค๎าอ่ืน ๆ ที่ผู๎ประกอบการ
ขายในร๎าน หรือผลิตขึ้นฟรี  

การใช้แสตมป์การค้า Trading stamp  การสํงเสริมการขายวิธีนี้ จะกระตุ๎นให๎ลูกค๎าเกิดการซื้อซ้ าได๎ 
โดยลูกค๎าอาจเกิดความต๎องการสะสมแสตมป์ไว๎แลกของที่ต๎องการ  ท าให๎ผู๎ประกอบการสามารถขายของได๎มาก
ขึ้น และอาจมีลูกค๎าประจ ากลุํมหนึ่ง โดยผู๎ประกอบการสามารถก าหนดเงื่อนไขสินค๎าที่ลูกค๎าสามารถแลกซื้อได๎
ตามความเหมาะสม  

การลดราคาสินค้า Price-off การสํงเสริมการขายด๎วยการลดราคาสินค๎า เพื่อจูงใจให๎ลูกค๎ามาซื้อสินค๎า
ในชํวงเวลานั้น เป็นกลยุทธ์การกระตุ๎นความต๎องการของลูกค๎า ซึ่งมักได๎ผลในระยะเวลาสั้น ผู๎ประกอบการ
สามารถน าสินค๎าที่ต๎องการมาจัดรายการพิเศษตามชํวงเวลา หรือวัน ให๎ลูกค๎าได๎เลือกซื้อได๎ แตํวิธีการนี้หาก
น ามาใช๎บํอย อาจท าให๎ลูกค๎าเกิดความไมํแนํใจในตัวสินค๎าได๎ ฯลฯ 

และหากผู๎ประกอบการมีงบประมาณในการสํงเสริมการขายในระดับหนึ่งอาจเลือกใช๎วิธีการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์สินค๎า โดยผํานสื่อตําง ๆ เชํน วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร สื่อโฆษณากลางแจ๎ง การใช๎  
Direct Mail  การโฆษณาตามยานพาหนะ ฯลฯ 

อยํางไรก็ตามกํอนที่ผู๎ประกอบการจะเลือกใช๎กลยุทธ์สํงเสริมการขายวิธีใด ต๎องศึกษาปัจจัยแวดล๎อม
หลายประการ เชํน ลักษณะของตลาด กลุํมลูกค๎าเปูาหมาย อายุ อาชีพ สถานะภาพของกลุํมลูกค๎า ลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ เพราะผลิตภัณฑ์แตํละประเภทจะมีลักษณะเฉพาะที่ไมํเหมือนกัน รวมทั้งวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์   
ราคาจ าหนําย และสิ่งส าคัญคืองบประมาณ เพราะการจัดกิจกรรมสํงเสริมการขายในแตํละครั้งผู๎ประกอบการต๎อง
มีเงินทุนพอสมควร ซึ่งผู๎ประกอบการต๎องพิจารณาอยํางละเอียดถี่ถ๎วนเพื่อให๎เกิดประโยชน์สูงสุด  
            การส่งเสริมการตลาด (promotion) หมายถึง กระบวนการทางด๎านการติดตํอสื่อสารทางการตลาด 
ระหวํางผู๎ซื้อ ผู๎ขาย และผู๎เกี่ยวข๎องในกระบวนการซื้อ เพื่อเป็นการให๎ข๎อมูลชักจูงใจ หรือตอกย้ าเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์และตรายี่ห๎อ รวมทั้งเพ่ือให๎เกิดอิทธิพลตํอการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ ทัศนคติ ความรู๎สึก และพฤติกรรม
ของกลุํมเปูาหมาย 
          ดังนั้นการสํงเสริมการตลาดจึงเป็นการประสานงานของผู๎ขายในการพยายามใช๎ความคิดสร๎างสรรค์เพ่ือ
แจ๎งข๎อมูลและจูงใจ เพื่อขายสินค๎าและบริการหรือสํงเสริมความคิด การสํงเสริมการตลาดถือเป็นหน๎าที่หนึ่งของ
การตลาด เพื่อการติดตํอสื่อสารกับกลุํมเปูาหมาย โดยขําวสารอาจจะเป็นขําวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา หรือ
คนกลางในชํองทางการจัดจ าหนํายก็ได๎   

วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด    
          1. เพ่ือแจ๎งขําวสาร (to inform) เป็นการให๎ข๎อมูล ข๎อเท็จจริง ขําวสารแกํกลุํมลูกค๎าเปูาหมาย เพ่ือให๎เกิด

การรับทราบข๎อมูลเกี่ยวกับสินค๎าหรือบริการ 
          2. เพ่ือจูงใจ (to persuade) เป็นการสื่อสารเพื่อชักจูงใจให๎กลุํมเปูาหมายเกิดความต๎องการซื้อสินค๎าหรือ

บริการของบริษัท 
          3. เพ่ือเตือนความทรงจ า (to remind) เป็นการสื่อสารทางการตลาดเพื่อย้ าเตือนกลุํมเปูาหมายให๎เกิด

การจดจ าในตรายี่ห๎อของสินค๎าหรือบริการ   
กระบวนการติดต่อสื่อสาร (communication process)  

          1. สภาพของการสื่อสาร (communication context) คือ สภาพแวดล๎อมที่กระตุ๎นหรือจ ากัดการสื่อสาร 
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ในขณะที่การสื่อสารเกิดข้ึน ซึ่งจะท าให๎การสื่อสารนั้นเดํนชัดหรือคลุมเครือ 
          2. แหลํงขําว / ผู๎สํงสาร (source / sender) คือ ผู๎ที่คัดเลือกสารตําง ๆ แล๎วท าการสํงตํอไปยังผู๎รับสาร 
ซึ่งอาจจะเป็นบุคคล กลุํมบุคคล หรือหนํวยองค์กรตําง ๆ และในขณะเดียวกันก็ต๎องเป็นผู๎รับสารเมื่อมีการ
ติดตํอสื่อสารเกิดขึ้น 
          3. การเข๎ารหัส (encoding) คือ กระบวนการของการแปลความคิดให๎เป็นข๎อความที่มีความหมาย เพื่อให๎
เกิดความเข๎าใจระหวํางผู๎สํงและผู๎รับ ดังนั้นผู๎สํงขําวสารจะต๎องคิดให๎รอบคอบเสียกํอนวําควรจะสื่อสารอยํางไร
ผู๎รับจึงจะเข๎าใจ 
          4. ขําวสาร (message) กระบวนการเข๎ารหัสนั้นจะน าไปสูํ การพัฒนาเป็น "ขําวสาร" โดยขําวสารนั้นจะ
ประกอบไปด๎วยสารสนเทศหรือความหมายที่แหลํงขําวต๎องการที่จะสํง  
           5. ชํองทางของการสื่อสาร (communication channel) หรือสื่อ (Medium) คือ สื่อกลางหรือวิธีการที่
ใช๎น าขําวสารจากผู๎สํงไปยังผู๎รับ เชํน โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ โทรศัพท์ ภาพยนตร์ นิตยสาร จดหมาย เป็นต๎น 
          6. การถอดรหัส (decoding) คือ กระบวนการของผู๎รับในการแปลความข๎อมูลให๎อยูํในรูปแบบที่มี
ความหมาย ที่ผู๎รับขําวสารสามารถน าไปใช๎ได๎ โดยการถอดรหัสนั้นจะขึ้นอยูํกับประสบการณ์ การรับรู๎ ทัศนคติ 
และคํานิยมของผู๎รับสาร นอกจากนี้สภาพแวดล๎อมทางด๎านวัฒนธรรม สังคม บทบาท และฐานะก็ยังเป็นอีกตัว
หนึ่งที่มามีอิทธิพลตํอการถอดรหัส 
          7. ผู๎รับสาร (receiver) หรือจุดหมายปลายทาง (destination) คือ บุคคลที่ผู๎สํงขําวสารต๎องการให๎ได๎รับ
ขําว อาจเป็นบุคคล กลุํมบุคคล หรือองค์กร ผู๎รับสารต๎องมีความสามารถในการฟังให๎เข๎าใจ อํานให๎รู๎เรื่อง และคิด
ให๎เป็นจึงจะสามารถรับขําวสารและแปลความหมายของขําวสารได๎  
          8. สิ่งรบกวน (noise) คือ สิ่งที่เป็นอุปสรรคที่เกิดขึ้นในระหวํางการติดตํอสื่อสาร ซึ่งมีผลกระทบตํอความ
มีประสิทธิผลของการสื่อสาร เชํน เสียงรถวิ่งไปมา ความแตกตํางด๎านวัฒนธรรม การออกเสียงไมํชัดเจน เป็นต๎น   
          9. การตอบสนอง (response) คือ ปฏิกิริยาตอบสนองของผู๎รับสารหลังจากท่ีได๎รับขําวสาร 
          10. ข๎อมูลย๎อนกลับ (feedback) เป็นสํวนหนึ่งของการตอบสนอง คือการสื่อสารกลับไปยังผู๎สํงสาร ซึ่งถือ
เป็นเครื่องมือในการประเมินประสิทธิผลของขําวสารที่สํงไป ที่จะบอกให๎ผู๎สํงสารทราบวําสารที่ผู๎สํงสํงไปนั้นเป็นที่
เข๎าใจของผู๎รับมากน๎อยเพียงใด  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



               
 

 
การโฆษณา หมายถึงรูปแบบการให๎ขําวสารเกี่ยวกับสินค๎า บริการหรือความคิด โดยไมํใช๎บุคคลและต๎อง

เสียคําใช๎จําย เพ่ือจูงใจโดยหวังผลทางด๎านยอดขาย และสามารถระบุผู๎เป็นเจ๎าของชิ้นงานโฆษณานั้นได๎  
ประเภทของการโฆษณา 
1. จัดตามประเภทกลุ่มเป้าหมาย (By Target Audience) แบํงออกได๎ดังนี้ 
       1.1 การโฆษณาที่มํุงสูํผู๎บริโภค (Consumer Advertising) 
       1.2 การโฆษณาที่มํุงสูํหนํวยธุรกิจ (Business Advertising) 
2. จัดตามประเภทอาณาบริเวณทางภูมิศาสตร์ (By Geographic) 
       2.1 การโฆษณาที่มํุงตํางประเทศ (International Advertising) 
       2.2 การโฆษณาระดับชาติ (National Advertising) 
       2.3 การโฆษณาในเขตใดเขตหนึ่ง (Regional Advertising) 
       2.4 การโฆษณาระดับท๎องถิ่น (Local Advertising) 
3. จัดตามประเภทสื่อ (By Medium) 
       3.1 ทางโทรทัศน์ 
       3.2 ทางวิทยุ 
       3.3 ทางนิตยสาร 
       3.4 โดยใช๎จดหมายตรง 
       3.5 นอกสถานที่ 
4. จัดตามประเภทเนื้อหา หรือ จุดมุ่งหมาย (By Content or Purpose) 
      4.1 การโฆษณาผลิตภัณฑ์กับการโฆษณาสถาบัน (Product Versus InstitutionalAdvertising) 
      4.2 การโฆษณาเพ่ือหวังผลทางการค๎ากับการโฆษณาที่ไมํหวังผลทางการค๎า(Commercial    
           Versus Noncommercial Advertising) 
      4.3 การโฆษณาให๎เกิดกระท ากับการโฆษณาให๎เกิดการรับรู๎ (Action Versus Awareness  
           Advertising)  
 
การตัดสินใจที่ส าคัญในกระบวนการโฆษณา 
การตัดสินใจเกี่ยวกับตลาดเปูาหมาย หรือผู๎ฟัง (Market) คือการก าหนดกลุํมเปูาหมาย ผู๎ฟัง ผู๎ชม 
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การตัดสินใจก าหนดวัตถุประสงค์ของการโฆษณา 
       2.1 เพ่ือแจ๎งขําวสาร (To Inform) 
       2.2 เพ่ือจูงใจ (To Persuade) 
       2.3 เพ่ือเตือนความจ า (To Remind) 
        การประชาสัมพันธห์มายถึง ความพยายามที่มีการวางแผน โดยกิจการหนึ่งเพ่ือสร๎างทัศนคติ 
ที่ดีตํอองค์การ ให๎เกิดกับกลุํมใดกลุํมหนึ่ง วิธีการประชาสัมพันธ์ที่นิยมใช๎มีดังนี้  
        การใช๎สิง่พิมพ์ (Publication) 
        การใช๎เหตกุารณ์พิเศษ (Events) 
        การให๎ขําว (News) 
        การกลําวสุนทรพจน ์(Speeches) 
        การให๎บริการชมุชนและสังคม (Public and Social Services Activities) 
        การใช๎สือ่เฉพาะ (Identify Media) 
กิจกรรม 
ค าสั่ง ให๎ผู๎เรียน ฝึกปฏิบัติการสํงเสริมการขาย การโฆษณา และน าเสนอผลงานพร๎อมปัญหาและวิเคราะห์แก๎ไข
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  บทที่ 6 การผลิตและการก าหนดราคา 

สาระส าคัญ 
 ศึกษาเรียนรู๎ เข๎าใจ และอธิบายความรู๎เบื้องต๎นเก่ียวกับการผลิต การก าหนดราคา และสามารถใช๎กลยุทธ
สํวนผสมผลิตภัณฑ์และการตั้งราคาได๎ 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
 สามารถใช๎การผลิต การก าหนดราคา และสามารถใช๎กลยุทธสํวนผสมผลิตภัณฑ์และการตั้งราคาได๎  
ขอบข่ายเนื้อหา 
 การผลิตและการก าหนดราคา  

กลยุทธ์สํวนผสม 
ผลิตภัณฑ์การตลาดและการตั้งราคา 
สัญลักษณ์มาตรฐาน 
ฝึกปฏิบัติการก าหนดราคา 
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ราคา หมายถึง มูลคําของสินค๎าหรือบริการที่แสดงออกมาในรูปจ านวนเงิน หรือ เป็นสื่อกลางการ
แลกเปลี่ยนในรูปเงินตรา มูลคํา หมายถึง  อ านาจของผลิตภัณฑ์อยํางหนึ่งที่สามารถใช๎แลกเปลี่ยนกับ สินค๎าอีก
ชนิดได๎โดยแสดงออกมาในรูปเชิงปริมาณ 
ปัจจัยท่ีควรค านึงในการก าหนดราคา 

1.ปัจจัยภายใน 
2. ปัจจัยภายนอก 
1. ปัจจัยภายใน 

1. วัตถุประสงค์ขององค์การ (Company Objective) องค์การหรือบริษัทจะเป็นผู๎ก าหนด 
เปูาหมายและนโยบายในการด าเนินกิจการแล๎วจึงก าหนดราคาเพ่ือให๎สอดคล๎องกัน 
2. ลักษณะและประเภทของสินค๎า (Character of Product) เชํน สินค๎าเกษตรกรรมนอกฤดู 
จะขายราคาแพงกวําปกติมาก 
3. ต๎นทุนจะเป็นตัวก าหนดราคาข้ันต่ าสุด 

2. ปัจจัยภายนอก 
1.ค านึงถึงอุปสงค(์Demand)ของตลาดวํามีความต๎องการเสนอซ้ือสินค๎ามากเทําใดและอุปสงค์ของสินค๎านั้นมี
ความยืดหยุํนตํอราคาเป็นอยํางไร 
2.สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน  
3.กฎหมายและรัฐบาล 
4.จรรยาบรรณในการประกอบธุรกิจ  
5.สภาพการแขํงขัน  
6.ค านึงถึงพํอค๎าคนกลางผู๎ผลิตตั้งราคาให๎เขาสามารถขายได๎ 
7. ผู๎บริโภค 

วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคา 
แบํงได๎เป็น 3 ประเภทใหญํ ๆ คือ 
1.พิจารณาด๎านก าไร(ProfitOrientedObjectives) 
2.พิจารณาด๎านการขาย(SalesOrientedObjectives) 
3. เพ่ือรักษาเสถียรภาพของราคา (Stabilize Price Objectives) 
1.วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาโดยพิจารณาด๎านก าไรวัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาโดยพิจารณาด๎านก าไร
นั้นหมายความวํา ใช๎ก าไรเป็นตัวก าหนด หรือหลักในการพิจารณาวําราคาควรอยูํระดับใดแบํง ได๎ 2 อยํางคือ 
1.1 เพ่ือได๎ตอบแทนตามเปูาหมาย ( Target Return) คือเป็น การตั้งเปูาหมายไว๎กํอนวําต๎องการก าไรเป็นจ านวน
เงินคงท่ีเทําใด อาจคิดเป็นจ านวนเงินหรือคิดเป็นก าไรเป็นร๎อยละเทําใดจากเงินลงทุน หรือร๎อยละราคาขาย แล๎ว
จึงค านวณวําจะตั้งราคา ณ ระดับใดจึงจะ ได๎ก าไรตามเปูาหมาย  
1.2 เพ่ือได๎ผลตอบแทนสูงสุด ( Maximize Profit) คือการก าหนดราคาเพ่ือ ให๎ได๎ก าไรสูงสุดนั้น ในทาง
เศรษฐศาสตร์จะพิจารณาตั้งราคาตรงจุดที่ต๎นทุนเพ่ิมตํอหนํวย=รายได๎เพ่ิมตํอหนํวยคือ Marginal Cost (MC) = 
Marginal Revenue (MR) 
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2.วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาโดยพิจารณาด้านการขายแบ่งได้เป็น 3 อย่าง คือ 

 
2.1 เพ่ือเพ่ิมปริมาณการขาย (Increased Sales) คือการตั้งราคาให๎ต่ า แตํต๎องค านึงด๎วยวําจะต๎องไมํต่ ากวําต๎นทุน
และควรเป็นราคาท่ีท าให๎ขายได๎มากที่สุด  
2.2 เพ่ือรักษาสัดสํวนของการถือครองตลาด (Maintain Market Share) คือการตั้งราคาเพ่ือให๎กิจการด าเนิน
ตํอไปเรื่อย ๆ เพื่อให๎ได๎ก าไรพอ สมควรแตํมียอดการจ าหนําย ในสัดสํวนคงท่ี   
2.3 เพ่ือเพ่ิมปริมาณการถือครองตลาด (Inereased Market Share) คือการตั้งราคาที่ท าให๎ขยายสํวนถือครอง
ตลาดให๎สูงขึ้น คิดดึงเอา เปอร์เซ็นต์การถือครองตลาดของคูํแขํงขันมา วิธีการนี้อาจท าได๎โดย การลดราคาสินค๎า
ลง หรือที่เรียกวําการตัดราคา 

3.วัตถุประสงค์ในการก าหนดราคาโดยพิจารณาการรักษาเสถียรภาพของราคา 
แบ่งเป็น 2 ลักษณะคือ 
3.1 เพ่ือรักษาระดับราคาให๎คงท่ีและไมํมีการพัฒนาด๎านใดให๎ดีข้ึน คงปลํอย ให๎กิจการด าเนินไปเรื่อย ๆ ไมํ
เปลี่ยนแปลง และคงขายสินค๎าราคาคงที่ตลอดไป อาจมีการเปลี่ยนแปลงบ๎างแตํนาน ๆ ครั้ง  
3.2 เพ่ือรักษาระดับราคาให๎คงท่ี แตํพยายามพัฒนาปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์ ให๎ดีขึ้นและผู๎บริหารจะต๎อง
พยายามแขํงขันในด๎านสํงเสริมการตลาดให๎ดีขึ้นด๎วย โดยคงราคาไว๎ ณ ระดับเดิมเป็นการแขํงขันโดยใช๎วิธีอ่ืนซึ่งไมํ
ตัดราคา 

วิธีการขั้นพื้นฐานในการตั้งราคา 
วิธีการข้ันพื้นฐานในการตั้งราคา(BasicMethodsofSettingPrice)นิยมกันอยูํทั่วไป3วิธีคือ 
1.วิธีการตั้งราคาโดยยึดต๎นทุนเป็นเกณฑ์ 
2.วิธีการตั้งราคาโดยยึดความต๎องการของตลาดเป็นเกณฑ์ 
3. วิธีการตั้งราคาโดยยึดการแขํงขันเป็นเกณฑ์ 
              1. วิธีการตั้งราคาโดยยึดต้นทุนเป็นเกณฑ์ วิธีปฏิบัติมี 2 แบบคือ 
1.1ตั้งราคาโดยคิดต๎นทุนบวกก าไร 
ราคาขายตํอหนํวย=ต๎นทุนทั้งหมด+ก าไรที่ต๎องการ 
จ านวนการผลิต วิธีนี้จะใช๎ได๎ต๎องแนํใจวําจ านวนผลิตต๎องเทํากับจ านวนจ าหนําย ผู๎ขายจึงจะมีก าไรตามที่ต๎องการ
ส าหรับพํอค๎าคนกลางอาจจะบวกก าไรกับต๎นทุนได๎หลายลักษณะเชํน (ก าไร) 
-ราคาขายตํอหนํวย=ต๎นทุนตํอหนํวย+10%ของราคาขาย(ก าไร) 
- ราคาขายตํอหนํวย = ต๎นทุนตํอหนํวย  + 10% ของราคาทุน 1.2 วิธีการวิเคราะห์จุดคุ๎มทุน 
จุดคุ๎มทุน ( Break-Even Point) เป็นจุดที่แสดงวําปริมาณ ณ จุดของการผลิต หรือการจ าหนําย รายได๎รวมจะ
เทํากับต๎นทุนรวมพอดี 
สูตรจุดคุ๎มทุน=ต๎นทุนคงท่ีทั้งหมด  
ราคาขายตํอหนํวย  ต๎นทุนผันแปรตํอหนํวย 
คุณสมบัติของผู้ขอการรับรองตราสัญลักษณ์  

1. เป็นนิติบุคคลที่จดทะเบียนในประเทศไทย มีผู๎มีอ านาจในการบริหารฝุายไทยรํวมบริหารในระดับการ
จัดการเพ่ือด าเนินการผลิตและบริการนั้นๆ 
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เป็นสมาชิกของหอการค๎าไทย หรือ สภาหอการค๎าแหํงประเทศไทย หรือ สภาอุตสาหกรรมแหํงประเทศไทย หรือ 
สมาคมธนาคารไทย และ/หรือเป็นสมาชิกของสมาคมการค๎าหรือสถาบันวิชาชีพที่กิจการของตนเองสังกัด  

2. มีภาพลักษณ์ของกิจการที่ดี มีความรับผิดชอบตํอสินค๎า บริการ และมีจริยธรรมในการประกอบธุรกิจ 
และไมํมีประวัติดํางพร๎อย หรือเสื่อมเสียในการประกอบธุรกิจ 

3. การผลิต การค๎า และการบริการที่จะขอรับตราสัญลักษณ์ Q-Mark ต๎องเป็นสินค๎า หรือบริการที่ผลิต
หรือมีข้ึนในประเทศไทย 

ผลประโยชน์ที่จะได้รับ 
ผู๎ได๎รับ Q-Mark มีสิทธิ์ใช๎เครื่องหมายตราสัญลักษณ์ เป็นเวลา 2 ปี  

1. เพ่ือเป็นเครื่องหมายแหํงคุณภาพสินค๎า และบริการ 
2. เพ่ือเป็นเครื่องหมายแสดงถึงความมีจริยธรรมและความรับผิดชอบของผู๎ผลิต ผู๎ค๎าและผู๎ให๎บริการใน

การเอาใจใสํตํอคุณภาพสินค๎าและบริการ 
3. ผู๎ที่ได๎รับอนุญาตมีสิทธิ์โฆษณาประชาสัมพันธ์การได๎รับ Q-Mark ผํานทางสื่อมวลชนตํางๆ สามารถ

แสดงเครื่องหมายรับรองตราสัญลักษณ์ Q-Mark ได๎อยํางเปิดเผย 
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แบบฝึกหลังเรียน 

ค าสั่ง  เลือกค าตอบที่ถูกท่ีสุดต้องที่สุดจากตัวเลือกด้านล่าง 
1. ข๎อใดเป็นความส าคัญของการตลาดที่มีตํอองค์การ 
 ก. มีการผลิตสินค๎าเพ่ิมข้ึน  
 ข. ชํวยขยายตลาดให๎กว๎างออกไป  
 ค. มีมาตรฐานการด ารงชีวิตดีขึ้น  
 ง. มีการพัฒนาสิ่งใหมํ ๆ ลดต๎นทุนการผลิต  
2. ข๎อใดคือความส าคัญของการตลาดทางด๎านเศรษฐกิจและสังคม 
 ก. สร๎างมูลคําเพ่ิมในการเลือกสินค๎า  
 ข. ได๎ความสะดวกสบายมากข้ึน  
 ค. เกิดการหมุนเวียนของปัจจัยการผลิต  
 ง. มีการพัฒนาสิ่งใหมํ ๆ ลดต๎นทุนการผลิต  
3. การที่ผู๎ขายเสนขายสินค๎าให๎ผู๎บริโภคโดยให๎สินเชื่อเป็นการสร๎างอรรถประโยชน์ในด๎านใด 
 ก. ด๎านความเป็นเจ๎าของ  
 ข. ด๎านสถานที่  
 ค. ด๎านเวลา  
 ง. ด๎านรูปรําง  
4. ข๎อใดไมํมีสํวนเกี่ยวข๎องในการศึกษาการตลาด 
 ก. ผลิตภัณฑ์  
 ข. มีความรู๎เกี่ยวกับต๎นทุนตําง ๆ  
 ค. ต๎นทุนการตลาด  
 ง. หน๎าที่ทางการตลาด  
5. พนักงานที่ดีจ าเป็นต๎องมีคุณสมบัติอะไรที่ส าคัญในการขาย 
 ก. ขายเกํง  
 ข. เอกใจลูกค๎าเกํง  
 ค. มีจรรยาบรรณการขาย  
 ง. แขํงขันกับคูํแขํงได๎ดี  
6. ข๎อใดเป็นหลักส าคัญของการปิดการขายโดยวิธีทดลองปิดการขาย 
 ก. คุณพรจะซื้อกี่อันครับ  
 ข. คุณพรวันนี้แตํงตัวได๎สวยมากครับ  
 ค. คุณพรอยากได๎อะไรเพิ่มเติมบอกผมได๎นะครับ  
 ง. คุณพรรีบ ๆ ซื้อนะครับ ผมจะรีบไปหาลูกค๎าทํานอ่ืนอีกครับ  
7. ความต๎องการสินค๎าของลูกค๎ามุํงหวังทุกคนไมํเหมือนกันท าให๎พนักงานขายต๎องเลือกวิธีในข๎อใด  
 ก.น าสินค๎าชนิดเดียวกันแตํหลาย ๆ ยี่ห๎อให๎ลูกค๎าเลือก  
 ข. แนะน าสินค๎าที่ราคาแพงที่สุด  
 ค. แนะน าสินค๎าราคาปานกลางมีคุณภาพดี  
 ง. เลือกพูดกับคนที่มีฐานะร่ ารวยเทํานั้น  
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8. ข๎อใดไมํใชํแรงกดดันในการสร๎างให๎ลูกค๎าอึดอัดตื่นกลัว และวิตกกังวลจากการเสนอขาย เป็นหลักส าคัญในการ
เสนอขาย 
 ก. แบบธรรมชาติ  
 ข. แบบบีบบังคับ  
 ค. แบบสังเกตสัญญาณซื้อ  
 ง. แบบทดลองปิดการขาย  
9. ลูกค๎ายิ้มแย๎มแจํมใจเกิดความชอบในตัวสินค๎าที่เสนอขาย ซึ่งสังเกตได๎จากทําทางและค าพูดแล๎วจึงปิดการขาย 
เป็นหลักส าคัญในการปิดการขายในข๎อใด 
 ก. การปิดการขายให๎เป็นธรรมชาติ  
 ข. อยําปิดการขายแบบบีบบังคับ 
 ค. สังเกตสัญญาณซื้อของลูกค๎ามุํงหวัง  
 ง. กลําวค ายกยํองลูกค๎า 
  
 10. ข๎อใดเป็นลักษณะของพฤติกรรมที่มีผลตํอบริษัท 
 ก. การใช๎เวลาที่ไมํเหมาะสมถูกต๎อง  
 ข. การเลี้ยงดูผู๎มุํงหวัง  
 ค. การให๎สินบน  
 ง. ไมํมีข๎อใดถูก  
11. ข๎อใดดังตํอไปนี้ถือวําเป็นความรับผิดชอบตํอสังคัง 
 ก. การไมํเอาเปรียบคูํแขํงขัน  
 ข. การไมํโกงทรัพย์สินของบริษัท  
 ค. การชํวยเหลือให๎ปรึกษาลูกค๎า  
 ง. การบริจาคสิ่งของให๎สารณชน  
12. ลุกค๎าต๎องการที่จะซ้ือสินค๎ากับพนักงานขายที่มีลักษณะเชํนใด 
 ก. เครํงขรึม จริงจัง  นําศรัทธา  
 ข. เพ่ิมผลประโยชน์ให๎สหม่ าเสมอ  
 ค. ซื้อสัตย์  สุภาพ และรําเริงแจํมใส  
 ง. เฮฮา รํวมสังสรรค์กับลูกค๎าได๎ทุกโอกาส  
13. พนักงานขายที่จะประสบผลส าเร็จ  ต๎องลักษณะเชํนใด 
 ก. พุดเกํง  แตํงตัวดี  
 ข. มีเพ่ือนมาก  หมั่นหาประสบการณ์  
 ค. ขยัน อดทด เชื่อมั่นตนเอง  
 ง. มีเงินทุน ท างานหลายที่  
14. ข๎อใดที่เรียกวําแตํงกายดี 
 ก. เสื้อผ๎าราคาแพง  
 ข. เข๎าชุดกับเครื่องประดับ  
 ค. แตํงกายตามกาลเทศะ  
 ง. ไมํเลียนแบบใคร  
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15. การสร๎างความอยากรู๎อยากเห็นให๎กับลูกค๎าสามารถท าได๎อยํางไร 
 ก. พูดเปรียบเทียบ 
 ข. พูดภาษาลูกค๎า  
 ค. พูดแบบใช๎ค าถาม  
 ง. ถูกทุกข๎อ 
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