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ค�ำน�ำ

แผนการจดัการเรยีนรู้ฐานสมรรถนะอาชพีวชิา การขายเบือ้งต้น 2 ทีท่�ำขึน้นีเ้พื่อใช้เป็นแนวทาง

ส�ำหรับผู้สอนวิชาการขายเบื้องต้น 2 ให้ได้รับความสะดวกในการสอน และผู้เรียนได้รับความรู้และ

เนื้อหาสาระตามจุดประสงค์

แผนการจัดการเรียนรู้ฐานสมรรถนะอาชีพวิชาการขายเบื้องต้น 2 นี้ ประกอบด้วยบทการสอน

จ�ำนวน 9 บท โดยได้จัดเตรียมหัวข้อเรื่อง สาระส�ำคัญ สมรรถนะที่พึงประสงค์ จุดประสงค์การเรียน

การสอน เนื้อหาสาระ กิจกรรมการเรียนการสอน/การเรียนรู้ของครูและนักเรียน งานที่มอบหมายทั้ง

ก่อนเรียน ขณะเรียนและหลังเรียน สื่อการเรียนการสอนที่ต้องใช้ ในการสอน รวมทั้งแนะน�ำแหล่ง 

การเรยีนรูเ้พิม่เตมิ และสดุท้ายคอืการวดัและประเมนิผลการสอน/การเรยีนรู้ไว้ให้กบัผูส้อน เพื่อสะดวก

ในการด�ำเนินการสอน 

ผู้จัดท�ำหวังเป็นอย่างยิ่งว่าแผนการจัดการเรียนรู้ฐานสมรรถนะอาชีพวิชาความรู้เกี่ยวกับงาน

อาชีพ ที่ท�ำขึ้นนี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากส�ำหรับผู้สอนวิชาการขายเบื้องต้น 2 เพื่อใช้เป็นแนวทาง

ส�ำหรับครูผู้สอนได้จัดการเรียนการสอนให้เป็นไปในแนวทางเดียวกัน

สมคิด มิมมา
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ลักษณะรายวิชา

รหัสวิชา	 2200-1005	 ชื่อรายวิชา การขายเบื้องต้น 2

หน่วยกิต	 2 หน่วยกิต	 เวลาเรียนต่อภาคเรียน 54 ชั่วโมง

รายวิชาตามหลักสูตร

จุดประสงค์รายวิชา เพื่อให้

1.	เข้าใจกระบวนการขาย และจรรยาบรรณของนักขาย

2.	เข้าใจเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารที่เกี่ยวข้องกับงานขาย

3.	มีทักษะในการปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขายและบริการลูกค้า

4.	มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท�ำงานด้วยความรับผิดชอบ ความอดทน ความซ่ือสัตย์ 

และจิตบริการ

สมรรถนะรายวิชา

1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับกระบวนการขายและจรรยาบรรณของนักขาย

2.	ปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขายและบริการลูกค้าตามหลักการ

3.	ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ และการสื่อสารในกระบวนการขาย

ค�ำอธิบายรายวิชา

ศึกษาและปฏิบัติเกี่ยวกับกระบวนการขาย การแสวงหาลูกค้า การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ  

การเข้าพบ การเสนอขาย การตอบข้อโต้แย้ง การปิดการขาย การติดตามผลหลังการขาย  

การบริการก่อนและหลังการขาย จรรยาบรรณของนักขาย เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร

การขาย
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ตารางวิเคราะห์สมรรถนะรายวิชา

บทการ

เรียนรู้ที่
ชื่อบทการเรียนรู้ สมรรถนะประจ�ำบท

1 ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับกระบวนการขาย แสดงความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ

กระบวนการขายและจรรยาบรรณ 

ของนักขาย

2 การแสวงหาลูกค้า แสวงหารายชื่อลูกค้ามุ่งหวังได้ 

ตามประเภทของสินค้า

3 การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ เตรียมตัวก่อนเข้าพบได้ตามลักษณะ 

ของลูกค้ามุ่งหวัง

4 การเข้าพบ เข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้ 

ตามวิธีการนัดหมาย

5 การเสนอขาย เสนอขายได้ตามการวิเคราะห์ 

ลูกค้ามุ่งหวัง

6 การตอบข้อโต้แย้ง ตอบข้อโต้แย้งของลูกค้ามุ่งหวัง 

ได้ตามลักษณะของข้อโต้แย้ง

7 การปิดการขาย ปิดการขายได้ตามสถานการณ์ 

ของการเสนอขาย

8 การติดตามผลและการบริการหลังการขาย ติดตามผลและการบริการก่อนและหลัง

การขายได้ตามลักษณะของสินค้า

9 เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

ในการขาย

ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 

และการสื่อสารได้ตามกระบวนการขาย
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ตารางวิเคราะห์หลักสูตร

รหัส..........2200–1005..........	วิชา............การขายเบื้องต้น 2...........	หน่วยกิต........2......(...1–2–2...).......

ระดับชั้น...........ปวช...............	สาขาวิชา.............................................	กลุ่มวิชา.............................................

                พฤติกรรม

บทการเรียนรู้/

หัวข้อย่อย

พุทธิพิสัย
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1.	ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับ

กระบวนการขาย

2.	การแสวงหาลูกค้า

3.	การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ

4.	การเข้าพบ

5.	การเสนอขาย

6.	การตอบข้อโต้แย้ง

7.	การปิดการขาย

8.	การติดตามผลและ 

การบริการหลังการขาย

9.	เทคโนโลยีสารสนเทศและ

การสื่อสารในการขาย

รวม

ล�ำดับความส�ำคัญ
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ก�ำหนดการสอน

บทที่ ชื่อบท/รายการสอน สัปดาห์ที่ ชั่วโมงที่

1

แผนที่ 1

1. ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับกระบวนการขาย

1. กระบวนการขาย

2. จิตวิทยาการขาย

3. ทฤษฎีการขาย

1 3

1

แผนที่ 2

4. กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

5. ปัจจัยสู่ความส�ำเร็จในการขาย

6. จรรยาบรรณของนักขาย

2 3

2

แผนที่ 3

2. การแสวงหาลูกค้า

1. ความหมายของลูกค้ามุ่งหวัง

2. ความส�ำคัญของลูกค้ามุ่งหวัง

3. การก�ำหนดคุณสมบัติของลูกค้ามุ่งหวัง

4. แหล่งที่มาของลูกค้ามุ่งหวัง

3 3

2

แผนที่ 4

5. วิธีการแสวงหาลูกค้ามุ่งหวัง 

6. วิธีการด�ำเนินการเกี่ยวกับรายชื่อลูกค้ามุ่งหวัง

7. การวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวัง

4 3

3

แผนที่ 5

3. การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ

1. การเตรียมตัวก่อนการเข้าพบ

2. วัตถุประสงค์ของการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ 

3. การหารายละเอียดและแหล่งความรู้ของลูกค้า 

4. การเตรียมข้อมูลก่อนพบลูกค้า

5 3

3

แผนที่ 6

5. แนวทางการวิเคราะห์ลูกค้า 

6. การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้าใหม่

7. สินค้าที่ต้องใช้เวลาเตรียมตัวก่อนเข้าพบมากกว่าปกติ 

8. ประโยชน์ของการเตรียมการก่อนเข้าพบ

6 3

ต่อ 

������������������������ 2.indd   7 11/4/2015   11:09:36 AM



8

บทที่ ชื่อบท/รายการสอน สัปดาห์ที่ ชั่วโมงที่

4

แผนที่ 7

4. การเข้าพบ

1. ความหมายของการเข้าพบ

2. วัตถุประสงค์การเข้าพบ

3. กลยุทธ์ในการเข้าพบ

4. เทคนิคการเข้าพบลูกค้า

7 3

4

แผนที่ 8

5. สิ่งที่ต้องค�ำนึงถึงในการเข้าพบลูกค้ามุ่งหวัง

6. ทักษะการเขาพบด้วยการทักทาย

7. การนัดหมายลูกค้าเพื่อเข้าพบ

8 3

5

แผนที่ 9

5. การเสนอขาย

1. ความหมายของการเสนอขายและการสาธิต

2. ความส�ำคัญของการเสนอขาย

3. วัตถุประสงค์ของการเสนอขาย

4. วิธีการเสนอขาย

9 3

5

แผนที่ 10

5. การเสนอขายที่มีประสิทธิภาพ

6. เทคนิคการเสนอขาย

7. รูปแบบการเสนอขาย

10 3

6

แผนที่ 11

6. การตอบข้อโต้แย้ง

1. ความหมายของข้อโต้แย้ง

2. ลักษณะของข้อโต้แย้ง  

3. สาเหตุที่ท�ำให้เกิดข้อโต้แย้ง

4. การเตรียมตัวตอบข้อโต้แย้ง

11 3

6

แผนที่ 12

5. เทคนิคการตอบข้อโต้แย้ง

6. หลักการตอบข้อโต้แย้งด้วย

7. วิธีการตอบข้อโต้แย้ง

8. ตัวอย่างข้อโต้แย้งในการขายประกัน

12 3

ต่อ 
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บทที่ ชื่อบท/รายการสอน สัปดาห์ที่ ชั่วโมงที่

7

แผนที่ 13

7. การปิดการขาย

1. ความหมายของการปิดการขาย

2. หลักส�ำคัญของการปิดการขาย

3. ปัจจัยและข้อควรค�ำนึงในการปิดการขาย

4. เทคนิคการปิดการขาย

13 3

7

แผนที่ 14

5. ยุทธวิธีการปิดการขาย

6. วิธีปิดการขาย

7. สาเหตุที่การปิดการขายล้มเหลว

8. เวลาที่สมควรท�ำการปิดการขาย

14 3

8

แผนที่ 15

8. การติดตามผลและการบริการหลังการขาย

1. ความหมายของการติดตามผลหลังการขาย

2. ความส�ำคัญของการติดตามผลการขาย

3. ประโยชน์ในการติดตามผลการขาย

4. การวางแผนในการติดตามผลการขาย

5. เทคนิคการติดตามผลหลังปิดการขาย

15 3

8

แผนที่ 16

6. การลาจากภายหลังการขาย

7. ปัญหาที่เกิดขึ้นหลังการติดตามผลการขาย

8. การบริการก่อนการขาย

9. การบริการขณะขาย

10. การบริการหลังการขาย

16 3

9

แผนที่ 17

9. เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในการขาย

1. เทคโนโลยีสารสนเทศ

2. การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

3. ประโยชน์ของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

4. ข้อจ�ำกัดของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

5. โครงสร้างพื้นฐานของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

17 3

9

แผนที่ 18

6. ประเภทของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

7. รูปแบบของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

8. ขั้นตอนการค้าแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

9. แนวโน้มของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

18 3
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 1 บทที่ 1
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับกระบวนการขาย สัปดาห์ที่ 1

ชื่อเรื่อง  ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับกระบวนการขาย หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การขายเป็นอาชีพที่มีความเป็นอิสระและมีความท้าทายในตัวเอง ผู้ที่จะเป็นพนักงานขาย 

จึงต้องศึกษาแนวทางในการประกอบอาชีพให้ชัดเจน เพื่อที่จะน�ำไปพัฒนาสายงานของตนเองได้ 

โดยทั่วไปผู้ที่สนใจในสายอาชีพนี้ ต้องศึกษารายละเอียดทั้งด้านที่เป็นทฤษฎีและปฏิบัติ จึงจ�ำเป็น

ต้องเข้าใจการประกอบอาชีพงานทางด้านการขาย จะได้เป็นประโยชน์ทั้งตนเองและองค์การธุรกิจ

2. สมรรถนะประจ�ำบท

แสดงความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับกระบวนการขาย

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	อธิบายกระบวนการขายได้ถูกต้อง

2.	อธิบายทฤษฎีการขายได้

3.	อธิบายจิตวิทยาการขายได้

4. สาระการเรียนรู้

กระบวนการขาย (Selling Process) หมายถึงเทคนิคหรือกลวิธีหนึ่งของงานขาย ที่ 

พนักงานขายจะต้องใช้ความพยายามในการแลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการ โดยต้องเกิดจาก 

ความพึงพอใจในการซื้อของลูกค้า ซึ่งมีการวางแผนด�ำเนินการตามขั้นตอนต่างๆ 7 ขั้นตอนดังนี้

1.	การเสาะแสวงหาลูกค้า (The Prospecting) 

2.	การเตรียมการก่อนเข้าพบลูกค้า (The Pre approach) 

3.	การเข้าพบลูกค้า (The Approach)
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4.	การเสนอขาย (The Sales Presentation) 

5.	การตอบข้อโต้แย้ง (The Objection)  

6.	การปิดการขาย (The Closing) 

7.	การติดตามผลและบริการหลังการขาย (The Follow-Up)

ทฤษฎีการขาย หมายถึงวิธีการน�ำเอาหลักการทางจิตวิทยาและพฤติกรรมศาสตร์ มาศึกษา

ถึงความต้องการและการตอบสนองความต้องการและการแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภคด้วยเหตุผล

และแนวความคิดต่างๆ กัน แล้วก�ำหนดออกเป็นหลักเกณฑ์ หรือทฤษฎี เพื่อใช้ศึกษาและปฏิบัติงาน

ขายกันสืบมา ซึ่งมีทฤษฎีที่เกี่ยวข้องการงานขายมีดังนี้

1. ทฤษฎีแห่งการกระตุ้นและตอบสนอง (The Stimulus Response Theory or The 

L.O.R. Theory) มแีนวความคดิว่า “การกระท�ำทีเ่กดิขึน้มผีลสบืเนื่องมาจากการตอบรบัต่อการกระตุน้” 

หมายความว่า การกระท�ำทกุสิง่ทกุอย่างทีจ่ะเกดิขึน้ได้นัน้จะต้องได้รบัแรงกระตุน้ก่อนเสมอ และถ้าหาก 

ว่าได้รับแรงกระตุ้นที่ดีแล้ว ผลลัพธ์ที่ออกมาจะเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ

2. ทฤษฎีล�ำดับขั้นในการตัดสินใจซื้อ หรือทฤษฎี AIDAS

ความพึงพอใจ 
(Satisfaction)

ตกลงใจซื้อ 
(Action)

ความปรารถนา 
(Desire)

ความสนใจ 
(Interest)

ความเอาใจใส่ 
(Attention)
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3. ทฤษฎีแห่งความต้องการและความพึงพอใจ (The Want Satisfaction Theory)

การแสวงหา 
(Seeking)

การสร้าง 
ความพึงพอใจ 

(Satisfy)

การเสนอขาย 
(Selling)

4. ทฤษฎีการขายตามความถูกต้องของสภาพการณ์ (Right Set of Circumstance 

Theory) ทฤษฎกีารขายตามความถกูต้องของสภาพการณ์ หากพนกังานขายได้ประสบความส�ำเรจ็ใน

ด้านการสร้างความตัง้ใจ (Attention) และได้รบัความสนใจจากผูค้าดหวงัแล้ว ตลอดจนพนกังานขาย 

ได้ ใช้สิ่งกระตุ้นอย่างเหมาะสมแล้ว ผลที่ได้รับก็คือการขายจะปรากฏขึ้น

ลักษณะที่ดีของพนักงานขาย

1. บุคลิกภาพดี

2. ไม่โจมตีผู้อื่นหรือผู้แข่งขัน 

3. สร้างความเป็นมิตรให้กับทุกคน 

4. กล้ารับผิดชอบในสิ่งที่กระท�ำลงไป

จิตวิทยาจึงเป็นการศึกษาที่เป็นระบบระเบียบตามกระบวนการทางวิทยาศาสตร์เพื่อศึกษา 

เกีย่วกบัพฤตกิรรม และกระบวนการของจติวตัถปุระสงค์ส�ำคญัอยูท่ีค่วามพยายามทีจ่ะเข้าใจพฤตกิรรม

ของบุคคล พยายามที่จะศึกษาว่ามีตัวแปรและสถานการณ์ใดที่เกี่ยวข้องกับการท�ำให้เกิดพฤติกรรม 

จะได้สามารถคาดคะเนเพื่อพยากรณ์ไว้ได้ล่วงหน้าและช่วยให้สามารถควบคมุพฤตกิรรมนัน้ๆ รวมทัง้

ท�ำให้เกิดขึ้นในทิศทางที่ต้องการได้

จิตวิทยามีบทบาทที่ส�ำคัญมากในการแก้ไขปัญหาของมนุษย์ เพราะจิตวิทยาช่วยให้เราเข้าใจ

ตัวเรา เข้าใจผู้อื่น รวมทั้งเข้าใจความเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้น ซึ่งเมื่อเรารู้และเข้าใจถึงสาเหตุ

แล้ว จะน�ำไปสู่การคิดค้นหาวิธีในการแก้ไขปัญหาได้
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จิตวิทยาการขาย (Selling Psychology) คือสาเหตุที่ท�ำให้เกิดการยอมรับการขาย เป็น

เหตุผลที่น�ำมาอธิบายถึงพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคหรือผู้ซื้อสินค้าในตลาดต่างๆ 

จิตวิทยาการขายประกอบด้วยปัจจัยส�ำคัญทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ที่ส�ำคัญ 

4 ปัจจัย ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ และความเชื่อและทัศนคติที่ท�ำให้เกิดความพึงพอใจ 

5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 1.

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับกระบวนการขายในปัจจุบันมีความส�ำคัญอย่างไร

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับปัจจัยสู่ความส�ำเร็จในการขาย 

แล้วส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นกัเรยีนศกึษาเรื่องความส�ำคญัของการขายจากสื่อการเรยีนรู ้หนงัสอืเรยีน รายวชิาการขาย 

เบื้องต้น 2

3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับการขาย แล้วให้นักเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกันแสดง 

ความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยสู่ความส�ำเร็จในการขายที่น่าสนใจ 1 อย่างจากแหล่ง 

การเรียนรู้ต่างๆ เช่น ห้องสมุด อินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธบิายความรู้เพิม่เตมิเกีย่วกบัปัจจยัสูค่วามส�ำเรจ็ในการขาย แล้วเปิดโอกาสให้นกัเรยีน

ซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับกระบวนการขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นกัเรยีนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัเลอืกปัจจยัสูค่วามส�ำเรจ็ในการขาย มา 1 อย่าง 

พร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับปัจจัยสู่ความส�ำเร็จในการขาย แล้วบันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับกระบวนการขายและสามารถน�ำมาใช้ ในการเป็นนักขายได้
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กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กจิกรรมส�ำหรับกลุม่สนใจพเิศษ นกัเรยีนศกึษาค้นคว้า ความรูเ้พิม่เตมิเกีย่วกบักระบวนการ

ขาย

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพ่ิมเติม นักเรียนจับคู ่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับปัจจัยสู ่ 

ความส�ำเร็จในการขาย 

6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น การขายในชีวิตประจ�ำวันจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับ

อาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน มหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ อาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับกระบวนการขาย

4.	สื่อการเรียนรู้ความรู้เกี่ยวกับการขายเบื้องต้น 2 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1.	หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1.	วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน
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2.	เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3.	เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์

9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 2 บทที่ 1
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับกระบวนการขาย สัปดาห์ที่ 2

ชื่อเรื่อง  ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับกระบวนการขาย หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การขายเป็นอาชีพที่มีความเป็นอิสระและมีความท้าทายในตัวเอง ผู้ที่จะเป็นพนักงานขาย

จึงต้องศึกษาแนวทางในการประกอบอาชีพให้ชัดเจน เพื่อที่จะน�ำไปพัฒนาสายงานของตนเองได้ 

โดยทั่วไปผู้ที่สนใจในสายอาชีพนี้ ต้องศึกษารายละเอียดทั้งด้านที่เป็นทฤษฎีและปฏิบัติ จึงจ�ำเป็น

ต้องเข้าใจการประกอบอาชีพงานทางด้านการขาย จะได้เป็นประโยชน์ทั้งตนเองและองค์การธุรกิจ

2. สมรรถนะประจ�ำบท

แสดงความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับกระบวนการขาย

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	อธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อได้

2.	บอกปัจจัยสู่ความส�ำเร็จในการขายได้

3.	อธิบายจรรยาบรรณของนักขายได้

4. สาระการเรียนรู้

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

การรับรู้ถึง 
ความต้องการหรือ

ปัญหา

การแสวงหา
ข้อมูล

การประเมิน 
ทางเลือก

การตัดสินใจ 
ซื้อ

พฤติกรรม 
ภายหลัง 
การซื้อ

1.	การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)

2.	การแสวงหาข้อมูล (Information Search)
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3.	การประเมินทางเลือก (Alternatives Evaluation)

4.	การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)

5.	พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Evaluation)

ปัจจัยสู่ความส�ำเร็จในการขาย 

1.	ตามโลกให้ทัน 

2.	พัฒนาการขายอยู่เสมอ 

3.	ปรารถนาที่จะประสบความส�ำเร็จ 

4.	สร้างการขายในแบบฉบับของคุณเอง 

5.	สร้างพันธมิตร 

6.	 เป็นคนที่มองโลกตามความเป็นจริง และมีความรับผิดชอบ 

7.	บริหารเวลา เป้าหมาย และตัวเองให้ดี 

8.	มีทัศนคติเชิงบวก 

9.	มีทักษะในการปฏิสัมพันธ์และการสื่อสาร 

10.	มีความสามารถในการโน้มน้าวใจ 

จรรยาบรรณของนักขาย

1.	จรรยาบรรณที่เกี่ยวกับความรับผิดชอบต่อนักขายเอง (Sell-Responsibility)

2.	จรรยาบรรณที่เกี่ยวกับความรับผิดชอบต่อบริษัท (Company Responsibility)

3.	จรรยาบรรณที่เกี่ยวกับความรับผิดชอบต่อสังคม (Social Responsibility)

4.	จรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีต่อลูกค้า (Customer Responsibility)

5.	จรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีต่อกิจการ (Company Responsibility)

6.	จรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีต่อเพื่อนร่วมงาน (Colleague Responsibility)

7.	จรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีต่อคู่แข่งขัน (Competitor Responsibility)

8.	จรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีต่อสังคม (Social Responsibility)
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 2)

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับทฤษฎีการขาย ลักษณะที่ดีของพนักงานขาย กระบวนการขายใน

ปัจจุบันมีอะไรบ้าง

ขั้นสอน

1.	นกัเรยีนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัอภปิรายเกีย่วกบัทฤษฎกีารขาย ลกัษณะทีด่ขีอง

พนักงานขาย กระบวนการขาย แล้วส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องกระบวนการขายจากสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียน รายวิชาการขาย 

เบื้องต้น 2

3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับการขาย แล้วให้นักเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกันแสดง 

ความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับทฤษฎีการขาย ลักษณะที่ดีของพนักงานขาย กระบวนการขายที่

น่าสนใจ 1 เรื่องจากแหล่งการเรียนรู้ต่างๆ เช่น ห้องสมุด อินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครอูธบิายความรูเ้พิม่เตมิเกีย่วกบัทฤษฎกีารขาย ลกัษณะทีด่ขีองพนกังานขาย กระบวนการขาย 

แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับกระบวนการขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นกัเรียนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัเลอืกทฤษฎกีารขาย ลกัษณะทีด่ขีองพนกังานขาย 

กระบวนการขายมา 1 เรื่อง พร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับปัจจัยสู่ความส�ำเร็จในการขาย แล้วบันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับกระบวนการขายและสามารถน�ำมาใช้ ในการเป็นนักขายได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กจิกรรมส�ำหรับกลุม่สนใจพเิศษ นกัเรยีนศกึษาค้นคว้า ความรูเ้พิม่เตมิเกีย่วกบักระบวนการ

ขาย

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู ่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับปัจจัยสู ่ 

ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น การขายในชีวิตประจ�ำวันจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับ

อาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน มหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ อาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับกระบวนการขาย

4.	สื่อการเรียนรู้ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับกระบวนการขาย 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1.	หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1.	วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน 

2.	เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3.	เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

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

������������������������ 2.indd   22 11/4/2015   11:09:37 AM



23

แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 3 บทที่ 2
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การแสวงหาลูกค้า สัปดาห์ที่ 3

ชื่อเรื่อง  การแสวงหาลูกค้า หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การแสวงหาลูกค้ามุ่งหวัง เป็นขั้นตอนแรกที่ส�ำคัญของกระบวนการขาย ซ่ึงอาจเป็นเอกชน

หรือสถาบันใดก็ได้ ที่สามารถจะได้รับประโยชน์จากสินค้าและมีความสามารถที่จะซ้ือสินค้านั้นได้ 

ทกุคนล้วนเป็นผูท้ีน่่าจะซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร แต่บคุคลหรอืสถาบนัใดทีพ่นกังานขายได้คดัเลอืกแล้ว

ว่ามีคุณสมบัติตามเกณฑ์และมีความต้องการหรือความปรารถนาในสินค้าและบริการ ซึ่งจะเรียกว่า 

“ลูกค้ามุ่งหวัง” และหลังจากที่ลูกค้ามุ่งหวังได้ซื้อแล้วจะเรียกว่า “ลูกค้า”

2. สมรรถนะประจ�ำบท

แสวงหารายชื่อลูกค้ามุ่งหวังได้ตามประเภทของสินค้า

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	อธิบายความหมายของลูกค้ามุ่งหวังได้

2.	บอกความส�ำคัญของลูกค้ามุ่งหวังได้

3.	การก�ำหนดคุณสมบัติของลูกค้ามุ่งหวังได้

4.	บอกแหล่งที่มาของลูกค้ามุ่งหวังได้

4. สาระการเรียนรู้

การเสาะแสวงหาลูกค้า (The Prospecting) หมายถงึวธิกีารด�ำเนนิการเพื่อให้ได้มาซึง่ 

บัญชีรายชื่อของบุคคล หรือสถาบันที่มีโอกาสจะเป็นผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า

ความส�ำคัญของการแสวงหาลูกค้า ได้แก่

1. เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับพนักงานขาย 

2. เพื่อเพิ่มยอดขายให้สูงขึ้น
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3.	เพื่อประหยัดเวลา แรงงาน และค่าใช้จ่ายในการขาย 

4.	เพื่อรักษาจ�ำนวนลูกค้าตามที่บริษัทได้ก�ำหนดไว้ 

หลักเกณฑ์โดยทั่วไปในการพิจารณาคุณสมบัติที่ดีของลูกค้ามุ่งหวัง MAINA มีดังนี้

1.	มีทางที่จะจ่ายเงินส�ำหรับสินค้าที่จะซื้อหรือไม่ (Money) 

2.	มีอ�ำนาจในการตัดสินใจซื้อหรือไม่ (Authority) 

3.	มีความสนใจที่จะซื้อสินค้าหรือไม่ (Interest) 

4.	มีความต้องการ หรือความจ�ำเป็นในสินค้าที่เสนอขายหรือไม่ (Need) 

5.	มีโอกาสเข้าพบเพื่อเสนอขายได้หรือไม่ (Approach) 

แหล่งที่มาของลูกค้ามุ่งหวัง

1.	หาลูกค้าใหม่จากฐานข้อมูลลูกค้าเก่า (Customer Database) 

2.	ให้ลกูค้าเก่าช่วยแนะน�ำลกูค้าใหม่ให้ (Old Customer Helps to Advise New Customer) 

3.	ดึงลูกค้าใหม่ด้วยการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม (Promotion Appropriate) 

4.	การมีส่วนร่วมในการจัดกิจกรรมทางสังคม (Attend Social Activity) 

5.	เข้าร่วมหรือจัดอบรมและสัมมนา (Attend Train and Seminar) 

6.	ร่วมมือกับธุรกิจใกล้เคียง (Cooperate to Business Similar) 

7.	ใช้สื่อออนไลน์ดึงลูกค้าใหม่ (Media on Line) 

8.	งานมหกรรมต่างๆ (Great Festival)

5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 3)

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับการเสาะแสวงหาลูกค้าในปัจจุบันหาจากแหล่งมีใดบ้าง

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับแหล่งแสวงหาลูกค้าแล้วส่ง 

ตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องการแสวงหาลูกค้าจากสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขาย 

เบื้องต้น 2
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3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้าแล้วให้นักเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกัน
แสดงความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้าที่น่าสนใจ 1 แหล่งจากแหล่งการเรียนรู้ต่างๆ 
เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถาม 
ข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกแหล่งการแสวงหาลูกค้า 1 แหล่ง 
พร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับแหล่งการแสวงหาลูกค้าที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย แล้ว
บันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับแหล่งการแสวงหาลูกค้าและสามารถน�ำมาใช้ ในการแสวงหา
ลูกค้าได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับแหล่ง 
การแสวงหาลูกค้า

2.	กจิกรรมส�ำหรบัฝึกทกัษะเพิม่เตมิ นกัเรยีนจบัคูก่บัเพื่อนท�ำรายงานเกีย่วกบัแหล่งการแสวงหา
ลูกค้าที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย

6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้
1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 
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7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1.	หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1.	วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3.	เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 4 บทที่ 2
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การแสวงหาลูกค้า สัปดาห์ที่ 4

ชื่อเรื่อง  วิธีการแสวงหาและการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวัง หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การแสวงหาลูกค้ามุ่งหวัง เป็นขั้นตอนแรกที่ส�ำคัญของกระบวนการขาย ซ่ึงอาจเป็นเอกชน

หรือสถาบันใดก็ได้ ที่สามารถจะได้รับประโยชน์จากสินค้าและมีความสามารถที่จะซ้ือสินค้านั้นได ้

ทกุคนล้วนเป็นผูท้ีน่่าจะซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร แต่บคุคลหรอืสถาบนัใดทีพ่นกังานขายได้คดัเลอืกแล้ว

ว่ามคีณุสมบตัติามเกณฑ์และมคีวามต้องการหรอืความปรารถนา ในสนิค้าและบรกิาร ซึง่จะเรยีกว่า 

“ลูกค้ามุ่งหวัง” และหลังจากที่ลูกค้ามุ่งหวังได้ซื้อแล้วจะเรียกว่า “ลูกค้า”

2. สมรรถนะประจ�ำบท

แสวงหารายชื่อลูกค้ามุ่งหวังได้ตามประเภทของสินค้า

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	บอกวิธีการแสวงหาลูกค้ามุ่งหวังได้

2.	บอกวิธีการด�ำเนินการเกี่ยวกับรายชื่อลูกค้ามุ่งหวังได้

3.	อธิบายการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวังได้

4. สาระการเรียนรู้

วิธีการแสวงหาลูกค้ามุ่งหวัง 

1.	วิธีโซ่ไม่มีปลาย (Endless Chain Method) 

2.	วิธีศูนย์อิทธิพล (Center of Influence Method) 

3.	อาศัยผู้ ใกล้ชิด (Friends and Acquaintances) 

4.	การสังเกตส่วนตัว (The Observation Method) 

5.	การใช้นกต่อ (Bird Dogs Method)
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6.	วิธีการตระเวนหาลูกค้ามุ่งหวัง (Cold–Canvass Method)

7.	การสอบถาม (Inquiries)

8.	งานนิทรรศการและการแสดง (Exhibitions and Demonstration) 

9.	การจัดงานเลี้ยง (Party Plan Method) 

10.	รายชื่อ (List) 

11.	การแสวงหาด้วยการโฆษณา (Advertising Inquiries Method) 

12.	วิธีอื่นๆ (Other Method) 

วิธีการด�ำเนินการเกี่ยวกับรายชื่อลูกค้ามุ่งหวัง

1.	การจัดท�ำบัญชีรายชื่อลูกค้ามุ่งหวัง

2.	การจัดท�ำบัตรลูกค้ามุ่งหวัง 

ขั้นตอนการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวัง

1.	การเก็บข้อมูลที่ถูกต้อง 

2.	การตั้งโควตาก�ำหนดผลการปฏิบัติ 

3.	การประเมินผล

4.	การทดลองใช้วิธีแสวงหาลูกค้าแบบใหม่ 

5.	การติดตาม

ประเภทของลูกค้ามุ่งหวัง

1.	ลูกค้ามุ่งหวังประเภทที่พร้อมจะซื้อ (Prospects) 

2.	ลูกค้ามุ่งหวังประเภทที่สงสัย (Suspects) 

3.	ลูกค้ามุ่งหวังประเภทที่ไม่มีความสามารถที่จะซื้อ (Dead Wood) 

ลูกค้ามุ่งหวังตามลักษณะอุปนิสัยการซื้อ

1.	ลูกค้าประเภทสงบเฉย 

2.	ลูกค้าประเภทใจร้อน 

3.	ลูกค้าประเภทลังเลไม่แน่ใจ 

4.	ลูกค้าประเภทพูดมากและชอบเถียง 

5.	ลูกค้าประเภทชอบซักถาม 

6.	ลูกค้าประเภทสุขุมรอบคอบและคิดช้า 

7.	ลูกค้าประเภทเชื่อมั่นในตนเองสูง
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 4)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับวิธีการแสวงหาและการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวัง

ขั้นสอน

1.	นกัเรียนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัอภปิรายเกีย่วกบัวธิกีารแสวงหาและการวเิคราะห์
ลูกค้ามุ่งหวังแล้วส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นกัเรยีนศกึษาเร่ืองวธิกีารแสวงหาและการวเิคราะห์ลกูค้ามุง่หวงัจากสื่อการเรยีนรู ้หนงัสอื
เรียนรายวิชาการขายเบื้องต้น 2

3.	นกัเรยีนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัวธิกีารแสวงหาและการวเิคราะห์ลกูค้ามุง่หวงั แล้วให้
นักเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกันแสดงความคิดเห็น

4.	นกัเรยีนหาข้อมลูเกีย่วกบัวธิกีารแสวงหาและการวเิคราะห์ลกูค้ามุง่หวงัทีน่่าสนใจ 1 วธิจีาก
แหล่งการเรียนรู้ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการแสวงหาและการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวังแล้วเปิด
โอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับวิธีการแสวงหาและการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวัง

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นกัเรียนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัเลอืกวธิกีารแสวงหาและการวเิคราะห์ลกูค้ามุง่หวงั 
1 วิธีพร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นกัเรียนสมัภาษณ์ผูรู้้เกีย่วกบัวธิกีารแสวงหาและการวเิคราะห์ลกูค้ามุง่หวงัทีป่ระสบผลส�ำเรจ็ 
ในการขาย แล้วบันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับวิธีการแสวงหาและการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวังและสามารถ 
น�ำมาใช้ ในการแสวงหาลูกค้าได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กจิกรรมส�ำหรบักลุม่สนใจพเิศษ นกัเรยีนศกึษาค้นคว้าความรูเ้พิม่เตมิเกีย่วกบัวธิกีารแสวงหา
และการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวัง

2.	กจิกรรมส�ำหรบัฝึกทกัษะเพิม่เตมิ นกัเรยีนจบัคูก่บัเพื่อนท�ำรายงานเกีย่วกบัวธิกีารแสวงหา
และการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวังที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1.	หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1.	วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3.	เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 5 บทที่ 3
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ สัปดาห์ที่ 5

ชื่อเรื่อง  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การเตรียมตัวก่อนการเข้าพบ หรือบางที่เรียกว่า การวางแผนก่อนการขาย เป็นการเตรียม

การเสนอขายของพนกังานขายกระท�ำให้กบักลุม่ลกูค้าผูค้าดหวงัทีก่�ำหนดขึน้มา หรอืคอืการก�ำหนด

รายละเอียดของการเสนอขาย หรือคือ กระบวนการต่อเนื่องในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้านต่างๆ 

เกี่ยวกับลูกค้าผู้คาดหวัง เพื่อวิเคราะห์และวางแผนก่อนการเข้าพบลูกค้าผู้คาดหวัง ขั้นตอนนี้เป็น

งานที่กระท�ำต่อเนื่องมาจากการแสวงหาลูกค้าผู้คาดหวัง กล่าวคือ เมื่อรายชื่อของลูกค้าผู้คาดหวัง

และท�ำการพจิารณาคณุสมบตัขิองลกูค้าแล้ว ก่อนทีจ่ะด�ำเนนิการเข้าพบ พนกังานขายจะต้องท�ำการ

ค้นหาข้อมลูและรายละเอยีดต่างๆ เกีย่วกบัลกูค้าหรอืธรุกจิของลกูค้าผูค้าดหวงั และใช้ข้อมลูต่างๆ 

ที่หามาได้จัดท�ำเป็นแผนการด�ำเนินงานเพื่อเข้าพบลูกค้า

2. สมรรถนะประจ�ำบท

เตรียมตัวก่อนเข้าพบได้ตามลักษณะของลูกค้ามุ่งหวัง

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	อธิบายความหมายและขั้นตอนการเตรียมตัวก่อนการเข้าพบได้

2.	บอกวัตถุประสงค์ของการเตรียมตัวก่อนเข้าพบได้

3.	หารายละเอียดและแหล่งความรู้ของลูกค้าได้

4.	อธิบายการเตรียมข้อมูลก่อนพบลูกค้าได้
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4. สาระการเรียนรู้
การเตรยีมการก่อนเข้าพบลกูค้า (The Pre Approach) หมายถงึขัน้ตอนในการเกบ็รวบรวม

ข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าที่ผ่านการกลั่นกรองแล้ว คือการก�ำหนดรายละเอียดของการเสนอขาย หรือคือ 
กระบวนการต่อเนื่องในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้านต่างๆ เกี่ยวกับลูกค้าผู้คาดหวัง เพื่อวิเคราะห์และ
วางแผนก่อนการเข้าพบลูกค้าผู้คาดหวัง

การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้าผู้คาดหวังของพนักงานขาย จะเป็นไปตามล�ำดับขั้นตอน 
ดังต่อไปนี้คือ

1.	การก�ำหนดผลที่คาดว่าจะได้จากการเยี่ยม

2.	การรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าผู้คาดหวัง

3.	การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าผู้คาดหวัง

4.	การวางแผนและการเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้าผู้คาดหวัง

5.	การนัดหมายลูกค้าผู้คาดหวัง

ความส�ำคัญของการเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า

1.	ท�ำให้พนักงานขายเกิดความรู้ความสามารถในงานขายได้ดีขึ้น 

2.	ท�ำให้สามารถเพิ่มยอดขายได้มากขึ้น

3.	ท�ำให้ลูกค้าเกิดความประทับใจเป็นพิเศษ 

4.	ท�ำให้บริษัทที่ด�ำเนินธุรกิจจะอยู่รอด 

5.	ท�ำให้พนักงานรู้ข้อมูลความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างๆ 

6.	สามารถทราบข้อมูลอื่นๆ ได้รวดเร็วกว่าบริษัทคู่แข่ง

วัตถุประสงค์ของการเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า 

1.	เพื่อจัดหาข้อมูลในการพิจารณาคุณภาพลูกค้าอนาคต 

2.	เพื่อที่จะให้พนักงานขายเกิดความคิดที่จะใช้วิธีการเข้าพบลูกค้าอนาคตที่ดีที่สุด 

3.	เพื่อให้ได้ข้อมูลประกอบการพิจารณาวางแผน

4.	เพื่อป้องกันข้อผิดพลาดในการปฏิบัติงานขาย 

5.	เพื่อสร้างความมั่นใจแก่พนักงานขาย

สิ่งที่ต้องพิจารณาในการหารายละเอียดของลูกค้า

1.	ต้องศึกษาข้อมูลที่เป็นข้อเท็จจริงที่ส�ำคัญและจ�ำเป็นของลูกค้า 

2.	ต้องศึกษาและรู้ถึงความยากล�ำบากที่ต้องประสบในขณะสัมภาษณ์ขาย
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รายละเอียดของกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้บริโภค (Consumer) โดยศึกษาในเรื่องชื่อ อายุการศึกษา 

ภูมิล�ำเนา ความต้องการสินค้า ความสามารถในการซื้ออ�ำนาจการตัดสินใจซื้อขึ้นอยู่กับใคร สามีหรือ

ภรรยา บุคคลอ้างอิง เวลาที่เหมาะในการเข้าพบ ลักษณะพิเศษส่วนตัว อาชีพ งานอดิเรก ฯลฯ 

รายละเอียดของกลุ่มบุคคลผู้ซ้ือเพื่อธุรกิจ (Business) โดยศึกษาในเร่ืองบุคคลากรในบริษัท 

เจ้าของกิจการ คณะบริหาร ใครมีอ�ำนาจในการตัดสินใจ ใครมีอิทธิพลตัดสินใจ การด�ำเนินงานของ

บริษัท ผลิตภัณฑ์คืออะไร ตลาดกลุ่มใด ต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับใด ก�ำลังการผลิตของกิจการ

การเตรียมข้อมูลก่อนพบลูกค้า

1. ความพร้อมทั้งทางด้านร่างกายและจิตใจ (Body and Mind)

1. ด้านร่างกาย (Body) 

2. ด้านจิตใจ (Mind) 

3. ด้านอารมณ์ (Temper) 

2. ความศรัทธาในตนเองและกิจการ (Faith)

1. ใช้ความรู้ ให้เป็นประโยชน์ 

2. ระวังลูกเล่นและวิธีการที่คู่เจรจาน�ำมาใช้ 

3. จงรู้จักที่จะเอาใจลูกค้าและสร้างความประทับใจให้เกิดขึ้น 

4. ยอมเสี่ยง เต็มใจและพร้อมที่จะเสี่ยง 

3. เตรียมวัตถุประสงค์ในการเข้าพบลูกค้า (Objective Approach) 

1.	รูจ้กับรหิารเวลา หลกีเลีย่งการใช้เวลาทีส่ิน้เปลอืง จดัระบบการเข้าพบลกูค้า เช่น วนัละ 

4-5 ราย แต่ละรายจะใช้เวลาประมาณกี่นาที หากเกิดเหตุขัดข้องไม่สามารถเข้าพบ

ลูกค้ารายแรกได้ ต้องวางแผนเดินทางหาลูกค้ารายต่อไปทันที

2.	ผูกมิตรกับเวลา

3.	วางแผนในการท�ำงาน 

4.	ตระหนักในอ�ำนาจแห่งการต่อรอง 

5.	ใช้การเอาใจใส่ให้เป็นประโยชน์

4. เตรียมบุคลิกภาพให้พร้อม (Personality)

1.	รูปร่างสามารถสร้างพิมพ์ใจแรก (Good Impression) แก่ลูกค้า

2.	หน้าตาและเนื้อตัว ใบหน้าสะอาดหมดจด มีสุขภาพฟันดี
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3.	ลักษณะร่างกาย แข็งแรง สง่าผ่าเผย แคล่วคล่องว่องไว

4.	เสียง ส�ำเนียงน่าฟัง พูดชัดเจน มีหางเสียง ใช้ค�ำพูดให้ถูกต้อง ทันสมัย 

5.	การยิ้มเป็นการลงทุนที่น้อยที่สุดแต่ได้ก�ำไรงาม

6.	กิริยา และกิริยาซ�้ำซาก (การแสดงกิริยาอย่างใดอย่างหนึ่งซ�้ำๆ ซากๆ)

7.	พนักงานขายไม่ควรสูบบุหรี่ ขณะเข้าพบลูกค้า

5. อุปกรณ์ที่ต้องใช้ (Equipment)

1.	รู้จักใช้เครื่องมือ เช่น โทรศัพท์ สมุดบันทึก นามบัตร อีเมล 

2.	แฟ้มลูกค้า 

3.	นามบัตร

5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 5)

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ

แล้วส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชา 

การขายเบื้องต้น 2

3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ แล้วให้นักเรียนแต่ละ

กลุ่มร่วมกันแสดงความคิดเห็น

4.	นกัเรียนหาข้อมลูเกีย่วกบัหลกัการเตรยีมตวัก่อนเข้าพบทีน่่าสนใจ 1 วธิ ีจากแหล่งการเรยีนรู ้

ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครอูธบิายความรู้เพิม่เตมิเกีย่วกบัหลกัการเตรยีมตวัก่อนเข้าพบ แล้วเปิดโอกาสให้นกัเรยีน

ซักถามข้อสงสัย
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ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ 1 วิธ ี

พร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย 

แล้วบันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ และสามารถน�ำมาใช้ ในการ 

เตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับหลักการ 

เตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวัง

2.	กจิกรรมส�ำหรบัฝึกทกัษะเพิม่เตมิ นกัเรยีนจบัคูก่บัเพื่อนท�ำรายงานเกีย่วกบัหลกัการเตรยีมตวั 

ก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย

6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 
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7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1.	หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1.	วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3.	เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 6 บทที่ 3
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ สัปดาห์ที่ 6

ชื่อเรื่อง  การเตรียมตัวก่อนการเข้าพบ หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การเตรียมตัวก่อนการเข้าพบ หรือบางที่เรียกว่า การวางแผนก่อนการขาย เป็นการเตรียม

การเสนอขายของพนกังานขายกระท�ำให้กบักลุม่ลกูค้าผูค้าดหวงัทีก่�ำหนดขึน้มา หรอืคอืการก�ำหนด

รายละเอียดของการเสนอขาย หรือคือ กระบวนการต่อเนื่องในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้านต่างๆ 

เกี่ยวกับลูกค้าผู้คาดหวัง เพื่อวิเคราะห์และวางแผนก่อนการเข้าพบลูกค้าผู้คาดหวัง ขั้นตอนนี้เป็น

งานที่กระท�ำต่อเนื่องมาจากการแสวงหาลูกค้าผู้คาดหวัง กล่าวคือ เมื่อรายชื่อของลูกค้าผู้คาดหวัง

และท�ำการพจิารณาคณุสมบตัขิองลกูค้าแล้ว ก่อนทีจ่ะด�ำเนนิการเข้าพบ พนกังานขายจะต้องท�ำการ

ค้นหาข้อมลูและรายละเอยีดต่างๆ เกีย่วกบัลกูค้าหรอืธรุกจิของลกูค้าผูค้าดหวงั และใช้ข้อมลูต่างๆ 

ที่หามาได้จัดท�ำเป็นแผนการด�ำเนินงานเพื่อให้การเข้าพบลูกค้า

2. สมรรถนะประจ�ำบท

เตรียมตัวก่อนเข้าพบได้ตามลักษณะของลูกค้ามุ่งหวัง

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	บอกแนวทางการวิเคราะห์ลูกค้าได้

2.	บอกการเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้าใหม่ได้

3.	อธิบายสินค้าที่ต้องใช้เวลาเตรียมตัวก่อนเข้าพบมากกว่าปกติได้

4.	บอกประโยชน์ของการเตรียมการก่อนเข้าพบได้

������������������������ 2.indd   43 11/4/2015   11:09:38 AM



44

4. สาระการเรียนรู้

แนวทางการวิเคราะห์ลูกค้า 

1.	วิเคราะห์อาชีพเดิมที่เขาท�ำอยู่ (Analyses Originally Occupation)

2.	วิเคราะห์รายได้รวมที่เขาได้ (Analyses Totals Income)

3.	วิเคราะห์ความต้องการ (Analyses the Requirement)

4.	วิเคราะห์ความกล้าและความกลัว (Analyses Scare and Courage)

5.	วิเคราะห์นิสัยและการใช้ชีวิตประจ�ำวัน (Analyses Habit and Living Daily)

การเตรียมพร้อมเพื่อสร้างความประทับใจก่อนไปพบลูกค้า

1.	ปรึกษากันภายในให้ชัดเจนก่อนไปหาลูกค้า

2.	เตรียมเอกสารหรือแผนงานหรือข้อมูลที่จ�ำเป็น

3.	รู้เขารู้เรา เข้าใจสถานการณ์ไปก่อน

4.	เตรียมศึกษาข้อมูลของอีกฝ่ายไปคร่าวๆ 

5.	จะใช้เวลาในการพบกันนานแค่ไหน

สินค้าที่ต้องใช้เวลาเตรียมตัวก่อนเข้าพบมากกว่าปกติ 

1.	สินค้าที่ไม่คุ้นเคย (Strange Goods)

2.	สินค้าราคาแพง (Expensive Goods) 

3.	สินค้าที่มองไม่เห็นตัว (Intangible Goods)

4.	สินค้าที่มีความซับซ้อน (Absorb Overlaps Goods) 

ประโยชน์ของการเตรียมการก่อนเข้าพบลูกค้า 

1.	เป็นการหาข้อมูลมาสนับสนุนยืนยันเพิ่มเติมแก่ลูกค้ารายที่เข้าพบ

2.	มีเอกสารข้อมูลส�ำหรับกลยุทธ์การเข้าพบที่สมบูรณ์และเรียบร้อย

3.	สามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได้โดยไม่ตั้งใจ

4.	การได้ทราบข้อมูลความต้องการของลูกค้า

5.	ท�ำให้พนักงานขายเกิดความเชื่อมั่นในตนเอง ในการพบลูกค้ารายต่อไป

6.	เป็นการสร้างวินัยให้พนักงานขายส่งผลเป็นนักขายที่ดี

7.	มีแบบแผนการท�ำงานที่เป็นมืออาชีพ
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 6)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ
แล้วส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชา 
การขายเบื้องต้น 2

3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ แล้วให้นักเรียนแต่ละ
กลุ่มร่วมกันแสดงความคิดเห็น

4.	นกัเรียนหาข้อมลูเกีย่วกบัหลกัการเตรยีมตวัก่อนเข้าพบทีน่่าสนใจ 1 วธิ ีจากแหล่งการเรยีนรู ้
ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครอูธบิายความรู้เพิม่เตมิเกีย่วกบัหลกัการเตรยีมตวัก่อนเข้าพบ แล้วเปิดโอกาสให้นกัเรยีน
ซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นกัเรยีนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัเลอืกหลกัการเตรยีมตวัก่อนเข้าพบ 1 วธิ ีพร้อม
อธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย 
แล้วบันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวก่อนเข้าพบและสามารถน�ำมาใช้ ในการ 
เตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับหลักการ 
เตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวัง

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับหลักการ 
เตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1.	หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1.	วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3.	เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์

������������������������ 2.indd   46 11/4/2015   11:09:38 AM



47

9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 7 บทที่ 4
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การเข้าพบ สัปดาห์ที่ 7

ชื่อเรื่อง  การเข้าพบ หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ
นักขายทุกคนล้วนแต่มีศิลปะในการขายด้วยกันทั้งสิ้น คุณต้องยอมรับและเต็มใจในภารกิจ 

การขายที่ได้รบัมอบหมายจากบรษิทั คณุต้องรูจ้กัค้นหารายชื่อลกูค้า ลกูค้ามุง่หวงัทีจ่ะเข้าไปพบ คณุ
ต้องรูจ้กับรหิารวางแผนในการเข้าไปพบลกูค้า และดแูลเขตการขายทีร่บัผดิชอบ สิง่ส�ำคญัและเป็น
งานทีย่ากล�ำบากในการขายคอื การเข้าพบลกูค้า การเข้าพบลกูค้าแต่ละราย ไม่ง่าย หรอืสะดวกสบาย 
อย่างที่คุณหรือใครๆ คาดหวัง คุณไม่สามารถวางแผน หรือกะเกณฑ์ว่าจะเป็นอย่างโน้นอย่างนี้ได้
ง่ายๆ คุณต้องยอมรับปัญหา ข้อขัดข้องที่เกิดขึ้น แล้วปรับปรุงแก้ไขให้เกิดเป็นโอกาสในคราวหน้า 
คุณต้องรู้จักวางแผน การเดินทางออกเยี่ยมลูกค้า เพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่รับผิดชอบ

2. สมรรถนะประจ�ำบท
เข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้ตามวิธีการนัดหมาย

3. จุดประสงค์การเรียนรู้
1. อธิบายความหมายของการเข้าพบได้

2. บอกวัตถุประสงค์การเข้าพบได้

3. บอกกลยุทธ์ในการเข้าพบได้

4. อธิบายเทคนิคการเข้าพบลูกค้าได้

4. สาระการเรียนรู้
การเข้าพบลูกค้ามุ่งหวัง (The Approach) หมายถึงการใช้ความพยายามเพื่อให้มีโอกาส 

พบปะสนทนากบัลกูค้า โดยมวีตัถปุระสงค์เพื่อเรยีกความเอาใจใส่จากลกูค้า ท�ำให้ลกูค้าสนใจน�ำไปสู่
การเสนอขายอย่างแนบเนยีน ซึง่เป็นขัน้ตอนทีส่�ำคญัเพราะเป็นขัน้ตอนทีพ่นกังานขายได้เผชญิหน้า 
กับลูกค้า เป็นช่วงเวลาที่กระตุ้นหรือจูงใจให้ลูกค้ามุ่งหวังเกิดความสนใจประทับใจเป็นครั้งแรก
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วัตถุประสงค์การเข้าพบ

1. เพื่อให้มีข้อมูลที่เหมาะสม 

2. เพื่อจัดล�ำดับความส�ำคัญเร่งด่วน 

3. เพื่อก�ำหนดเส้นทาง 

4. เพื่อจัดท�ำก�ำหนดการที่จะเข้าพบลูกค้า 

5. เพื่อเสนอแผนการเข้าพบ 

6. เพื่อปรับปรุงแผนการข้าพบ 

7. เพื่อนัดหมายลูกค้าตามแผน 

กลยุทธ์ในการเข้าพบ

1. ควรมีการนัดหมายลูกค้าก่อนเสมอ 

2. ต้องเข้าพบให้ตรงเวลา 

3. จงพบลูกค้าด้วยวิธีธรรมดา 

4. มีจุดมุ่งหมายในการเข้าพบ

5. อย่าพูดแต่เรื่องของตัวเองเป็นใหญ่

เทคนิคการเข้าพบลูกค้าโดยทั่วไป มีดังนี้

1.	 เข้าพบด้วยการแนะน�ำ (Introduction Approach)

2.	 เข้าพบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product Approach)

3.	 เข้าพบเพื่อบอกว่ามาช่วยเขา (Assistance Approach) 

4.	 เข้าพบด้วยการให้ข่าวสาร (Information Approach)

5.	 เข้าพบด้วยการช่วยแก้ไขปัญหา (Problem Approach)

6.	 เข้าพบด้วยประโยชน์ของลูกค้า (Benefit Approach) 

7.	 เข้าพบด้วยปัญหาหรือค�ำถาม ค�ำถามปลายเปิด (Question Approach)

8.	 เข้าพบด้วยการส�ำรวจ (Survey Approach)

9.	 เข้าพบด้วยการอยากรู้อยากเห็น (Curiosity Approach) 

10.	เข้าพบด้วยการท�ำให้ตื่นเต้น (Excitement Approach)

11.	เข้าพบด้วยของแจก (Premium Approach)
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เทคนิคการเข้าพบที่ประสบความส�ำเร็จ

เทคนิคการเข้าพบลูกค้าที่มีความสัมพันธ์กับยอดขาย จากผลการวิจัยของนักการตลาดพบว่า

มีเพียง 5 เทคนิค จากที่กล่าวมาที่มีความสัมพันธ์กับยอดขายคือ 

1. เทคนิคการเข้าพบด้วยความอยากรู้อยากเห็น

2. เทคนิคการเข้าพบด้วย “บอกว่ามาช่วยเขา”

3. เทคนิคการเข้าพบด้วยการให้ของแจก

4. เทคนิคการเข้าพบด้วยการช่วยแก้ปัญหา 

5. เทคนิคการเข้าพบด้วยการยกย่องหรือชมเชย 

5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 7)

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขาย

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขาย

แล้วส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นกัเรียนศกึษาเร่ืองหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขายสื่อการเรยีนรู ้หนงัสอืเรยีน รายวชิาการขาย 

เบื้องต้น 2

3.	นกัเรยีนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขาย แล้วให้นกัเรยีนแต่ละกลุม่ 

ร่วมกันแสดงความคิดเห็น

4.	นกัเรยีนหาข้อมลูเกีย่วกบัหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขายทีน่่าสนใจ 1 วธิ ีจากแหล่งการเรยีนรู ้

ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครอูธบิายความรูเ้พิม่เตมิเกีย่วกบัหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขาย แล้วเปิดโอกาสให้นกัเรยีน

ซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขาย
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ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นกัเรยีนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัเลอืกหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขาย 1 วธิ ีพร้อม
อธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขายที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย 
แล้วบันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขาย และสามารถน�ำมาใช้ ในการ 
เตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับหลักการ 
เข้าพบเพื่อเสนอขาย

2.	กจิกรรมส�ำหรับฝึกทกัษะเพิม่เตมิ นกัเรยีนจบัคูก่บัเพื่อนท�ำรายงานเกีย่วกบัหลกัการเข้าพบ
เพื่อเสนอขายลูกค้ามุ่งหวังที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย

6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้
1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ
1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน
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8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์

9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 8 บทที่ 4
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การเข้าพบ สัปดาห์ที่ 8

ชื่อเรื่อง  การเข้าพบ หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ
นักขายทุกคนล้วนแต่มีศิลปะในการขายด้วยกันทั้งสิ้น คุณต้องยอมรับและเต็มใจในภารกิจ

การขายที่ได้รับมอบหมายจากบริษัท คุณต้องรู้จักค้นหารายชื่อลูกค้า ลูกค้ามุ่งหวัง ที่จะเข้าไปพบ 
คุณต้องรู้จักบริหารวางแผนในการเข้าไปพบลูกค้า และดูแลเขตการขายที่รับผิดชอบ สิ่งส�ำคัญ 
และเป็นงานที่ยากล�ำบากในการขายคือ การเข้าพบลูกค้า การเข้าพบลูกค้าแต่ละรายไม่ง่ายหรือ 
สะดวกสบายอย่างทีค่ณุหรอืใครๆ คาดหวงั คณุไม่สามารถวางแผนหรอืกะเกณฑ์ว่าจะเป็นอย่างโน้น 
อย่างนี้ได้ง่ายๆ คุณต้องยอมรับปัญหาข้อขัดข้องที่เกิดขึ้น แล้วปรับปรุงแก้ไขให้เกิดเป็นโอกาสใน
คราวหน้า คุณต้องรู้จักวางแผนการเดินทางออกเยี่ยมลูกค้า เพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่รับผิดชอบ 

2. สมรรถนะประจ�ำบท
เข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้ตามวิธีการนัดหมาย

3. จุดประสงค์การเรียนรู้
1. บอกสิ่งที่ต้องค�ำนึงถึงในการเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

2. ใช้ทักษะการเขาพบด้วยการทักทายได้

3. นัดหมายลูกค้าเพื่อเข้าพบได้

4. สาระการเรียนรู้

สิ่งที่ต้องค�ำนึงถึงในการเข้าพบลูกค้ามุ่งหวัง

1. จงมีจิตใจเปิดกว้างที่จะยอมรับบุคคลอื่น

2. จงมีความรักและความจริงใจต่อลูกค้า 

3. อย่าท�ำตัวเป็นเพียงผู้ขาย แต่จงท�ำให้ลูกค้าต้องการซื้อสินค้า 

4. พนักงานขายควรศึกษาลูกค้าในเรื่องต่างๆ เพื่อจะได้ ใช้ข้อมูลนั้นๆ
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ทักษะการเข้าพบด้วยการทักทาย

1. ทักทายด้วยค�ำพูด (Speech) 

2. ทักทายด้วยการ ไหว้ (Salutation) 

3. ทักทายด้วย รอยยิ้ม (Smile) 

4. ทักทายด้วยการ  ผงกศีรษะ (Curve Salute) 

5. ทักทายด้วยการ ถามถึงเรื่องทั่วๆ ไป (Ask for General) 

6. ทักทายด้วยการ ให้ของฝาก (Gift) 

วิธีการนัดหมาย

1. การใช้โทรศัพท์ 

2. การนัดหมายด้วยตนเอง 

3. การนัดหมายด้วยบุคคลที่สาม 

4. การใช้จดหมาย

ขั้นตอนในการโทรศัพท์นัดหมาย

1. นัดหมายในขณะที่เราสะดวกสบาย

2. จิตต้องมั่นคง สมาธิต้องดี

3. ควบคุมน�้ำเสียงให้เป็นธรรมชาติ

4. ไม่ใช้เวลามากนัก

5. อย่าลืมวัตถุประสงค์ 

6. เวลาพูดทางโทรศัพท์ ให้ยิ้มกับโทรศัพท์

ประโยชน์ของการนัดหมาย

1. ประหยัดเวลาได้มาก

2. ลูกค้าจะได้เตรียมตัวส�ำหรับการเข้าพบ

3. เป็นการให้เกียรติแก่ลูกค้า

4. ท�ำให้คุณได้รับการต้อนรับที่ดีขึ้น

5. ท�ำให้คุณมีเวลาขายมากขึ้น

6. ท�ำให้คุณมีโอกาสพบกับคนที่มีอ�ำนาจตัดสินใจ

7. ท�ำให้ลูกค้ามองคุณเป็น “นักธุรกิจ” มากขึ้น
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 8)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขาย

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขาย
แล้วส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นกัเรยีนศกึษาเรื่องหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขายสื่อการเรยีนรู ้หนงัสอืเรยีน รายวชิาการขาย 
เบื้องต้น 2

3.	นกัเรยีนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขาย แล้วให้นกัเรยีนแต่ละกลุม่ 
ร่วมกันแสดงความคิดเห็น

4.	นกัเรียนหาข้อมลูเกีย่วกบัหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขายทีน่่าสนใจ 1 วธิจีากแหล่งการเรยีนรู ้
ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครอูธบิายความรู้เพิม่เตมิเกีย่วกบัหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขาย แล้วเปิดโอกาสให้นกัเรยีน
ซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นกัเรยีนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัเลอืกหลกัการเข้าพบเพื่อเสนอขาย 1 วธิ ีพร้อม
อธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขายที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย 
แล้วบันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับหลักการเข้าพบเพื่อเสนอขายและสามารถน�ำมาใช้ ในการ 
เตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับหลักการ 
เข้าพบเพื่อเสนอขาย

2.	กจิกรรมส�ำหรับฝึกทกัษะเพิม่เตมิ นกัเรยีนจบัคูก่บัเพื่อนท�ำรายงานเกีย่วกบัหลกัการเข้าพบ
เพื่อเสนอขายลูกค้ามุ่งหวังที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 9 บทที่ 5
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การเสนอขาย สัปดาห์ที่ 9

ชื่อเรื่อง  วิธีการเสนอขาย หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การเสนอขาย (Sales Presentation) เป็นหนึง่ในกระบวนการขายทีม่คีวามส�ำคญัและจ�ำเป็น 

อย่างยิ่ง เพื่อช่วงชิงความได้เปรียบในการขายสินค้า การสื่อสารที่ไม่ถูกวิธี หรือไม่ทราบหลักของ

การสื่อสาร อาจท�ำให้พลาดโอกาสในการขายไปอย่างน่าเสียดาย การเรียนรู้ถึงกลยุทธ์และเทคนิค

ของการน�ำเสนอสนิค้า จะสามารถทีจ่ะสะกดอารมณ์ ความรูส้กึของลกูค้ามาให้ความส�ำคญักบัสนิค้า

ของตนเอง ด้วยเทคนคิการน�ำเสนอนัน้จงึจ�ำเป็นต้องสร้างความประทบัใจให้กบัผูฟั้งได้อย่างแท้จรงิ 

สร้างศรทัธากบัผูฟั้ง ท�ำให้การน�ำเสนอในครัง้นัน้จงึจะมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลกูค้า ดงันัน้

การทีพ่นกังานจะต้องเรยีนรูเ้ทคนคิและวธิกีารพฒันาการน�ำเสนอจงึมคีวามส�ำคญัเป็นอย่างยิง่ เพื่อ

เสรมิจดุแขง็ของสนิค้าและหลกีเลีย่งความผดิพลาดต่างๆ ทีอ่าจเกดิขึน้ต่อหน้าลกูค้า ท�ำให้สามารถ

สร้างโอกาสแห่งความส�ำเร็จในการขายได้อย่างไม่พลาดเป้า

2. สมรรถนะประจ�ำบท

เสนอขายได้ตามการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวัง

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1. อธิบายความหมายของการเสนอขายและการสาธิตได้

2. บอกความส�ำคัญของการเสนอขายได้

3. บอกวัตถุประสงค์ของการเสนอขายได้

4. อธิบายวิธีการเสนอขายได้

������������������������ 2.indd   61 11/4/2015   11:09:38 AM



62

4. สาระการเรียนรู้

การเสนอขาย (Presentation) หมายถึงความพยายามของพนักงานขายในการอธิบาย 

รายละเอยีดต่างๆ เกีย่วกบัสนิค้า/บริการและผลประโยชน์ รวมถงึสทิธปิระโยชน์ต่างๆ ทีล่กูค้ามุง่หวงั

จะได้รับ โดยใช้การโน้มน้าวให้ลูกค้ามุ่งหวังเกิดความต้องการและตัดสินใจซื้อสินค้า/บริการนั้น

การสาธติ (Demonstration) หมายถงึการแสดงวธิกีารใช้สนิค้า อาจจะด้วยตวับคุคลอปุกรณ์ 

หรือวัสดุ หรือการสร้างเหตุการณ์จ�ำลองขึ้น เพื่อให้ผู้มุ่งหวังเห็นถึงคุณสมบัติและประสิทธิภาพ 

การท�ำงานของสินค้านั้นๆ ว่าจะตอบสนองความต้องการได้อย่างไร

หลักส�ำคัญของการสาธิต 

1.	ต้องมีความชัดเจน (Clarity) 

2.	มีความสมบูรณ์ (Completeness)

3.	สร้างความเชื่อมั่น (Confidence) 

4.	ขจัดการแข่งขัน (Competition) 

ความส�ำคัญของการเสนอขายมีรายละเอียดดังต่อไปนี้

1.	เพื่อช่วยอธบิายถงึผลติภณัฑ์ทีเ่สนอขายว่าสามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้

อย่างไร

2.	เพื่อช่วยให้ลูกค้าค้นพบว่าตนเองต้องการสินค้าหรือบริการประเภทใด

3.	เพื่อชี้ให้ทราบว่าผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีที่สุด

การเสนอขายมีวัตถุประสงค์หลักๆ อยู่ 4 ประการ

1.	การท�ำให้ลูกค้ารับรู้ถึงปัญหา

2.	การพิสูจน์ให้ลูกค้าเชื่อว่าปัญหานั้นแก้ได้ด้วยสิ่งที่น�ำไปเสนอ

3.	การพิสูจน์ให้ลูกค้าเชื่อว่าบริษัทและพนักงานขายเป็นแหล่งก�ำเนิดข้อเสนอที่ดีที่สุด

4.	การท�ำให้ลูกค้าลงมือแก้ปัญหาทันที

วิธีการเสนอขาย

1.	การเสนอขายด้วยการกระตุน้ให้เกดิการตอบสนองทีด่ ี(Stimulus-response Approach)

2.	การเสนอขายด้วยการเรียกร้องความสนใจ (Mental Status Approach)

3.	การเสนอขายด้วยการตอบสนองความต้องการ (Need Satisfaction Approach)

4.	การเสนอขายด้วยการแก้ปัญหาให้ลูกค้ามุ่งหวัง (Problem Solution Approach)
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 9)

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับวิธีการเสนอขาย

ขั้นสอน

1.	นกัเรยีนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัอภปิรายเกีย่วกบัวธิกีารเสนอขายแล้วส่งตวัแทน

กลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องการเสนอขายสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขายเบื้องต้น 2

3.	นกัเรยีนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัวธิกีารเสนอขายแล้วให้นกัเรยีนแต่ละกลุม่ร่วมกันแสดง

ความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับวิธีการเสนอขายที่น่าสนใจ 1 วิธีจากแหล่งการเรียนรู้ต่างๆ เช่น 

ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการเสนอขาย แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถาม 

ข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับวิธีการเสนอขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกวิธีการเสนอขายมา 1 วิธีพร้อมอธิบาย

เหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับวิธีการเสนอขายที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย แล้วบันทึกผล

การสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเก่ียวกับวิธีการเสนอขายและสามารถน�ำมาใช้ ในการเตรียมตัวก่อนเข้า

พบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการเสนอ

ขาย

2.	กจิกรรมส�ำหรับฝึกทกัษะเพิม่เตมิ นกัเรยีนจบัคูก่บัเพื่อนท�ำรายงานเกีย่วกบัวธิกีารเสนอขาย

ที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

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

������������������������ 2.indd   66 11/4/2015   11:09:38 AM



67

แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 10 บทที่ 5
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การเสนอขาย สัปดาห์ที่ 10

ชื่อเรื่อง  วิธีการเสนอขาย หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ
การเสนอขาย (Sales Presentation) เป็นหนึง่ในกระบวนการขายทีม่คีวามส�ำคญัและจ�ำเป็น 

อย่างยิ่ง เพื่อช่วงชิงความได้เปรียบในการขายสินค้า การสื่อสารที่ไม่ถูกวิธี หรือไม่ทราบหลักของ
การสื่อสาร อาจท�ำให้พลาดโอกาสในการขายไปอย่างน่าเสียดาย การเรียนรู้ถึงกลยุทธ์และเทคนิค
ของการน�ำเสนอสนิค้า จะสามารถทีจ่ะสะกดอารมณ์ ความรูส้กึของลกูค้ามาให้ความส�ำคญักบัสนิค้า
ของตนเอง ด้วยเทคนคิการน�ำเสนอนัน้จงึจ�ำเป็นต้องสร้างความประทบัใจให้กบัผูฟั้งได้อย่างแท้จรงิ 
สร้างศรทัธากบัผูฟั้ง ท�ำให้การน�ำเสนอในครัง้นัน้จงึจะมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลกูค้า ดงันัน้
การทีพ่นกังานจะต้องเรยีนรูเ้ทคนคิและวธิกีารพฒันาการน�ำเสนอจงึมคีวามส�ำคญัเป็นอย่างยิง่ เพื่อ
เสรมิจดุแขง็ของสนิค้าและหลกีเลีย่งความผดิพลาดต่างๆ ทีอ่าจเกดิขึน้ต่อหน้าลกูค้า ท�ำให้สามารถ
สร้างโอกาสแห่งความส�ำเร็จในการขายได้อย่างไม่พลาดเป้า

2. สมรรถนะประจ�ำบท
เสนอขายได้ตามการวิเคราะห์ลูกค้ามุ่งหวัง

3. จุดประสงค์การเรียนรู้
1. อธิบายการเสนอขายที่มีประสิทธิภาพได้

2. อธิบายเทคนิคการเสนอขายได้

3. อธิบายรูปแบบการเสนอขายได้

4. สาระการเรียนรู้
การที่จะเสนอขายที่มีประสิทธิภาพ พนักงานขายจะต้องยึดหลักดังต่อไปนี้

1.	ต้องมีการวางแผนเสนอขาย ที่ลูกค้าได้รับผลประโยชน์อย่างเต็มที่ 

2.	น�ำเสนอข้อดีเด่นของสินค้า หรือบริการที่คุณมีอยู่อย่างหลากหลาย
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3.	การให้ความส�ำคัญในเรื่องความต้องการของลูกค้า 

4.	ต้องรู้ถึงเรื่องราวที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของลูกค้า 

5.	ต้องรู้จักค้นคว้าศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมตลอดเวลา 

6.	ต้องท�ำให้ลูกค้าเกิดความสนใจ อยากฟังสิ่งที่คุณจะน�ำเสนอ 

7.	ต้องรู้จักกาละที่เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละราย 

8.	ต้องพยายามอธิบายชี้แจงให้กระจ่าง เมื่อลูกค้าเกิดความสงสัยไม่เข้าใจ 

9.	ต้องยืนหยัดในสิ่งที่คุณน�ำเสนอ แล้วรอดูปฏิกิริยาจากลูกค้า 

10.	อย่าสร้างความขัดแย้ง อย่าโต้เถียงเพื่อเอาชนะคะคาน 

11.	คุณต้องเชื่อระบบ กระบวนการในการขาย 

12.	อย่าหักหาญ เข้าต่อสู้กับคู่แข่งขันที่มีก�ำลังเหนือกว่า หรือดีกว่า 

13.	จงเสนอทางเลือกหรือข้อเสนอที่ลูกค้าเป็นผู้ตัดสินใจได้ด้วยตัวเอง

เทคนิคการเสนอขาย

1.	 เทคนิคในการสร้างความเชื่อถือ

2.	 เทคนิคการเสนอขายต้องเข้าใจง่ายและมีความชัดเจน

3.	 เทคนิคการเสนอขายที่สมบูรณ์ (Completeness) 

4.	 เทคนิคการขจัดคู่แข่งขัน (Competition)

การเสนอขายอาจเป็นได้ 3 รูปแบบคือ

1.	การเสนอขายที่มีลักษณะแน่นอน (The Canned Presentation)

2.	การเสนอขายอย่างมีแบบแผน (The Methodical Presentation) 

3.	การเสนอขายแบบอิสระ (The Free-form Presentation)

5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 10)

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับวิธีการเสนอขาย
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ขั้นสอน

1.	นกัเรยีนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัอภปิรายเกีย่วกบัวธิกีารเสนอขายแล้วส่งตวัแทน

กลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องการเสนอขายสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขายเบื้องต้น 2

3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับวิธีการเสนอขาย แล้วให้นักเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกัน

แสดงความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับวิธีการเสนอขายที่น่าสนใจ 1 วิธี จากแหล่งการเรียนรู้ต่างๆ เช่น 

ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการเสนอขาย แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถาม 

ข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับวิธีการเสนอขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกวิธีการเสนอขายมา 1 วิธี พร้อมอธิบาย

เหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับวิธีการเสนอขายที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย แล้วบันทึกผล

การสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับวิธีการเสนอขาย และสามารถน�ำมาใช้ ในการเตรียมตัวก่อน 

เข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการ 

เสนอขาย

2.	กจิกรรมส�ำหรับฝึกทกัษะเพิม่เตมิ นกัเรยีนจบัคูก่บัเพื่อนท�ำรายงานเกีย่วกบัวธิกีารเสนอขาย

ที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขายมือ

อาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 11 บทที่ 6
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การตอบข้อโต้แย้ง สัปดาห์ที่ 11

ชื่อเรื่อง  การตอบข้อโต้แย้ง หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

ข้อโต้แย้ง เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นได้ตลอดเวลาในกระบวนการขาย ไม่ว่าลูกค้าของท่านจะเป็นใคร 

หรอืท่านขายสนิค้าอะไร ท่านไม่สามารถ “ก�ำจดั” ข้อโต้แย้งทีอ่าจจะเกดิขึน้ได้ทัง้หมด แต่การเผชญิ

กับข้อโต้แย้งอย่างมีประสิทธิภาพจะสามารถท�ำให้การเสนอขายราบรื่นขึ้น ลดการเจรจาต่อรองให้

น้อยลง และท�ำให้มีโอกาสปิดการขายได้ง่ายขึ้น วัตถุประสงค์ เพื่อให้พนักงานขายได้เรียนรู้เทคนิค

และจิตวิทยาในการเผชิญกับข้อโต้แย้งของลูกค้าในรูปแบบต่างๆ ตลอดจนเข้าใจในข้อโต้แย้งต่างๆ 

ที่เกิดขึ้นและสิ่งที่อยู่เบื้องหลังข้อโต้แย้งนั้นๆ พนักงานขายจะได้เรียนรู้จังหวะในการตอบข้อโต้แย้ง 

ว่าข้อโต้แย้งให้ชัดเจนยิ่งขึ้น การแปลงข้อโต้แย้งให้เป็นค�ำถาม ตลอดจนเทคนิคต่างๆ ในการตอบ

ข้อโต้แย้งเพื่อปิดการขาย 

2. สมรรถนะประจ�ำบท

ตอบข้อโต้แย้งของลูกค้ามุ่งหวังได้ตามลักษณะของข้อโต้แย้ง

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1. อธิบายความหมายของข้อโต้แย้งได้

2. บอกลักษณะของข้อโต้แย้งได้

3. บอกสาเหตุที่ท�ำให้เกิดข้อโต้แย้งได้

4. อธิบายหลักการเตรียมตัวตอบข้อโต้แย้งได้

4. สาระการเรียนรู้

ข้อโต้แย้ง (Objections) หมายถึงความแตกต่างของข้อคิดเห็นระหว่างลูกค้ามุ่งหวังกับ

พนักงานขาย หรือข้อคัดค้านของลูกค้ามุ่งหวังที่มีต่อสินค้าหรือบริการในระหว่างการเสนอขาย
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ข้อโต้แย้งทางการขาย หมายถึงพฤติกรรมต่างๆ ที่ผู้คาดหวังได้แสดงออกมาในทางตรงข้าม

ความเห็นพ้องในการตัดสินใจที่จะซื้อ ดังนั้นผู้คาดหวังอาจมีการต�ำหนิ ไม่เห็นด้วยหรือไม่เห็นชอบ

ในการที่จะซื้อสินค้า หรือบริการนั้นๆ ออกมาในรูปใดรูปหนึ่ง ซึ่งอาจจะเป็นการโต้แย้งอย่างจริงใจ  

การโต้แย้งอย่างไม่จริงใจ และอุปสรรคในการขาย

ลักษณะของข้อโต้แย้ง

1.	ข้อโต้แย้งแบบจริงใจ (Sincere Objection) 

2.	ข้อโต้แย้งแบบไม่จริงใจ (Insincere Objection) 

3.	อุปสรรคในการขาย (Obstacle to Sales)

สาเหตุที่จะท�ำให้ลูกค้าโต้แย้งได้นั้นมีอยู่ 6 ประการ ดังต่อไปนี้ 

1.	ข้อโต้แย้งอันเนื่องมาจากขาดความต้องการ (Unneeded)

2.	ข้อโต้แย้งอันเนื่องมาจากผลิตภัณฑ์ (Product)

3.	ข้อโต้แย้งอันเนื่องมาจากราคา (Price)

4.	ข้อโต้แย้งอันเนื่องมาจากชื่อเสียงของบริษัท 

5.	ข้อโต้แย้งอันเนื่องมาจากตัวพนักงานขาย

6.	ข้อโต้แย้งอันเนื่องมาจากการผัดวันประกันพรุ่ง 

การเตรียมตัวตอบข้อโต้แย้ง

1.	ต้องมีความจริงใจ (Sincerity) 

2.	ต้องมีความรู้ (Knowledge) 

3.	ต้องมีศิลปะการพูดและการฟัง (Speaking Arts and Listening) 

4.	อย่าจริงจังกับข้อโต้แย้งมากเกินไป (Don’t Serious with Arguments) 

5.	ต้องคาดคะเนล่วงหน้าก่อนไปพบลูกค้า (Estimate in Advance)

6.	ต้องวางแผนการน�ำเสนอให้ครอบคลุม 

7.	ฝึกฝนบ่อยๆ

8.	ปล่อยให้พูดพล่าม

9.	อ้างคนอื่นมาส�ำทับ 

10.	วางกับดักหลุมพราง
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 11)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับการตอบข้อโต้แย้ง

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับการตอบข้อโต้แย้งแล้วส่ง 
ตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นกัเรยีนศกึษาเรื่องการตอบข้อโต้แย้งสื่อการเรยีนรู ้หนงัสอืเรยีนรายวชิาการขายเบือ้งต้น 2

3.	นกัเรียนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัวธิกีารตอบข้อโต้แย้ง แล้วให้นกัเรยีนแต่ละกลุม่ร่วมกนั 
แสดงความคิดเห็น

4.	นกัเรียนหาข้อมลูเกีย่วกบัการตอบข้อโต้แย้งทีน่่าสนใจ 1 วธิจีากแหล่งการเรยีนรูต่้างๆ เช่น 
ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับการตอบข้อโต้แย้ง แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถาม 
ข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับการตอบข้อโต้แย้ง

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกวิธีการตอบข้อโต้แย้งมา 1 วิธี พร้อม
อธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นกัเรยีนสมัภาษณ์ผูรู้เ้กีย่วกบัวธิกีารตอบข้อโต้แย้งทีป่ระสบผลส�ำเรจ็ในการขาย แล้วบนัทึก
ผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นกัเรยีนมคีวามเข้าใจเกีย่วกบัวธิกีารตอบข้อโต้แย้งและสามารถน�ำมาใช้ในการเตรยีมตวัก่อน
เข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการตอบ
ข้อโต้แย้ง

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับวิธีการตอบ 
ข้อโต้แย้งที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 12 บทที่ 6
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การตอบข้อโต้แย้ง สัปดาห์ที่ 12

ชื่อเรื่อง  การตอบข้อโต้แย้ง หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ
ข้อโต้แย้ง เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นได้ตลอดเวลาในกระบวนการขาย ไม่ว่าลูกค้าของท่านจะเป็นใคร 

หรือท่านขายสนิค้าอะไร ท่านไม่สามารถ “ก�ำจดั” ข้อโต้แย้งทีอ่าจจะเกดิขึน้ได้ทัง้หมด แต่การเผชญิ
กับข้อโต้แย้งอย่างมีประสิทธิภาพจะสามารถท�ำให้การเสนอขายราบรื่นขึ้น ลดการเจรจาต่อรองให้
น้อยลง และท�ำให้มีโอกาสปิดการขายได้ง่ายขึ้น วัตถุประสงค์เพื่อให้พนักงานขายได้เรียนรู้เทคนิค
และจิตวิทยาในการเผชิญกับข้อโต้แย้งของลูกค้าในรูปแบบต่างๆ ตลอดจนเข้าใจในข้อโต้แย้งต่างๆ 
ทีเ่กดิขึน้และสิง่ทีอ่ยูเ่บือ้งหลงัข้อโต้แย้งนัน้ๆ พนกังานขายจะได้เรยีนรูจ้งัหวะในการตอบข้อโต้แย้งใน
การตอบข้อโต้แย้ง ว่าข้อโต้แย้งให้ชดัเจนยิง่ขึน้ การแปลงข้อโต้แย้งให้เป็นค�ำถาม ตลอดจนเทคนคิ
ต่างๆ ในการตอบข้อโต้แย้งเพื่อปิดการขาย

2. สมรรถนะประจ�ำบท
ตอบข้อโต้แย้งของลูกค้ามุ่งหวังได้ตามลักษณะของข้อโต้แย้ง

3. จุดประสงค์การเรียนรู้
1. บอกเทคนิคการตอบข้อโต้แย้งได้

2. บอกหลักการตอบข้อโต้แย้งด้วยได้

3. อธิบายวิธีการตอบข้อโต้แย้งได้

4. ยกตัวอย่างข้อโต้แย้งในการขายประกันได้

4. สาระการเรียนรู้
เทคนิคในการตอบข้อโต้แย้งโดยใช้หลัก “LEARN ®” ซึ่งมีดังนี้

1. รับฟังลูกค้า (Listen) 

2. ทบทวนกับลูกค้า (Ensure)
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3. วิเคราะห์และประเมินลูกค้า (Analyze) 

4. อธิบายและชี้แจงลูกค้า (Response) 

5. สรุปความ (Notify)

หลักการตอบข้อโต้แย้งภายใต้หลักการปฏิบัติ S-E-R-V-I-C-E

1. Silence คือนิ่งเงียบสยบความโกรธ 

2. Endurance คืออดทน อดกลั้น 

3. Repeat คือทบทวนความต้องการ 

4. Value Added คือเพิ่มมูลค่างานบริการ 

5. Inform คือแจ้งข้อมูลที่เป็นจริง 

6. Concern คือเติมความห่วงใย 

7. End คือปิดการสนทนาด้วยความประทับใจ  

วิธีการตอบข้อโต้แย้ง

1. การป้องกันข้อโต้แย้ง (The Protective Method of Handing Objective) 

2. วิธีการปฏิเสธทางอ้อม (Indirect Method) 

3. วิธีการใช้ค�ำถาม (Question Method) 

4. วิธีการเปลี่ยนข้อโต้แย้งเป็นเหตุผลสนับสนุนการซื้อ (Boomerang Method) 

5. วิธีการชดเชย (Compensation Method) 

6. วิธีการปฏิเสธโดยตรง (Direct Method) 

7. วิธีผ่านเลยไป (Pass–up Method)

ประเภทของข้อโต้แย้งในการขายประกัน

1. ไม่มีเงิน	 3. ไม่จ�ำเป็น

2. ไม่สนใจ	 4. ไม่รีบด่วน

วิธีในการตอบข้อโต้แย้งในการขายประกัน

1. สวนหมัดข้อโต้แย้ง	 3. บูมเมอแรง 

2. “ใช่-แต่” 	 4. ไม่รับรู้ข้อโต้แย้ง
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 12)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับวิธีการตอบข้อโต้แย้ง

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับวิธีการตอบข้อโต้แย้ง แล้วส่ง 
ตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องวิธีการตอบข้อโต้แย้งสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขาย 
เบื้องต้น 2

3.	นกัเรยีนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัวธิกีารตอบข้อโต้แย้ง แล้วให้นกัเรยีนแต่ละกลุม่ร่วมกนั 
แสดงความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับวิธีการตอบข้อโต้แย้งที่น่าสนใจ 1 วิธี จากแหล่งการเรียนรู้ต่างๆ 
เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการตอบข้อโต้แย้ง แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถาม
ข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับวิธีการตอบข้อโต้แย้ง

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นกัเรียนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัเลอืกวธิกีารตอบข้อโต้แย้งมา 1 วธิพีร้อมอธบิาย
เหตุผลประกอบ

2.	นกัเรยีนสมัภาษณ์ผูรู้เ้กีย่วกบัวธิกีารตอบข้อโต้แย้งทีป่ระสบผลส�ำเรจ็ในการขาย แล้วบนัทึก
ผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับวิธีการตอบข้อโต้แย้ง และสามารถน�ำมาใช้ ในการเตรียมตัว
ก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีการตอบ
ข้อโต้แย้ง

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับวิธีการตอบ 
ข้อโต้แย้งที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้
1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ
1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล
1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 13 บทที่ 7
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การปิดการขาย สัปดาห์ที่ 13

ชื่อเรื่อง  การปิดการขาย หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การปิดการขายเป็นศิลปะและเทคนิคที่ส�ำคัญที่สุดในกระบวนการขาย เพราะหมายถึง 

ผลส�ำเร็จของการขายทั้งปวง พนักงานขายถึงแม้จะมีความรู้ ในสินค้า ในตัวลูกค้าขยันและมีศิลปะ 

ในการเสนอขายอย่างยอดเยี่ยม แต่ถ้าเขาปิดการขายไม่ได้ ก็ไม่มีประโยชน์อะไรที่จะเรียกเขาว่า 

“พนักงานขายมืออาชีพ” เขาอาจเป็นได้แค่นักโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่ดีให้แก่บริษัทเท่านั้น

2. สมรรถนะประจ�ำบท

ปิดการขายได้ตามสถานการณ์ของการเสนอขาย

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1. อธิบายความหมายของการปิดการขายได้

2. บอกหลักส�ำคัญของการปิดการขายได้

3. จ�ำแนกปัจจัยและข้อควรค�ำนึงในการปิดการขายได้

4. บอกเทคนิคการปิดการขายได้

4. สาระการเรียนรู้

การปิดการขาย หมายถึงความพยายามกระตุ้นลูกค้ามุ่งหวังให้ตัดสินใจตอบรับในการซื้อ

สนิค้าหรอืบรกิาร หรอืกล่าวอกีนยัหนึง่เป็นการแสดงปฏกิริยิาหรอืถ้อยค�ำว่าพร้อมทีจ่ะซือ้สนิค้าหรอื

บริการที่เสนอขายแล้ว

หลักส�ำคัญของการปิดการขาย ประกอบด้วยหลักส�ำคัญ 7 ประการคือ

1.	การปิดการขายให้เป็นธรรมชาติ (Natural Closing) 

2.	อย่าปิดการขายแบบบีบบังคับ (No High Preserve Closing)
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3.	การปิดการขายโดยการสังเกตสัญญาณซื้อจากลูกค้า (Buying Signal Closing) 

4.	ทดลองปิดการขาย (Trial Close) 

5.	การกล่าวยกย่องลูกค้า (Compliment)

6.	การปิดการขายที่เหมาะสมกับลูกค้า (Techniques Foe Closing the Sale) 

7.	การใช้เทคนิคอื่นๆ (Other Technique)

ปัจจัยและข้อควรค�ำนึงในการปิดการขาย

1.	ควรเสนออย่างตรงไปตรงมา และย�้ำให้ท�ำสัญญาไว้เป็นหลักฐาน 

2.	 เมื่อยุติการเจรจาแล้วพยายามอย่าพูดอะไรมาก 

3.	ถ้าลูกค้าไม่เห็นด้วยกับการเซ็นสัญญาก็ต้องวิเคราะห์สาเหตุ 

4.	ต้องรับรองกับลูกค้าว่าตกลงกันและยุติการเจรจาในเวลานี้ 

5.	ต้องกล้าสมมติว่าปัญหาทั้งหมดแก้หมดแล้ว 

6.	ควรหารือกับลูกค้าในเรื่องรายละเอียด 

7.	ควรท�ำบางอย่างเพื่อแสดงว่าการเจรจายุติลงด้วยดี 

8.	ควรบอกลูกค้าว่าถ้าไม่รีบเซ็นสัญญาก็เป็นไปได้ว่าอาจจะประสบกับความสูญเสีย 

บางอย่าง

9.	ควรยื่นข้อเสนอพิเศษบางอย่าง 

10.	ควรยกตัวอย่างจริงขึ้นมา 

11.	อย่าเพิ่งละความพยายาม

เทคนิคการปิดการขาย

1.	 เพิ่มเติมความคิดเห็นของตัวคุณเองต่อสินค้านั้นเข้าไป

2.	โอกาสสุดท้าย หมดแล้วหมดเลย

3.	ชี้น�ำให้ลูกค้าเลือกว่าจะซื้อสินค้าแบบไหน 

4.	 เร่งรัดให้ตัดสินใจ

5.	ประเมินยอดที่ควรสั่งซื้อแทนลูกค้า
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 13)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับหลักการปิดการขาย

ขั้นสอน

1.	นกัเรียนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัอภปิรายเกีย่วกบัหลกัการปิดการขาย ส่งตวัแทน
กลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องหลักการปิดการขายสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขาย 
เบื้องต้น 2

3.	นกัเรียนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัหลกัการปิดการขาย แล้วให้นกัเรยีนแต่ละกลุม่ร่วมกนั
แสดงความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับหลักการปิดการขายที่น่าสนใจ 1 ตัวอย่าง จากแหล่งการเรียนรู้
ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับหลักการปิดการขาย แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถาม 
ข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับหลักการปิดการขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกหลักการปิดการขายมา 1 ตัวอย่าง 
พร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับหลักการปิดการขายที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย แล้วบันทึก
ผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับหลักการปิดการขายและสามารถน�ำมาใช้ ในการเตรียมตัวก่อน
เข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับหลักการ 
ปิดการขาย

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับหลักการ 
ปิดการขายที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

������������������������ 2.indd   89 11/4/2015   11:09:39 AM



90

รายการตรวจสอบและอนุญาตให้ใช้

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 14 บทที่ 7
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การปิดการขาย สัปดาห์ที่ 14

ชื่อเรื่อง  การปิดการขาย หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การปิดการขายเป็นศลิปะและเทคนคิทีส่�ำคญัทีส่ดุในกระบวนการขาย เพราะหมายถงึผลส�ำเรจ็

ของการขายทัง้ปวง พนกังานขายถงึแม้จะมคีวามรู้ ในสนิค้า ในตวัลกูค้าขยนัและมศีลิปะในการเสนอ 

ขายอย่างยอดเยี่ยม แต่ถ้าเขาปิดการขายไม่ได้ ก็ไม่มีประโยชน์อะไรที่จะเรียกเขาว่า “พนักงานขาย

มืออาชีพ” เขาอาจเป็นได้แค่นักโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่ดีให้แก่บริษัทเท่านั้น

2. สมรรถนะประจ�ำบท

ปิดการขายได้ตามสถานการณ์ของการเสนอขาย

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	บอกยุทธวิธีการปิดการขายได้

2.	บอกวิธีปิดการขายได้

3.	บอกสาเหตุที่การปิดการขายล้มเหลวได้

4.	บอกเวลาที่สมควรท�ำการปิดการขายได้

4. สาระการเรียนรู้

ยุทธวิธีการปิดการขาย 

1.	การปิดการขายแบบใช้ของแถม (Premium Close) 

2.	การเปิดการขายโดยการเปรยีบเทยีบระหว่างผลติภณัฑ์ 2 ชนดิ (Contrasting Advantages 

and Disadvantage Closing)

3.	การปิดการขายโดยให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกว่าเป็นเจ้าของสินค้าแล้ว (Contrasting  

Ownership) 
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4.	การปิดการขายโดยบอกลูกค้าว่าเป็นโอกาสสุดท้ายแล้ว (Last Chance Close) 

5.	การปิดการขายแบบคนอื่นมาเป็นเจ้าของไม่ได้ หรือการปิดการขายแบบของดีมีน้อย  
(Standing Room Only Close) 

6.	การปิดการขายด้วยการทบทวนจุดขาย (Reviewing Selling Point Close)

วิธีการปิดการขาย

1.	การปิดการขายแบบตอบรับต่อเนื่อง (Continued Affirmation)

2.	การปิดการขายแบบเลือกก�ำหนดข้อจ�ำกัด (Exaction of Barrier)

3.	การปิดการขายด้วยวิธีการตั้งสมมติฐาน (The Assumptive Close)

4.	การปิดการขายโดยให้มีโอกาสเลือกน้อยที่สุด (Narrow the Option) 

5.	การปิดการขายแบบของดีมีน้อย (The Standing Room Only Close) 

6.	การปิดการขายด้วยการให้ข้อเสนอพิเศษ (Offering Special Inducement to Buy Now) 

7.	การปิดการขายด้วยการขอค�ำสั่งซื้อ (Asking for the Order) 

8.	การปิดการขายด้วยข้อโต้แย้งหรือกับดัก (Tran Close or Objection Close) 

9.	ใช้พลังเสริมจากบุคคลที่สาม (Power Adds from Cover Third) 

สาเหตุที่การปิดการขายล้มเหลว

1.	พนักงานขายกลัวความล้มเหลว 

2.	การมีนิสัยและทักษะที่ไม่เหมาะสม 

3.	การวางแผนการขายน้อยเกินไป 

4.	พนักงานขายมีทัศนคติที่ผิดและขาดความช�ำนาญ 

5.	พนักงานขายใช้การสื่อสารแบบทางเดียวกับลูกค้า 

6.	รีบเร่งปิดการขายเร็วเกินไป

เวลาที่สมควรท�ำการปิดการขาย 

1.	เมื่อลูกค้า (ลูกค้ามุ่งหวัง) เห็นด้วยในคุณค่าของประโยชน์ที่พนักงานขายได้กล่าวถึง 

2.	เมื่อลูกค้า (ลูกค้ามุ่งหวัง) เห็นด้วยกับการตอบข้อโต้แย้งของพนักงานขาย 

3.	เมื่อพนักงานขายได้อธิบายชี้แจงข้อโต้แย้งต่างๆ แล้ว

4.	เมื่อลูกค้า (ลูกค้ามุ่งหวัง) ได้แสดงถึงความต้องการสินค้านั้นอย่างชัดเจนแล้ว

5.	เมื่อลูกค้า (ลูกค้ามุ่งหวัง) แสดงสัญญาณการซื้อ

6.	เมื่อลูกค้า (ลูกค้ามุ่งหวัง) ซักถามวิธีการใช้
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 14)

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับวิธีปิดการขาย

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับวิธีปิดการขายส่งตัวแทนกลุ่ม

ออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องวิธีปิดการขายสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขายเบื้องต้น 2

3.	นกัเรียนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัวธิปิีดการขาย แล้วให้นกัเรยีนแต่ละกลุม่ร่วมกนัแสดง

ความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับวิธีปิดการขายที่น่าสนใจ 1 ตัวอย่าง จากแหล่งการเรียนรู้ต่างๆ 

เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครอูธบิายความรู้เพิม่เตมิเกีย่วกบัวธิปิีดการขาย แล้วเปิดโอกาสให้นกัเรยีนซกัถามข้อสงสยั

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับวิธีปิดการขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกวิธีปิดการขายมา 1 ตัวอย่างพร้อมอธิบาย

เหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับวิธีปิดการขายที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย แล้วบันทึกผล 

การสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับวิธีปิดการขาย และสามารถน�ำมาใช้ ในการเตรียมตัวก่อน 

เข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธีปิด 

การขาย

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับวิธีปิดการขาย

ที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 15 บทที่ 8
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การติดตามผลและการบริการหลังการขาย สัปดาห์ที่ 15

ชื่อเรื่อง  การติดตามผลหลังการขาย หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

การตดิตามผลการขายเป็นการตรวจสอบผลการปฏบิตังิานของพนกังานขาย ว่าได้ด�ำเนนิงาน 

ตามแผนการขายที่วางไว้หรือไม่ ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ หรือมีปัญหาเกี่ยวกับการขายอย่างไร 

โดยจะมีการบริการหลังการขาย ซึ่งจะเป็นการให้บริการในลักษณะต่างๆ แก่ลูกค้าเพื่อเป็นการสร้าง

สัมพันธภาพที่ดี อันจะน�ำไปสู่การซื้อในครั้งต่อไป

2. สมรรถนะประจ�ำบท

ติดตามผลและการบริการก่อนและหลังการขายได้ตามลักษณะของสินค้า

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	อธิบายความหมายของการติดตามผลหลังการขายได้

2.	บอกความส�ำคัญของการติดตามผลการขายได้

3.	บอกประโยชน์ในการติดตามผลการขายได้

4.	การวางแผนในการติดตามผลการขายได้

5.	บอกเทคนิคการติดตามผลหลังปิดการขายได้

4. สาระการเรียนรู้

การติดตามผลหลังการขาย (Follow–up) หมายถึงการตรวจสอบว่าสินค้าที่ขายไปแล้วนั้น 

สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้ามากน้อยเพียงใด มีปัญหาเกี่ยวกับการขายอย่างไรบ้าง เพื่อเป็น

ประโยชน์ต่อการพัฒนาการขายให้ประสบผลส�ำเร็จในครั้งต่อไป และการติดตามผลการขายนี้ยัง 

รวมถึงการเยี่ยมเยียนลูกค้าที่จะซื้อสินค้าไปแล้วด้วย
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ความส�ำคัญของการติดตามผลการขาย

1.	เพื่อช่วยให้ลูกค้าบางรายที่มีปัญหาในการใช้สินค้าได้รับบริการหลังการขาย

2.	เพื่อให้ลูกค้าบางรายที่ต้องการซื้อสินค้าเพิ่มเติมได้รับสินค้าทันทีที่ต้องการ เมื่อมีการให้

บริการหลังการขาย

3.	เพื่อทราบข้อมูลที่เป็นปัญหาที่แท้จริงของลูกค้าและจะได้แก้ไขปัญหาเหล่านั้นได้อย่าง 

ถูกต้อง

4.	เพื่อตดิตามดวู่าสนิค้าและบรกิารที่ได้เสนอขายไปนัน้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้า

ได้หรือไม่

5.	เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาวิธีการขายและผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพดียิ่งขึ้น

ประโยชน์ในการติดตามผลการขาย

1.	สร้างสมัพนัธภาพทีด่ต่ีอลกูค้า บ่งบอกว่าพนกังานขายให้ความสนใจแก่ลกูค้าหรอืไม่ อย่างไร

2.	ทราบเกี่ยวกับข้อบกพร่องของสินค้า เพื่อน�ำไปปรับปรุง

3.	ท�ำให้ได้ลูกค้าใหม่มากขึ้น

4.	ท�ำให้ขายสินค้าได้มากขึ้น

การวางแผนในการติดตามผลการขาย

1.	ก�ำหนดจุดมุ่งหมายในการติดตามผลการขาย

2.	ก�ำหนดตารางเวลาในการติดตามผลการขาย

3.	ก�ำหนดเส้นทางในการติดตามผลการขาย

4.	จัดท�ำรายงานส่งกิจการ

เทคนิคการติดตามผลหลังปิดการขาย 

1.	เทคนิคการส่งมอบสินค้า 

2.	เทคนิคการแวะเยี่ยม 

3.	เทคนิคการติดต่อทางโทรศัพท์ 

4.	เทคนิคการติดต่อทางไปรษณีย์ 

5.	เทคนิคการเข้าร่วมกิจกรรมส�ำคัญ
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 15)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับการติดตามผลหลังการขาย

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับการติดตามผลหลังการขาย 
ส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องการติดตามผลหลังการขายสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขาย
เบื้องต้น 2

3.	นกัเรยีนแต่ละกลุม่พจิารณาเกีย่วกบัการตดิตามผลหลงัการขาย แล้วให้นกัเรยีนแต่ละกลุม่
ร่วมกันแสดงความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับเทคนิคการติดตามผลหลังการขายที่น่าสนใจ 1 ตัวอย่าง จาก
แหล่งการเรียนรู้ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับการติดตามผลหลังการขาย แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียน 
ซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับการติดตามผลหลังการขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกเทคนิคการติดตามผลหลังการขายมา  
1 ตัวอย่าง พร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นกัเรยีนสมัภาษณ์ผูรู้เ้กีย่วกบัการตดิตามผลหลงัการขายทีป่ระสบผลส�ำเรจ็ในการขาย แล้ว
บันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นกัเรยีนมคีวามเข้าใจเกีย่วกบัการตดิตามผลหลงัการขายและสามารถน�ำมาใช้ในการเตรยีมตวั 
ก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับการติดตาม
ผลหลังการขาย

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับเทคนิคการ
ติดตามผลหลังการขายที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

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

������������������������ 2.indd   102 11/4/2015   11:09:40 AM



103

แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 16 บทที่ 8
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  การติดตามผลและการบริการหลังการขาย สัปดาห์ที่ 16

ชื่อเรื่อง  การบริการหลังการขาย หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ
นักขายในยุคใหม่นี้ถือว่าการบริการหลังการขายเป็นหัวใจแห่งความส�ำเร็จในการท�ำงาน  

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการรักษาลูกค้าหรือสร้างเครือข่ายของลูกค้าต่อไป ปัจจุบันการบริการหลัง 
การขายจึงเป็นกลยุทธ์ที่บริษัทหลายแห่งน�ำมาใช้ ในการแข่งขัน เพราะสิ่งนี้เป็นปัจจัยส�ำคัญท่ีจะ 
ท�ำให้ผู้บริโภคมองเห็นถึงความแตกต่างในผลิตภัณฑ์หรือตราสินค้า

2. สมรรถนะประจ�ำบท
ติดตามผลและการบริการก่อนและหลังการขายได้ตามลักษณะของสินค้า

3. จุดประสงค์การเรียนรู้
1. อธิบายการลาจากภายหลังการขายได้

2. บอกปัญหาที่เกิดขึ้นหลังการติดตามผลการขายได้

3. บอกการให้บริการก่อนการขายได้

4. อธิบายการให้บริการขณะขายได้

5. อธิบายการให้บริการหลังการขายได้

4. สาระการเรียนรู้

การลาจากภายหลังปิดการขาย

1. การลาจากที่ถูกต้องภายหลังปิดการขายที่ได้รับความส�ำเร็จ

1. กล่าวขอบคุณในการสั่งซื้อ

2. ใช้ค�ำถามประโยคสุดท้ายเกี่ยวกับส่งมอบและการติดตามภายหลังการขาย

3. ให้ค�ำมั่นใจแก่ลูกค้าว่าจะให้ความช่วยเหลือทุกประการ

4. กล่าวค�ำชมเชยต่อลูกค้าได้ตัดสินใจเลือกซื้ออย่างถูกต้อง

2. การลาจากที่ถูกต้องภายหลังจากการปิดการขายที่ไม่ประสบผลส�ำเร็จ
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ปัญหาที่เกิดขึ้นหลังการติดตามผลการขาย 

1. การจัดการกับการผิดค�ำมั่นสัญญา

2. การจัดการเกี่ยวกับการยกเลิกค�ำสั่งซื้อ 

3. การจัดการกับข้อร้องเรียนของลูกค้า

4. การจัดการกับลูกค้าที่ไม่พอใจในผลิตภัณฑ์

การให้บริการก่อนการขาย

1. ความเชื่อถือได้ ในการขนส่ง 

2. ความสะดวกในการติดต่อให้บริการ 

3. การรับประกันสินค้า 

4. การมีเครือข่ายมาก 

5. การให้ส่วนลด 

6. การออกแบบสินค้า 

การให้บริการขณะเสนอขายสินค้า

1. การให้สินเชื่อ 

2. การทดสอบการใช้งานหรือการสาธิต 

3. ค�ำแนะน�ำด้านเทคนิค

4. การจัดสถานที่เพื่อความสะดวกในการซื้อ 

5. บริการที่จอดรถ

บรกิารหลงัการขาย หมายถงึกจิกรรมหรอืบรกิารทีพ่นกังานขายของบรษัิทหรอืตวัแทนจ�ำหน่าย

จัดท�ำขึ้นเพื่อสร้างความพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า 

ประโยชน์จากการให้บริการที่ดี 

1. ลูกค้าเก่าจะสั่งซื้อเพิ่มขึ้น และแนะน�ำลูกค้าใหม่ให้เรื่อยๆ  

2. การซื้อขายจะสะดวกและง่ายขึ้น 

3. เสริมสร้างทัศนคติและภาพพจน์ที่ดีแก่บริษัท สินค้าและนักขาย 

4. ท�ำให้ยอดขายสูงขึ้นเพราะน�ำบริการหลังการขายมาเป็นจุดขาย
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หลักการบริการหลังการขาย

1.	การบริการหลังการขายในด้านการขาย  

2.	บริการหลังการขายในด้านการบริการ  

3.	ตรวจเช็กสต็อกสินค้าในร้านค้า 

4.	บริการต่างๆ ที่ไม่เกี่ยวกับการขาย 

5.	การสร้างภาพพจน์ 

6.	หลังการขายหรือให้บริการ ส่งอีเมลไปขอบคุณลูกค้า

7.	ส่งของขวัญเล็กๆ น้อยๆ ไปให้ลูกค้าใหม่ แทนค�ำขอบคุณ

8.	ส่ง E-newsletter อัพเดตข้อมูลข่าวสารอย่างต่อเนื่อง 

9.	โทรศัพท์หาลูกค้าทุกๆ 6 เดือน 

10.	ส่งการ์ดให้ลูกค้าตามโอกาสและเทศกาลต่างๆ

11.	ส่งของขวัญเล็กๆ น้อยๆ ที่เป็นสัญลักษณ์แห่งความซาบซึ้งใจที่เรามีต่อลูกค้า

12.	ถ้ามีโอกาสควรกล่าวถึงธุรกิจ สินค้าและบริการของเราด้วย 

ประเภทของบริการหลังการขาย

1.	บริการจัดส่งสินค้า (Delivery Services) 

2.	บริการติดตั้ง (Installation) 

3.	การฝึกอบรมสอบวิธีการใช้ (Training) 

4.	การตรวจบ�ำรุงรักษาซ่อมแซม (Checking and Repairs) 

5.	การให้ความช่วยเหลือในการขายแก่ร้านค้า (Assistance Alms) 

6.	การให้ความสะดวกในการช�ำระเงิน (Payment Terms) 

7.	การให้บริการเปลี่ยนสินค้า (Take Change Goods) 

8.	การรับคืนสินค้า (Taking Returns Goods)

9.	การรับค�ำติชมหรือข้อคิดเห็นต่างๆ จากลูกค้า (Customer Complaints and  

Adjustments)

������������������������ 2.indd   105 11/4/2015   11:09:40 AM



106

5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 16)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับการบริการหลังการขาย

ขั้นสอน

1.	นกัเรยีนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัอภปิรายเกีย่วการบรกิารหลงัการขายส่งตวัแทน
กลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องการบริการหลังการขายสื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขาย 
เบื้องต้น 2

3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับการบริการหลังการขาย แล้วให้นักเรียนแต่ละกลุ่ม 
ร่วมกันแสดงความคิดเห็น

4.	นกัเรยีนหาข้อมลูเกีย่วกบัการบรกิารหลงัการขายทีน่่าสนใจ 1 ตวัอย่าง จากแหล่งการเรยีนรู ้
ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้

5.	ครูอธบิายความรู้เพิม่เตมิเกีย่วกบัการบรกิารหลงัการขาย แล้วเปิดโอกาสให้นกัเรยีนซกัถาม
ข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับการบริการหลังการขาย

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นกัเรียนแบ่งกลุม่ กลุม่ละ 4–5 คน ร่วมกนัเลอืกเทคนคิการบรกิารหลงัการขายมา 1 ตวัอย่าง
พร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู้รู้เกี่ยวกับการบริการหลังการขายที่ประสบผลส�ำเร็จในการขาย แล้ว
บันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นักเรียนมีความเข้าใจเกี่ยวกับการบริการหลังการขาย และสามารถน�ำมาใช้ ในการเตรียมตัว
ก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับการบริการ
หลังการขาย

2.	กจิกรรมส�ำหรบัฝึกทกัษะเพิม่เตมิ นกัเรยีนจบัคูก่บัเพื่อนท�ำรายงานเกีย่วกบัการบรกิารหลงั
การขายที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 17 บทที่ 9
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในการขาย สัปดาห์ที่ 17

ชื่อเรื่อง  เทคโนโลยีสารสนเทศกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ
ปัจจบุนัเป็นทีย่อมรับกนัโดยทัว่ไปกนัว่า เทคโนโลยสีารสนเทศเป็นเครื่องมอืทีท่รงประสทิธภิาพ

ในการพัฒนาประเทศ เป็นปัจจัยที่ส�ำคัญที่ช่วยส่งเสริมสร้างความแข็งแกร่งทางเศรษฐกิจ สังคม 
ตลอดจนคุณภาพชีวิตของประชาชน ทั้งน้ีเพราะเทคโนโลยีสารสนเทศจะช่วยท�ำให้มนุษย์สามารถ 
มองเห็นโลกที่อยู่รอบตัวได้ชัดเจนยิ่งขึ้น ช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล และท�ำให้มนุษย์เข้าใจในข้อมูล
เหล่านัน้ จงึช่วยส่งผลให้มนษุย์สามารถสร้างสรรค์วธิีในการแก้ปัญหาต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ได้ รวมถงึสามารถ
จดัการและควบคมุชวีติสภาพแวดล้อมและงานของตวัเอง หรอืแม้แต่สงัคมและเศรษฐกจิของโลกได้ 

2. สมรรถนะประจ�ำบท
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารได้ตามกระบวนการขาย

3. จุดประสงค์การเรียนรู้
1.	อธิบายความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศได้

2.	อธิบายความหมายของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้

3.	บอกประโยชน์ของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้

4.	บอกข้อจ�ำกัดของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้

5.	อธิบายโครงสร้างพื้นฐานของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้

4. สาระการเรียนรู้
เทคโนโลยสีารสนเทศหมายถงึ เทคโนโลยทีี่ใช้จดัการสารสนเทศ เป็นเทคโนโลยทีีเ่กีย่วข้อง

ตั้งแต่ การเก็บรวบรวมข้อมูล การประมวลผล การแสดงผลลัพธ์ การท�ำส�ำเนา และการสื่อสาร
โทรคมนาคม เพื่อให้ได้สารสนเทศที่เหมาะสมและสามารถน�ำไปใช้ ให้เกิดประโยชน์ได้ แบ่งออก
เป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ
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1. เทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ (Computer Technology)

2. เทคโนโลยีทางด้านการสื่อสารคมนาคม (Telecommunication Technology)

3. เทคโนโลยีระบบสื่อสาร (Communication System Technology)

ลักษณะส�ำคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ

1. เทคโนโลยีสารสนเทศช่วยเพิ่มผลผลิต 

2. เทคโนโลยีสารสนเทศเปลี่ยนรูปแบบการบริการเป็นแบบกระจาย 

3. เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นสิ่งที่จ�ำเป็น ส�ำหรับการด�ำเนินการ

4. เทคโนโลยีสารสนเทศเกี่ยวข้องกับคนทุกระดับ 

ความส�ำคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ

1. เทคโนโลยีสารสนเทศท�ำให้สังคมเปลี่ยน

2. เทคโนโลยีสารสนเทศท�ำให้ระบบเศรษฐกิจเปลี่ยน 

3. เทคโนโลยีสารสนเทศท�ำให้องค์กรมีลักษณะผูกพัน

4. เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นเทคโนโลยีแบบสุนทรียสัมผัส 

5. เทคโนโลยีสารสนเทศท�ำให้เกิดสภาพทางการท�ำงานแบบทุกสถานที่และทุกเวลา 

6. เทคโนโลยีสารสนเทศก่อให้เกิดการวางแผนการด�ำเนินการระยะยาวขึ้น

E–Commerce หรือพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์หมายถงึ รปูแบบการท�ำธรุกรรมซือ้–ขาย แลกเปลีย่น

สนิค้าหรอืบรกิารต่างๆ ระหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย โดยผ่านช่องทางการจ�ำหน่ายด้วยระบบอเิลก็ทรอนกิส์

และคอมพวิเตอร์ ซึง่ผูซ้ือ้และผูข้ายไม่จ�ำเป็นทีจ่ะต้องพบหน้ากนัโดยตรงกส็ามารถตดิต่อซือ้ขายสนิค้า

หรือบริการนั้นได้

ความส�ำคัญของการท�ำพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

1. ลดค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร รวมทั้งค่าเช่าพื้นที่ขายหรือการลงทุน 

2. ประหยัดเวลาและขั้นตอนทางการตลาด 

3. เปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง และให้บริการได้ทั่วโลก 

4. มีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมากขึ้นทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

5. สามารถท�ำก�ำไรได้มากกว่าระบบการขายแบบเดิม

6. สามารถน�ำเสนอข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าได้เป็นจ�ำนวนมาก
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7.	ปรับปรุงหรือ Update ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการได้ตลอดเวลา 

8.	สามารถเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับผู้ซื้อหรือลูกค้า 

9.	สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับธุรกิจหรือองค์กร 

10.	สามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการได้เร็วและเสียเวลาน้อย 

ประโยชน์ของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

1.	ประโยชน์ต่อผู้บริโภค

1.	ได้รับความสะดวกรวดเร็วในการซื้อสินค้า

2.	มีช่องทางในการเลือกซื้อสินค้าและบริการมากขึ้น

3.	มีสินค้าและบริการให้เลือกซื้อมากขึ้น

4.	ท�ำให้ราคาสินค้าและบริการถูกลงเพราะไม่ต้องผ่านคนกลาง

5.	ได้รับสินค้าเร็วขึ้น

6.	มีข้อมูลเพื่อใช้เปรียบเทียบราคา คุณภาพก่อนการตัดสินใจซื้อ 

2.	ประโยชน์ต่อองค์กรธุรกิจ มีดังนี้

1.	ขยายตลาดในระดับประเทศและระดับโลก

2.	ท�ำให้บริการลูกค้าได้จ�ำนวนมากทั่วโลกด้วยต้นทุนที่ต�่ำ

3.	ลดปริมาณเอกสารเกี่ยวกับการสร้าง และการประมวลได้ถึง 90 เปอร์เซ็นต์

4.	ลดต้นทุนการสื่อโทรคมนาคม เพราะอินเทอร์เน็ตราคาถูกกว่าโทรศัพท์

5.	ช่วยให้บริษัทขนาดเล็กสามารถแข่งขันกับบริษัทขนาดใหญ่ได้

3.	ประโยชน์ต่อสังคม มีดังนี้

1.	สามารถท�ำงานที่บ้านได้ ท�ำให้มีการเดินทางน้อยลง การจราจรไม่ติดขัด

2.	การซื้อสินค้าราคาถูกลง คนที่มีฐานะไม่รวยก็สามารถยกระดับมาตรฐาน

4.	ประโยชน์ต่อระบบเศรษฐกิจ มีดังนี้

1.	กิจการ SME ในประเทศก�ำลังพัฒนาอาจได้ประโยชน์จากการเข้าถึงตลาดที่กว้างขวาง

ในระดับโลก

2.	ท�ำให้กิจการประเทศที่ก�ำลังพัฒนาสามารถเข้าถึงเทคโนโลยีใหม่ๆ ได้

3.	บทบาทของพ่อค้าคนกลางลดลง
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ข้อจ�ำกัดของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

1.	ข้อจ�ำกัดด้านเทคนิค มีดังนี้

1.	ขาดมาตรฐานสากลที่เป็นที่ยอมรับในด้านคุณภาพ ความปลอดภัยและความน่าเชื่อถือ

2.	ความกว้างของช่องทางการสื่อสารมีจ�ำกัด

3.	ซอฟต์แวร์อยู่ระหว่างก�ำลังพัฒนา

4.	ต้องการเว็บเซิร์ฟเวอร์ (Web server) และเน็ตเวอร์กเซิร์ฟเวอร์ (Network Server) ที่
ออกแบบมาเป็นพิเศษ

2.	ข้อจ�ำกัดด้านกฎหมาย มีดังนี้

1.	กฎหมายทีส่ามารถคุม้ครองการท�ำธรุกรรมข้ามรฐัหรอืข้ามประเทศ ไม่มมีาตรฐานท่ีเหมอืน
กัน และมีลักษณะที่แตกต่างกัน

2.	ปัญหาเกดิจากท�ำธรุกรรม เช่น การส่งสนิค้ามลีกัษณะแตกต่างจากทีโ่ฆษณาบนอนิเทอร์เนต็

3.	ข้อจ�ำกัดด้านธุรกิจ มีดังนี้

1.	วงจรผลิตภัณฑ์ (Product Life Cycle) จะสั้นลงเพราะการเข้าถึงข้อมูลท�ำได้ง่ายและ
รวดเร็ว เกิดคู่แข่งขันเข้ามาในตลาดได้ง่ายและรวดเร็ว

2.	ความพร้อมของภูมิภาคต่างๆ ในการปรับโครงสร้างเพื่อรองรับการเจริญเติบโตของ  
อีคอมเมิร์ซ (E–Commerce) มีไม่เท่ากัน

3.	ภาษีและค่าธรรมเนียมจากค่าธรรมเนียมอีคอมเมิร์ซจัดเก็บได้ยาก

4.	ต้นทุนในการสร้างอีคอมเมิร์ซแบบครบวงจรต้นทุนสูง

4 ข้อจ�ำกัดด้านอื่นๆ มีดังนี้

1.	การให้ข้อมูลที่เป็นเท็จบนอินเทอร์เน็ตมีมาก

2.	ยังไม่มีการประเมินผลการด�ำเนินงาน หรือวิธีการที่ดีของอีคอมเมิร์ซ เช่น การโฆษณา

3.	จ�ำนวนผู้ซื้อ/ผู้ขายที่ได้ก�ำไรหรือประโยชน์จากอีคอมเมิร์ซยังมีจ�ำกัดในประเทศไทย

โครงสร้างพื้นฐานของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แบ่งองค์ประกอบหลักได้ 5 ส่วน ดังนี้

1. การบริการทั่วไป 

2. ช่องทางการติดต่อสื่อสาร 

3. รูปแบบของเนื้อหา 

4. ระบบเครือข่าย 

5. ส่วนประสานผู้ ใช้
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5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 17)
ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวเทคโนโลยีสารสนเทศกับ 
การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องเทคโนโลยีสารสนเทศกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สื่อการเรียนรู้  
หนังสือเรียนรายวิชาการขายเบื้องต้น 2 

3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
แล้วให้นักเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกันแสดงความคิดเห็น

4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่น่าสนใจ  
1 ตัวอย่าง จากแหล่งการเรียนรู้ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้ 

5.	ครอูธบิายความรูเ้พิม่เตมิเกีย่วกบัเทคโนโลยสีารสนเทศกบัการพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์แล้ว
เปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นกัเรยีนร่วมกนัอภปิรายสรปุความรูเ้กีย่วกบัเทคโนโลยสีารสนเทศกบัการพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกเทคโนโลยีสารสนเทศกับการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มา 1 ตัวอย่างพร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นักเรียนสัมภาษณ์ผู ้รู ้เกี่ยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ี 
ประสบผลส�ำเร็จในการขาย แล้วบันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นกัเรยีนมคีวามเข้าใจเกีย่วกบัเทคโนโลยสีารสนเทศกบัการพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์และสามารถ
น�ำมาใช้ ในการเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กิจกรรมส�ำหรับกลุ่มสนใจพิเศษ นักเรียนศึกษาค้นคว้าความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับเทคโนโลยี
สารสนเทศกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับเทคโนโลยี
สารสนเทศกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย
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6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 

7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1. หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1. วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2. เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3. เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

............./.........................../...............
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แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 18 บทที่ 9
รหัส  2200-1005	 ชื่อวิชา  การขายเบื้องต้น 2 จ�ำนวน 3 ชั่วโมง

ชื่อบท  เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในการขาย สัปดาห์ที่ 18

ชื่อเรื่อง  การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หน่วยกิต 2 (3)

1. สาระส�ำคัญ

ปัจจบุนัเป็นทีย่อมรบักนัโดยทัว่ไปกนัว่า เทคโนโลยสีารสนเทศเป็นเครื่องมอืทีท่รงประสทิธภิาพ

ในการพัฒนาประเทศ เป็นปัจจัยที่ส�ำคัญที่ช่วยส่งเสริมสร้างความแข็งแกร่งทางเศรษฐกิจ สังคม 

ตลอดจนคุณภาพชีวิตของประชาชน ท้ังน้ีเพราะเทคโนโลยีสารสนเทศจะช่วยท�ำให้มนุษย์สามารถ 

มองเห็นโลกที่อยู่รอบตัวได้ชัดเจนยิ่งขึ้น ช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล และท�ำให้มนุษย์เข้าใจในข้อมูล

เหล่านัน้ จงึช่วยส่งผลให้มนษุย์สามารถสร้างสรรค์วธิีในการแก้ปัญหาต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ได้ รวมถงึสามารถ

จดัการและควบคมุชวีติสภาพแวดล้อมและงานของตวัเอง หรอืแม้แต่สงัคมและเศรษฐกจิของโลกได้

2. สมรรถนะประจ�ำบท

ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารได้ตามกระบวนการขาย

3. จุดประสงค์การเรียนรู้

1.	จ�ำแนกประเภทของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้

2.	บอกรูปแบบของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้

3.	บอกขั้นตอนการค้าแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้

4.	อธิบายแนวโน้มของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้

4. สาระการเรียนรู้

ประเภทของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส�ำหรับกลุ่มธุรกิจค้าก�ำไร สามารถแบ่งตามความสัมพันธ์ทาง 

การตลาดระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายสินค้าหรือบริการ แบ่งออกได้ 6 ประเภท ดังนี้

������������������������ 2.indd   118 11/4/2015   11:09:40 AM



119

1.	แบบธุรกิจกับธุรกิจ (B to B; Business–to–Business) 

2.	แบบธุรกิจกับผู้บริโภค (B to C; Business–to–Commerce) 

3.	แบบผู้บริโภคกับผู้บริโภค (C to C; Consumer–to–Consumer) 

4.	แบบผู้บริโภคกับธุรกิจ (C to B; Consumer–to–Business) 

5.	แบบธุรกิจกับรัฐบาล (B to G; Business–to–Government) 

6.	แบบโมบายคอมเมิร์ซ (Mobile Commerce)

รูปแบบของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

1.	รายการสินค้าออนไลน์ (Online Catalogue)

2.	ร้านค้าปลีก (E–Trailer) 

3.	การประมูลสินค้า (Auction) 

4.	การประกาศขายสินค้า (Web Board) 

5.	ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (E–Marketplace) 

6.	การให้บริการอิเล็กทรอนิกส์ (E–Service) 

7.	รัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์ (E–Government) 

ขั้นตอนการค้าแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

การท�ำการค้าทางธุรกิจในระบบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E–Commerce) มีขั้นตอน 

4 ขั้นตอน ดังนี้

1.	แนะน�ำสินค้า/บริการ

2.	สั่งซื้อสินค้าและบริการ 

3.	การช�ำระค่าสินค้าหรือบริการทางอินเทอร์เน็ต 

4.	การจัดส่งสินค้าหรือบริการ

แนวโน้มของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

แนวโน้มของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E–Commerce) โดยเฉพาะที่ค้าขายกันผ่าน 

เครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นนวัตกรรมทางเทคโนโลยี และทางเศรษฐกิจที่ส�ำคัญ และจะส่งผลกระทบ

ต่อการด�ำเนินชีวิตของประชาชน การประกอบธุรกิจของภาคเอกชน และการก�ำหนดนโยบายของ 

รฐับาลประเทศต่างๆ รวมทัง้ส่งผลต่อกฎหมาย การเมอืง เศษฐกจิ สงัคม วฒันธรรม ตลอดจนมโนทศัน์ 

ของประชาชนต่อสิ่งต่างๆ เช่น สินค้า เงินตรา และการพาณิชย์ เป็นต้น
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ตัวอย่างการด�ำเนินงานในด้านอีคอมเมิร์ซของหน่วยงานภาครัฐอื่นๆ ในปัจจุบัน 

1.	กรมศุลกากร กระทรวงการคลัง 

2.	กรมเศรษฐกิจการพาณิชย์ กระทรวงพาณิชย์

3.	ส�ำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน 

4.	ศนูย์เทคโนโลยอีเิลก็ทรอนกิส์และคอมพวิเตอร์แห่งชาต ิกระทรวงวทิยาศาสตร์ เทคโนโลยี

และสิ่งแวดล้อม 

5.	คณะอนุกรรมการเพื่อศึกษาและพิจารณาปรับปรุงกฎหมายเกี่ยวกับการค้าระหว่าง

ประเทศของไทย 

6.	กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม ได้ท�ำกิจกรรมโดยจัดท�ำข้อมูล 

การลงทุนอุตสาหกรรมต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรม

7.	ธนาคารแห่งประเทศไทย ร่วมกับบริษัท เทรดสยาม จ�ำกัด ได้ท�ำกิจกรรมโดยจัดท�ำ

โครงการร่วมมือเพื่อพัฒนาการใช้ EDI ด้านการเงิน

8.	บริษัท การบินไทย จ�ำกัด ร่วมกับ ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) 

9.	ส�ำนักงานต�ำรวจแห่งชาติ 

10.	ศูนย์เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ ธนาคารแห่งประเทศไทย

5. กิจกรรมการเรียนรู้ (สัปดาห์ที่ 18)

ขั้นน�ำเข้าสู่บทเรียน

ครูซักถามนักเรียนเกี่ยวกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ขั้นสอน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันอภิปรายเกี่ยวกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ส่งตัวแทนกลุ่มออกมาน�ำเสนอผลงานหน้าชั้นเรียน

2.	นักเรียนศึกษาเรื่องการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สื่อการเรียนรู้ หนังสือเรียนรายวิชาการขาย

เบื้องต้น 2 

3.	นักเรียนแต่ละกลุ่มพิจารณาเกี่ยวกับกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แล้วให้นักเรียนแต่ละ

กลุ่มร่วมกันแสดงความคิดเห็น
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4.	นักเรียนหาข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่น่าสนใจ 1 ตัวอย่าง จาก

แหล่งการเรียนรู้ต่างๆ เช่น ห้องสมุด หรืออินเทอร์เน็ต แล้วบันทึกความรู้ 

5.	ครูอธิบายความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ แล้วเปิดโอกาสให้นักเรียน 

ซักถามข้อสงสัย

ขั้นสรุป

นักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปความรู้เกี่ยวกับการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ขั้นการฝึกฝนนักเรียน

1.	นักเรียนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 4–5 คน ร่วมกันเลือกรูปแบบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มา  

1 ตัวอย่าง พร้อมอธิบายเหตุผลประกอบ

2.	นกัเรยีนสมัภาษณ์ผูรู้เ้กีย่วกบัการพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ทีป่ระสบผลส�ำเรจ็ในการขาย แล้ว

บันทึกผลการสัมภาษณ์

ขั้นน�ำไปใช้

นกัเรยีนมคีวามเข้าใจเกีย่วกบัการพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ และสามารถน�ำมาใช้ในการเตรยีมตวั 

ก่อนเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังได้

กิจกรรมเสนอแนะ

1.	กจิกรรมส�ำหรบักลุม่สนใจพเิศษ นกัเรยีนศกึษาค้นคว้าความรูเ้พิม่เตมิเกีย่วกบัการพาณชิย์

อิเล็กทรอนิกส์

2.	กิจกรรมส�ำหรับฝึกทักษะเพิ่มเติม นักเรียนจับคู่กับเพื่อนท�ำรายงานเกี่ยวกับการพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ที่น�ำไปสู่ความส�ำเร็จในการขาย 

6. สื่อ/แหล่งการเรียนรู้

1.	สื่อสิ่งพิมพ์ เช่น นักขายมืออาชีพจากรายการวิทยุหรือรายการโทรทัศน์เกี่ยวกับนักขาย 

มืออาชีพ

2.	สถานที่ เช่น ห้องสมุด กระทรวงแรงงาน หรือมหาวิทยาลัยทั้งภาครัฐและเอกชน 

3.	บุคคล เช่น ผู้รู้ หรืออาจารย์มหาวิทยาลัยที่สอนเกี่ยวกับการแสวงหาลูกค้า

4.	สื่อการเรียนรู้เรื่องการแสวงหาลูกค้า 
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7. หลักฐานการเรียนรู้ที่ต้องการ

1.	หลักฐานความรู้ที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	หลักฐานการปฏิบัติงานที่ต้องการ

•• รายงานการส�ำรวจของนักเรียน

•• สื่อประกอบการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

8. การวัดและประเมินผล

1.	วิธีการประเมิน

•• ประเมินผลจากเล่มรายงาน

•• ประเมินผลจากการน�ำเสนอหน้าชั้นเรียน

2.	เครื่องมือประเมิน

•• แบบตรวจสอบรายงาน

•• แบบตรวจสอบการน�ำเสนอ

3.	เกณฑ์การประเมิน

•• การท�ำส่งแบบฝึกหัดถูกต้องเกิน 80 เปอร์เซ็นต์

•• การท�ำแบบทดสอบท้ายบทเรียนได้ตามเกณฑ์ที่ตั้งไว้เฉลี่ย 80 เปอร์เซ็นต์
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9. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้

1.	ข้อสรุปหลังการจัดการเรียนรู้

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.	ปัญหาที่พบ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3.	แนวทางแก้ปัญหา

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

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

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

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

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

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

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

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

 ควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงเกี่ยวกับ.................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 หัวหน้าหมวด/แผนกวิชา

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

 เห็นควรอนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 ควรปรับปรุงดังเสนอ

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 รองผู้อ�ำนวยการฝ่ายวิชาการ

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

 อนุญาตให้ ใช้ ในการสอนได้

 อื่นๆ ............................................................................................................................................................

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

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

ลงชื่อ (..................................................)

	 ผู้อ�ำนวยการวิทยาลัย

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