
เฉลยแบบฝึกหัด

หนังสือการขายเบื้องต้น 2

โดย นายสมคิด มิมมา
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2 การขายเบื้องต้น 2

เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 1

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ข้อใดไม่เกี่ยวข้องกับกระบวนกำรขำย

ก. กำรเข้ำพบเพื่อเสนอกำรขำย ข. กำรขจัดข้อโต้แย้ง

ค. การออกแบบผลิตภัณฑ์ ง. กำรปิดกำรขำย

จ. กำรแสวงหำลูกค้ำ

2. ข้อใดเป็นจุดประสงค์ส�ำคัญของกำรเข้ำพบลูกค้ำ

ก. สร้ำงมิตรภำพ ข. เสนอขายสินค้า

ค. เผยแพร่ชื่อเสียงของกิจกำร ง. แสวงหำประสบกำรณ์

จ. แสวงหำลูกค้ำใหม่

3. ข้อใดเป็นเทคนิคกำรติดตำมผลหลังกำรปิดกำรขำยที่ดีที่สุด

ก. เทคนิคกำรส่งมอบสินค้ำ ข. เทคนิคกำรติดต่อทำงไปรษณีย์

ค. เทคนิคกำรติดต่อทำงโทรศัพท์ ง. เทคนิคการแวะเยี่ยมลูกค้า

จ. เทคนิคกำรติดต่อทำงอินเทอร์เน็ต

4. พนกังำนขำยจะใช้วธีิกำรชักจงูหว่ำนล้อมให้ผูบ้รโิภคยอมรบัและตดัสนิใจซือ้ในทีส่ดุ คอืข้อใด

ก. ศิลปะกำรขำย ข. กระบวนกำรขำย

ค. จิตวิทยาการขาย ง. ทฤษฎีกำรขำย

จ. เทคนิคกำรขำย
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เฉลยแบบฝึกหัดบทที่ 1 : ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับกระบวนการขาย 3

เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 1

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ข้อใดไม่เกี่ยวข้องกับกระบวนกำรขำย

ก. กำรเข้ำพบเพื่อเสนอกำรขำย ข. กำรขจัดข้อโต้แย้ง

ค. การออกแบบผลิตภัณฑ์ ง. กำรปิดกำรขำย

จ. กำรแสวงหำลูกค้ำ

2. ข้อใดเป็นจุดประสงค์ส�ำคัญของกำรเข้ำพบลูกค้ำ

ก. สร้ำงมิตรภำพ ข. เสนอขายสินค้า

ค. เผยแพร่ชื่อเสียงของกิจกำร ง. แสวงหำประสบกำรณ์

จ. แสวงหำลูกค้ำใหม่

3. ข้อใดเป็นเทคนิคกำรติดตำมผลหลังกำรปิดกำรขำยที่ดีที่สุด

ก. เทคนิคกำรส่งมอบสินค้ำ ข. เทคนิคกำรติดต่อทำงไปรษณีย์

ค. เทคนิคกำรติดต่อทำงโทรศัพท์ ง. เทคนิคการแวะเยี่ยมลูกค้า

จ. เทคนิคกำรติดต่อทำงอินเทอร์เน็ต

4. พนกังำนขำยจะใช้วธิกีำรชกัจงูหว่ำนล้อมให้ผูบ้รโิภคยอมรบัและตดัสนิใจซือ้ในทีส่ดุ คอืข้อใด

ก. ศิลปะกำรขำย ข. กระบวนกำรขำย

ค. จิตวิทยาการขาย ง. ทฤษฎีกำรขำย

จ. เทคนิคกำรขำย

5. ทฤษฎีกำรขำยที่เน้นให้พนักงำนขำยต้องปฏิบัติตำมล�ำดับขั้นให้ถูกต้องตำมกำลเทศะ เพ่ือ 

ผลส�ำเร็จในกำรเสนอขำย หมำยถึงทฤษฎีกำรขำยตำมข้อใด

ก. ทฤษฎีล�าดับขั้นในการตัดสินใจซื้อ หรือทฤษฎี AIDAS

ข. ทฤษฎีแห่งกำรกระตุ้นและตอบสนอง

ค. ทฤษฎีแห่งควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจ

ง. ทฤษฎีกำรขำยตำมควำมถูกต้องของสภำพกำรณ์

จ. ทฤษฎีล�ำดับขั้นควำมต้องกำรของมนุษย์

6. ทฤษฎีที่มีแนวคิดว่ำมนุษย์ทุกคนมีควำมต้องกำรไม่มีที่สิ้นสุด หมำยถึงทฤษฎีใด

ก. ทฤษฎีล�ำดับขั้นในกำรตัดสินใจซื้อ หรือทฤษฎี AIDAS

ข. ทฤษฎีแห่งกำรกระตุ้นและตอบสนอง

ค. ทฤษฎีแห่งความต้องการและความพึงพอใจ

ง. ทฤษฎีกำรขำยตำมควำมถูกต้องของสภำพกำรณ์

จ. ทฤษฎีล�ำดับขั้นควำมต้องกำรของมนุษย์

7. ปัจจัยสี่เป็นควำมต้องกำรระดับใดของมนุษย์ ตำมทฤษฎีมำสโลว์

ก. ด้านกายภาพ ข. ด้ำนสังคม

ค. ด้ำนกำรยกย่อง ง. ด้ำนจิตใจ

จ. ด้ำนกำรยอมรับ

8. ควำมต้องกำรในข้อใดเป็นควำมต้องกำรขั้นสูงสุดของมนุษย์

ก. ด้ำนภำยภำพ ข. ด้ำนควำมปลอดภัย

ค. กำรยอมรับ ง. ความส�าเร็จสูงสุดในชีวิต

จ. กำรยกย่อง
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4 การขายเบื้องต้น 2

9. ข้อใดไมใช่กระบวนกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ก. กำรรับรู้ปัญหำ ข. กำรแสวงหำข้อมูล

ค. กำรประเมินทำงเลือก ง. การล�าดับขั้นการตัดสินใจ

จ. พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ

10. ขั้นใดของกระบวนกำรตัดสินใจซื้อที่ผู้บริโภคจ�ำเป็นต้องเปรียบเทียบข้อมูลก่อนซื้อ 

ก. กำรค้นหำข้อมูล ข. กำรตระหนักถึงควำมต้องกำร

ค. กำรซื้อ ง. การประเมินผลทางเลือก

จ. กำรประเมินผลหลังกำรซื้อ

11. หลังจำกผู้บริโภคเกิดควำมต้องกำรสินค้ำ ขั้นต่อไปคือข้อใด

ก. การค้นหาข้อมูล ข. กำรประเมินผลทำงเลือก

ค. กำรซื้อ ง. กำรประเมินผลหลังกำรซื้อ

จ. เก็บรวบรวมข้อมูล

12. หลงัจำกกำรท่ีได้ซือ้ผลติภณัฑ์มำ ผูบ้รโิภคจะเรยีนรูว่้ำผลติภณัฑ์นัน้สำมำรถแก้ปัญหำได้จรงิ 

หรือไม่ สร้ำงควำมพอใจให้มำกน้อยเพียงใดเม่ือลูกค้ำได้รับควำมพอใจจำกกำรได้บริโภค

ผลิตภัณฑ์ หมำยถึงข้อใด

ก. กำรค้นหำข้อมูล ข. กำรประเมินผลทำงเลือก

ค. กำรซื้อ ง. การประเมินผลหลังการซื้อ

จ. เก็บรวบรวมข้อมูล

13. นำยสมศักดิ์เป็นผู้มีควำมกระตือรือร้น ควำมอดทน กำรเป็นผู้ฟังที่ดี และมีทักษะในกำรถำม

ค�ำถำม สมศักดิ์เป็นคนเช่นไร

ก. พัฒนำกำรขำยอยู่เสมอ ข. ปรารถนาที่จะประสบความส�าเร็จ

ค. สร้ำงกำรขำยในแบบฉบับของคุณเอง ง. สร้ำงพันธมิตร

จ. มีทัศนคติเชิงบวก

�������������_��������������� 2.indd   4 10/29/2015   2:44:15 PM



เฉลยแบบฝึกหัดบทที่ 1 : ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับกระบวนการขาย 5

14. นำงสำวธัญญ่ำเป็นคนมองสถำนกำรณ์ตำมควำมเป็นจริง และรับผิดชอบในส่วนของตนเอง 

นำงสำวธัญญ่ำเป็นคนเช่นไร

ก. พัฒนำกำรขำยอยู่เสมอ 

ข. ปรำรถนำที่จะประสบควำมส�ำเร็จ

ค. สร้ำงกำรขำยในแบบฉบับของคุณเอง 

ง. สร้ำงพันธมิตร

จ. เป็นคนที่มองโลกตามความเป็นจริง และมีความรับผิดชอบ

15. นำยธีรธรณ์เป็นคนท�ำงำนอย่ำงมีระบบ มีควำมยืดหยุ่น และมีวินัย จะช่วยให้จัดกำรตัวเอง

ได้ดี นำยธีรธรณ์เป็นคนเช่นไร

ก. พัฒนำกำรขำยอยู่เสมอ ข. ปรำรถนำที่จะประสบควำมส�ำเร็จ

ค. สร้ำงกำรขำยในแบบฉบับของคุณเอง ง. บริหารเวลา เป้าหมาย และตัวเองให้ดี

จ. มีทัศนคติเชิงบวก

16. ข้อใดหมำยถึงจรรยำบรรณ

ก. ข้อก�าหนดให้เป็นแนวทางปฏิบัติในแต่ละอาชีพ

ข. ข้อตกลงในกำรเจรจำเพื่อกำรซื้อขำยของผู้ซื้อและผู้ขำย

ค. ระเบียบปฏิบัติที่ทำงรำชกำรก�ำหนดให้แต่ละกิจกำรปฏิบัติ

ง. กฎหมำยควบคุมควำมประพฤติของพนักงำนขำย

จ. ระเบียบปฏิบัติที่ทุกคนต้องปฏิบัติหำกขัดขืนจะถูกลงโทษ
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6 การขายเบื้องต้น 2

17. สิ่งใดไม่เป็นกำรท�ำผิดต่อจรรยำบรรณพนักงำนขำย

ก. ติเตียนสินค้าคู่แข่งขันให้ประชาชนเห็นข้อเสีย

ข. เสนอลดรำคำสินค้ำเพื่อจูงใจลูกค้ำ

ค. ให้ควำมสนิทสนมกับลูกค้ำให้มำกเพื่อให้เกิดควำมเกรงใจ

ง. รักษำผลประโยชน์ของลูกค้ำ

จ. ให้ของแถมแก่ลูกค้ำที่รู้จักมำกกว่ำลูกค้ำทั่วไป

18. อะไรคือประโยชน์ที่จะท�ำให้พนักงำนขำยมีจรรยำบรรณมำกที่สุด

ก. รายได้เพิ่ม ข. มีคนเชื่อถือจ�ำนวนมำก

ค. มีอ�ำนำจ ง. ผู้บริหำรรักใคร่

จ. ชื่อเสียงของกิจกำร

19. ข้อใดคือจรรยำบรรณของพนักงำนขำยที่มีต่อกิจกำร

ก. ไม่กล่ำวหำสินค้ำคู่แข่ง ข. ให้บริกำรหลังขำยสม�่ำเสมอ

ค. ท�างานเต็มเวลา ง. มีควำมซื่อสัตย์ต่อตนเอง

จ. ท�ำงำนอื่นไปด้วยพร้อมๆ กัน

20. กำรขำดจรรยำบรรณต่ออำชีพ จะมีผลต่อพนักงำนขำยอย่ำงไร

ก. ขาดความศรัทธาและไม่ก้าวหน้าในอาชีพ

ข. ขำดลูกค้ำและเพื่อนร่วมงำน

ค. ขำดประสบกำรณ์

ง. ขำดควำมสุข

จ. ขำดรำยได้
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เฉลยแบบฝึกหัดบทที่ 1 : ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับกระบวนการขาย 7

ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

.....ง......   1. Selling Psychology ก. ควำมเชื่อ

.....ฉ......   2. Motivation ข. กำรประเมินทำงเลือก

.....ซ......   3. Perception ค. ทัศนคติ

.....ญ......  4. Learning ง. จิตวิทยำกำรขำย

.....ก......   5. Belief จ. กำรแสวงหำข้อมูล

.....ค......   6. Attitude ฉ. กำรจูงใจ

.....ฌ......  7. Problem Recognition ช. กำรตัดสินใจซื้อ

.....จ......   8. Information Search ซ. กำรรับรู้

.....ข......   9. Alternatives Evaluation ฌ. กำรรับรู้ปัญหำ

.....ช......   10. Purchase Decision ญ. กำรเรียนรู้
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8 การขายเบื้องต้น 2

เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 2

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ลูกค้ำมุ่งหวังคือบุคคลประเภทใด

ก. ผู้มีควำมต้องกำรซื้อแต่ไม่มีอ�ำนำจซื้อ

ข. ผู้มีเงินซื้อแต่ไม่มีควำมต้องกำรที่จะซื้อ

ค. ผู้มีอ�ำนำจในกำรตัดสินใจซื้อแต่ไม่มีเงินซื้อ

ง. ผู้มีเงินมีความต้องการและมีอ�านาจตัดสินใจซื้อ

จ. ผู้มีเงินมีควำมต้องกำรแต่ไม่มีอ�ำนำจตัดสินใจซื้อ

2. กำรแสวงหำลูกค้ำจะท�ำให้พนักงำนขำยได้ทรำบล่วงหน้ำเกี่ยวกับลูกค้ำที่ดีในอนำคต และ

เป็นกำรหลีกเลี่ยงกำรเข้ำพบแบบเดำสุ่มเป็นควำมส�ำคัญของลูกค้ำมุ่งหวังข้อใด

ก. เป็นกำรสร้ำงควำมมั่นใจให้กับพนักงำนขำย

ข. เป็นกำรเพิ่มยอดขำยให้สูงขึ้น

ค. เป็นการประหยัดเวลา แรงงาน และค่าใช้จ่ายในการขาย

ง. เป็นกำรรักษำจ�ำนวนลูกค้ำตำมที่บริษัทได้ก�ำหนดไว้

จ. เป็นกำรสร้ำงควำมมั่นใจให้กับลูกค้ำ
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เฉลยแบบฝึกหัดบทที่ 2 : การแสวงหาลูกค้า 9

เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 2

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ลูกค้ำมุ่งหวังคือบุคคลประเภทใด

ก. ผู้มีควำมต้องกำรซื้อแต่ไม่มีอ�ำนำจซื้อ

ข. ผู้มีเงินซื้อแต่ไม่มีควำมต้องกำรที่จะซื้อ

ค. ผู้มีอ�ำนำจในกำรตัดสินใจซื้อแต่ไม่มีเงินซื้อ

ง. ผู้มีเงินมีความต้องการและมีอ�านาจตัดสินใจซื้อ

จ. ผู้มีเงินมีควำมต้องกำรแต่ไม่มีอ�ำนำจตัดสินใจซื้อ

2. กำรแสวงหำลูกค้ำจะท�ำให้พนักงำนขำยได้ทรำบล่วงหน้ำเกี่ยวกับลูกค้ำที่ดีในอนำคต และ

เป็นกำรหลีกเลี่ยงกำรเข้ำพบแบบเดำสุ่มเป็นควำมส�ำคัญของลูกค้ำมุ่งหวังข้อใด

ก. เป็นกำรสร้ำงควำมมั่นใจให้กับพนักงำนขำย

ข. เป็นกำรเพิ่มยอดขำยให้สูงขึ้น

ค. เป็นการประหยัดเวลา แรงงาน และค่าใช้จ่ายในการขาย

ง. เป็นกำรรักษำจ�ำนวนลูกค้ำตำมที่บริษัทได้ก�ำหนดไว้

จ. เป็นกำรสร้ำงควำมมั่นใจให้กับลูกค้ำ

3. คุณสมบัติข้อแรกของลูกค้ำมุ่งหวังที่พนักงำนขำยต้องพิจำรณำคือข้อใด

ก. มีความต้องการหรือความจ�าเป็นในสินค้าที่เสนอขายหรือไม่

ข. มีทำงที่จะจ่ำยเงินส�ำหรับสินค้ำที่จะซื้อหรือไม่

ค. มีอ�ำนำจในกำรตัดสินใจซื้อหรือไม่

ง. มีโอกำสเข้ำพบเพื่อเสนอขำยได้หรือไม่

จ. มีคุณสมบัติเหมำะสมที่จะซื้อสินค้ำหรือไม่

4. ครอบครัวนำยสมหวังกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำต่ำงๆ ต้องให้ภรรยำเป็นคนตัดสินใจซื้อ แสดงว่ำ
ครอบครัวนี้พนักงำนขำยต้องพิจำรณำถึงคุณสมบัติของลูกค้ำมุ่งหวังข้อใด

ก. ควำมต้องกำร ข. ควำมสำมำรถในกำรซื้อ

ค. ควำมสำมำรถในกำรช�ำระหนี้ ง. อ�านาจในการตัดสินใจซื้อ

จ. ผู้ขำยสำมำรถเข้ำถึงได้

5. แหล่งที่มำของลูกค้ำมุ่งหวังที่พนักงำนขำยสำมำรถหำรำยชื่อได้ง่ำยที่สุด

ก. ฐานข้อมูลลูกค้าเก่า ข. ให้ลูกค้ำเก่ำช่วยแนะน�ำลูกค้ำใหม่ให้

ค. กำรส่งเสริมกำรตลำดที่เหมำะสม ง. กำรเข้ำไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมทำงสังคม

จ. ใช้สื่อออนไลน์ดึงลูกค้ำใหม่

6. แหล่งที่มำของลูกค้ำมุ่งหวังที่ต้องเสียค่ำใช้จ่ำยในกำรแสวงหำมำกที่สุด

ก. ฐำนข้อมูลลูกค้ำเก่ำ ข. ให้ลูกค้ำเก่ำช่วยแนะน�ำลูกค้ำใหม่ให้

ค. การส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม ง. กำรเข้ำไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมทำงสังคม

จ. ใช้สื่อออนไลน์ดึงลูกค้ำใหม่

7. ข้อใดคือกำรหำลูกค้ำมุ่งหวังแบบ Bird Dog (สุนัขคำบนก) 

ก. แบบตระเวนหำ ข. แบบสังเกตส่วนตัว

ค. แบบโซ่ไม่มีปลำย ง. แบบเพื่อนและคนที่รู้จักแนะน�า

จ. แบบโฆษณำ

�������������_��������������� 2.indd   9 10/29/2015   2:44:15 PM
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8. กำรหำลูกค้ำมุ่งหวังแบบแนะน�ำจำกลูกค้ำเก่ำ ญำติสนิทและแนะน�ำต่อกันไปเรื่อยๆ เป็นกำร

หำลูกค้ำมุ่งหวังแบบใด

ก. แบบตระเวนหำ ข. แบบโฆษณำ

ค. แบบศูนย์อิทธิพล ง. แบบสังเกตส่วนตัว

จ. แบบโซ่ไม่มีปลาย

9. บุคคลที่มีอิทธิพลมำกที่สุดในชุมชนคือใคร

ก. ผู้ ใหญ่บ้าน ข. ประชำชนทุกคน

ค. พระสงฆ์ ง. พ่อค้ำ

จ. ดำรำ นักร้อง

10. กำรแสวงหำลูกค้ำมุ่งหวังวิธีที่ท�ำได้ง่ำยและสะดวกที่สุดคือวิธีใด

ก. วิธีตระเวนหำ ข. วิธีโฆษณำ

ค. วิธีศูนย์อิทธิพล ง. วิธีสังเกตส่วนตัว

จ. วิธีอาศัยผู้ ใกล้ชิด

จงใช้ค�าตอบต่อไปนี้ตอบค�าถามข้อที่ 11 – 13

ก. กำรตระเวนหำ

ข. กำรสังเกตส่วนตัว

ค. กำรจัดนิทรรศกำร

ง. กำรจัดงำนเลี้ยง

จ. กำรโฆษณำ

11. ใช้กับพนักงำนขำยหน้ำใหม่......ก.......

12. ร่วมงำนวันสิ่งแวดล้อมโลก......ค.......

13. เสนอขำยสินค้ำทำงโทรทัศน์......จ.......
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14. กำรจัดท�ำบัญชีรำยชื่อลูกค้ำมุ่งหวัง ท�ำไปเพื่ออะไร

ก. เพื่อควำมสะดวกต่อกำรเปิดกำรขำย ข. เพื่อความสะดวกต่อการเข้าพบ

ค. เพื่อควำมสะดวกต่อกำรเสนอขำย ง. เพื่อควำมสะดวกต่อกำรตอบข้อโต้แย้ง

จ. เพื่อควำมสะดวกต่อติดตำมผลหลังกำรขำย

15. วิธีกำรกลั่นกรองลูกค้ำมุ่งหวังข้อใดส�ำคัญที่สุด

ก. ควำมชอบ ข. อ�ำนำจกำรซื้อ

ค. ควำมสำมำรถ ง. ความต้องการ

จ. ควำมเหมำะสม

16. ลูกค้ำมุ่งหวังที่สำมำรถซื้อสินค้ำได้คือข้อใด

ก. Suspects ข. Dead Wood

ค. Prospects ง. Property

จ. Subficail

17. ลูกค้ำมุ่งหวังกลุ่มใดที่ไม่สำมำรถซื้อสินค้ำได้

ก. Suspects ข. Dead Wood

ค. Prospects ง. Property

จ. Subficail

จงใช้ค�าตอบต่อไปนี้ตอบค�าถามข้อที่ 18 – 20

ก. ลูกค้ำประเภทสงบเฉย

ข. ลูกค้ำประเภทใจร้อน

ค. ลูกค้ำประเภทลังเลไม่แน่ใจ

ง. ลูกค้ำประเภทพูดมำกและชอบเถียง

จ. ลูกค้ำประเภทเชื่อมั่นในตนเองสูง
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18. ลูกค้ำที่ขำยง่ำยที่สุด......ค.......

19. ลูกค้ำที่ขำยยำกที่สุด......ก.......

20. ลูกค้ำที่พนักงำนขำยไม่ต้องพูดมำก ใจเย็น ให้เหตุผล พูดตรงประเด็น......ข.......

ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

......ญ.......  1. Prospect ก. อำศัยผู้ ใกล้ชิด

......ซ.......  2. Endless Chain ข. งำนนิทรรศกำร

......ฉ.......  3. Center of Influence ค. กำรสังเกตส่วนตัว

......ก.......  4. Friends and Acquaintances ง. กำรสอบถำม

......ค.......  5. The Observation จ. กำรจัดงำนเลี้ยง

......ฌ......  6. Cold–canvass ฉ. ศูนย์อิทธิพล

......ง.......  7. Inquiries ช. กำรโฆษณำ 

......ข.......  8. Exhibitions ซ. โซ่ไม่มีปลำย

......จ.......  9. Party Plan ฌ. กำรตระเวนหำลูกค้ำมุ่งหวัง

......ช.......  10. Advertising ญ. ลูกค้ำมุ่งหวัง
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เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 3

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. แหล่งที่มำของข้อมูลที่ใช้ ในกำรเตรียมตัวก่อนกำรเข้ำพบลูกค้ำแหล่งใดหำง่ำยที่สุด

ก. เพื่อนพนักงำนขำยด้วยกัน ข. หนังสือพิมพ์

ค. สมุดรำยนำมผู้ ใช้ โทรศัพท์ ง. กำรสังเกตส่วนตัวของพนักงำนขำย

จ. แฟ้มลูกค้าเก่าของกิจการ

2. กำรเตรียมตัวก่อนเข้ำพบข้อใดส�ำคัญต่อกิจกำรมำกที่สุด

ก. ท�ำให้พนักงำนขำยเกิดควำมรู้ควำมสำมำรถในงำนขำยได้ดีขึ้น

ข. ท�าให้สามารถเพิ่มยอดขายได้มากขึ้น

ค. ท�ำให้ลูกค้ำเกิดควำมประทับใจเป็นพิเศษ 

ง. ท�ำให้บริษัทที่ด�ำเนินธุรกิจจะอยู่รอด 

จ. ท�ำให้พนักงำนรู้ข้อมูลควำมต้องกำรผลิตภัณฑ์ต่ำงๆ 

3. กำรก�ำหนดวัตถุประสงค์ของกำรเตรียมตัวก่อนเข้ำพบท�ำเพื่อเหตุใด 

ก. เพื่อศึกษาข้อมูลลูกค้าในอนาคต

ข. เพื่อกระตุ้นหรือเร้ำควำมสนใจ

ค. เพื่อให้รู้จักวิธีกำรเข้ำพบลูกค้ำในอนำคต

ง. เพื่อเช็กกำรเตรียมควำมพร้อมของพนักงำน

จ. เพื่อเช็กกำรเตรียมควำมพร้อมของลูกค้ำ
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4. วัตถุประสงค์ของกำรเตรียมตัวก่อนเข้ำพบข้อใดส�ำคัญที่สุด

ก. เพื่อจัดหำข้อมูลในกำรพิจำรณำคุณภำพลูกค้ำอนำคต 

ข. เพื่อที่จะให้พนักงำนขำยเกิดควำมคิดที่จะใช้วิธีกำรเข้ำพบลูกค้ำอนำคตที่ดีที่สุด 

ค. เพื่อให้ได้ข้อมูลประกอบกำรพิจำรณำวำงแผน 

ง. เพื่อป้องกันข้อผิดพลำดในกำรปฏิบัติงำนขำย

จ. เพื่อสร้างความมั่นใจแก่พนักงาน

5. กำรเข้ำพบลูกค้ำพนักงำนขำยควรด�ำเนินกำรในเรื่องใดให้พร้อมก่อน

ก. มีควำมรู้เรื่องคู่แข่งขัน

ข. มีควำมรู้เรื่องเศรษฐกิจ

ค. มีควำมรู้เรื่องทำงกำรเมือง

ง. มีความพร้อมและพัฒนาบุคลิกภาพของตน

จ. มีควำมรู้เรื่องลูกค้ำ

6. ข้อใดเป็นกำรซื้อของผู้บริโภค

ก. สมคิดซื้อบะหมี่ให้ลูกรับประทาน

ข. สมปองซื้อกระดำษไปใช้ ในห้องน�้ำโรงแรม 

ค. สมชำยซื้อเครื่องคอมพิวเตอร์ไปใช้ ในกิจกำรธุรกิจ 

ง. สมหมำยซื้อสบู่ไปใช้ ในโรงเรียนอนุบำลกระต่ำยน้อย 

จ. สมศักดิ์ซื้อเครื่องถ่ำยเอกสำรไปใช้ ในที่ท�ำงำน
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7. ข้อใดเป็นกำรซื้อเพื่อธุรกิจ

ก. บุญธรรมซื้อผลไม้ไปท�ำบุญวันสงกรำนต์

ข. โรงงานซื้อเงาะเพื่อน�าไปผลิตเงาะกระป๋อง

ค. บุญโทนซื้อคอมพิวเตอร์ไปใช้ที่บ้ำน

ง. บุญสนองซื้อสมุดไปจดกำรบ้ำน

จ. บุญหลำยซื้อกระดำษไปท�ำรำยงำนส่งครู

8. วิธีกำรกลั่นกรองลูกค้ำข้อใดส�ำคัญที่สุด

ก. ควำมชอบ ข. อ�ำนำจกำรซื้อ

ค. ควำมสำมำรถ ง. ความต้องการ

จ. ควำมแปลกใหม่

9. กำรจัดกำรของธุรกิจแตกต่ำงจำกกำรซื้อของผู้บริโภคในข้อใด

ก. ชนิดของสินค้ำ ข. วิธีกำรที่จะซื้อ

ค. ช่วงระยะเวลำกำรซื้อ ง. บุคคลและวิธีการที่จะซื้อ

จ. ไม่มีข้อแตกต่ำง

10. ถ้ำพนักงำนขำยมีกำรเตรียมตัวอย่ำงดีตรงกับข้อใด

ก. พนักงำนมีควำมมั่นใจ

ข. ประหยัดเวลำพนักงำนขำย

ค. ลูกค้ำประทับใจพนักงำนขำย

ง. กำรเสนอขำยมีประสิทธิภำพ

จ. ถูกทุกข้อ
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11. กำรเตรียมตัวก่อนเข้ำพบ พนักงำนขำยควรเตรียมแผนด้ำนใด 

ก. รำยละเอียดของสินค้ำ

ข. รำยละเอียดของบุคคล

ค. รำยละเอียดของวิธีกำรขำย

ง. รายละเอียดเกี่ยวกับวัน เวลา สถานที่

จ. รำยละเอียดของกิจกำร

12. กำรเข้ำพบลูกค้ำ พนักงำนขำยควรด�ำเนินกำรในเรื่องใดให้พร้อมก่อน

ก. มีควำมรู้เรื่องคู่แข่งขัน

ข. มีควำมรู้เรื่องเศรษฐกิจ

ค. มีควำมรู้เรื่องทำงกำรเมือง

ง. มีความพร้อมและพัฒนาบุคลิกภาพของตน

จ. มีควำมรู้เรื่องสังคมรอบตัว

13. สินค้ำประเภทใดที่พนักงำนขำยจะต้องเตรียมตัวให้มำกเป็นพิเศษ

ก. อำหำร ข. เสื้อผ้ำ

ค. ประกันชีวิต ง. เครื่องใช้ไฟฟ้ำ

จ. รองเท้ำ

14. สินค้ำเป็นนวัตกรรมหมำยถึงสินค้ำในข้อใด

ก. สินค้าที่ไม่คุ้นเคย ข. สินค้ำรำคำแพง 

ค. สินค้ำที่มองไม่เห็นตัว ง. สินค้ำที่มีควำมซับซ้อน 

จ. สินค้ำที่ใช้ ในชีวิตประจ�ำวัน
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15. ประโยชน์ของกำรเตรียมกำรก่อนเข้ำพบไม่เกี่ยวกับข้อใด

ก. ช่วยในกำรก�ำหนดกลยุทธ์กำรเข้ำพบที่สมบูรณ์ยิ่งขึ้น

ข. ช่วยในกำรก�ำหนดหัวข้อในกำรสนทนำและกำรเสนอขำยที่ดี

ค. หลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นโดยตั้งใจ

ง. ช่วยให้พนักงำนขำยเกิดควำมเชื่อมั่นในตัวเองมำกขึ้น

จ. เป็นกำรสะท้อนให้เห็นว่ำพนักงำนขำยมีกำรเตรียมกำรล่วงหน้ำเป็นอย่ำงดี

ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

......ฌ.......  1. Consumer ก. อำชีพเดิม

......ช.......  2. Business ข. บุคลิกภำพ 

......จ.......  3. Body ค. จิตใจ

......ค.......  4. Mind ง. สินค้ำรำคำแพง

......ก.......  5. Originally Occupation จ. ร่ำงกำย

......ญ.......  6. Requirement ฉ. สินค้ำที่ไม่คุ้นเคย

......ซ.......  7. Operating ช. ธุรกิจ

......ข.......  8. Personality ซ. กำรด�ำเนินงำน

......ฉ.......  9. Strange Goods ฌ. ผู้บริโภค 

......ง.......  10. Expensive Goods ญ. ควำมต้องกำร
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เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 4

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ข้อใดเป็นกำรให้ควำมหมำยของกำรเข้ำพบได้ครบถ้วนที่สุด

ก. การเข้าพบเป็นการสร้างความประทับใจก่อนการเสนอขาย

ข. กำรเข้ำพบเพื่อส�ำรวจควำมพร้อมของลูกค้ำมุ่งหวัง

ค. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังได้ แสดงถึงควำมส�ำเร็จของกำรขำย

ง. กำรเข้ำพบเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนกำรขำย

จ. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังท�ำให้พนักงำนขำยปิดกำรขำย

2. วัตถุประสงค์กำรเข้ำพบข้อใดส�ำคัญที่สุด

ก. เพื่อให้ควำมรู้กับลูกค้ำมุ่งหวัง ข. เพื่อเสนอขายสินค้า

ค. เพื่อช่วยแก้ปัญหำให้ลูกค้ำมุ่งหวัง ง. เพื่อติดตำมผลหลังกำรขำย

จ. เพื่อจัดล�ำดับควำมส�ำคัญเร่งด่วน

3. วัตถุประสงค์แรกของกำรเข้ำพบคือข้อใด

ก. เพื่อให้ควำมรู้กับลูกค้ำมุ่งหวัง

ข. เพื่อช่วยแก้ปัญหำให้ลูกค้ำมุ่งหวัง

ค. เพื่อส�ำรวจควำมต้องกำรของลูกค้ำมุ่งหวัง

ง. เพื่อให้ได้ข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้ามุ่งหวังที่เหมาะสมและครบถ้วน

จ. เพื่อจัดล�ำดับควำมส�ำคัญเร่งด่วนในกำรเสนอขำย

�������������_��������������� 2.indd   18 10/29/2015   2:44:15 PM



เฉลยแบบฝึกหัดบทที่ 4 : การเข้าพบ 19

เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 4

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ข้อใดเป็นกำรให้ควำมหมำยของกำรเข้ำพบได้ครบถ้วนที่สุด

ก. การเข้าพบเป็นการสร้างความประทับใจก่อนการเสนอขาย

ข. กำรเข้ำพบเพื่อส�ำรวจควำมพร้อมของลูกค้ำมุ่งหวัง

ค. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังได้ แสดงถึงควำมส�ำเร็จของกำรขำย

ง. กำรเข้ำพบเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนกำรขำย

จ. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังท�ำให้พนักงำนขำยปิดกำรขำย

2. วัตถุประสงค์กำรเข้ำพบข้อใดส�ำคัญที่สุด

ก. เพื่อให้ควำมรู้กับลูกค้ำมุ่งหวัง ข. เพื่อเสนอขายสินค้า

ค. เพื่อช่วยแก้ปัญหำให้ลูกค้ำมุ่งหวัง ง. เพื่อติดตำมผลหลังกำรขำย

จ. เพื่อจัดล�ำดับควำมส�ำคัญเร่งด่วน

3. วัตถุประสงค์แรกของกำรเข้ำพบคือข้อใด

ก. เพื่อให้ควำมรู้กับลูกค้ำมุ่งหวัง

ข. เพื่อช่วยแก้ปัญหำให้ลูกค้ำมุ่งหวัง

ค. เพื่อส�ำรวจควำมต้องกำรของลูกค้ำมุ่งหวัง

ง. เพื่อให้ได้ข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้ามุ่งหวังที่เหมาะสมและครบถ้วน

จ. เพื่อจัดล�ำดับควำมส�ำคัญเร่งด่วนในกำรเสนอขำย

4. ข้อใดกล่ำวถูกต้องเกี่ยวกับกลยุทธ์ในกำรเข้ำพบ

ก. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังไม่จ�ำเป็นต้องมีกำรนัดหมำยลูกค้ำก่อนเสมอ

ข. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังต้องพบลูกค้ำด้วยวิธีพิเศษ

ค. การเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังต้องเข้าพบให้ตรงเวลา

ง. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังไม่ควรก�ำหนดจุดมุ่งหมำยในกำรเข้ำพบ

จ. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังควรพูดแต่เรื่องของตัวเองเป็นใหญ่

5. กำรวำงแผนในกำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังสิ่งที่ต้องกระท�ำเป็นอันดับแรกคือข้อใด

ก. การเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังต้องมีการนัดหมายลูกค้าก่อนเสมอ

ข. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังต้องพบลูกค้ำด้วยวิธีธรรมดำ

ค. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังควรก�ำหนดจุดมุ่งหมำยในกำรเข้ำพบ

ง. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังต้องเข้ำพบให้ตรงเวลำ

จ. กำรเข้ำพบลูกค้ำมุ่งหวังไม่ควรพูดแต่เรื่องของตัวเองเป็นใหญ่

6. กำรเข้ำพบโดยกำรสำธิตสินค้ำเป็นวิธีกำรเข้ำพบวิธีใด

ก. กำรเข้ำพบด้วยกำรแนะน�ำ ข. กำรเข้ำพบด้วยกำรให้ข่ำวสำร

ค. กำรเข้ำพบด้วยกำรช่วยแก้ไขปัญหำ ง. การเข้าพบด้วยผลิตภัณฑ์

จ. กำรเข้ำพบด้วยประโยชน์ของลูกค้ำ

7. “ทุกคนคงเห็นด้วยใช่ไหมครับว่ำผลิตภัณฑ์ของเรำดีจริงๆ” เป็นกำรเข้ำพบวิธีใด

ก. กำรเข้ำพบด้วยกำรแนะน�ำ ข. กำรเข้ำพบด้วยกำรให้ข่ำวสำร

ค. กำรเข้ำพบด้วยกำรช่วยแก้ไขปัญหำ ง. กำรเข้ำพบด้วยผลิตภัณฑ์

จ. การเข้าพบด้วยการตั้งค�าถาม
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8. กำรเข้ำพบวิธีใดที่นิยมใช้ควบคู่กับวิธีอื่น

ก. กำรเข้ำพบด้วยผลิตภัณฑ์ ข. กำรเข้ำพบด้วยกำรแนะน�ำ

ค. กำรเข้ำพบด้วยวิธีแสดงผลงำน ง. การเข้าพบด้วยของสมนาคุณพิเศษ

จ. กำรเข้ำพบด้วยกำรส�ำรวจ

9. ส�ำหรับพนักงำนขำยหน้ำใหม่และใจไม่กล้ำควรใช้วิธีกำรเข้ำพบด้วยวิธีใด

ก. กำรเข้ำพบด้วยผลิตภัณฑ์ ข. กำรเข้ำพบด้วยกำรแนะน�ำ

ค. กำรเข้ำพบด้วยวิธีแสดงผลงำน ง. การเข้าพบด้วยของสมนาคุณพิเศษ

จ. กำรเข้ำพบด้วยกำรส�ำรวจ

10. กำรที่พนักงำนขำยกล่ำวแก่ลูกค้ำมุ่งหวังว่ำ “ไม่ได้มำพบเพื่อหำเรื่องให้เขำเสียเงิน แต่ที่มำ

พบเพรำะต้องกำรแสวงหำโอกำส และหนทำงสร้ำงควำมส�ำเรจ็ให้กบัลกูค้ำมุง่หวงั” เป็นกำร

เข้ำพบด้วยวิธีใด

ก. กำรเข้ำพบด้วยผลิตภัณฑ์ ข. การเข้าพบเพื่อบอกว่ามาช่วยเขา

ค. กำรเข้ำพบด้วยวิธีแสดงผลงำน ง. กำรเข้ำพบด้วยของสมนำคุณพิเศษ

จ. กำรเข้ำพบด้วยกำรส�ำรวจ

11. พนักงำนขำยควรศึกษำข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้ำมุ่งหวังในเรื่องใด

ก. รู้อำรมณ์ของลูกค้ำ ข. ลูกค้ำสนใจอะไร

ค. ลูกค้ำท�ำธุรกิจอะไร ง. ควำมต้องกำรของลูกค้ำ 

จ. ถูกทุกข้อ
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12. กำรทีพ่นกังำนขำยไม่เอำควำมแตกต่ำงของลกูค้ำมุง่หวงัมำเป็นอปุสรรคในกำรเข้ำพบหมำยถงึ 

ข้อใด

ก. มีควำมรักและควำมจริงใจต่อลูกค้ำ

ข. ไม่ท�ำตัวเป็นเพียงผู้ขำย แต่จงท�ำให้ลูกค้ำต้องกำรซื้อสินค้ำ

ค. มีจิตใจเปิดกว้างที่จะยอมรับบุคคลอื่น

ง. มีกำรศึกษำข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้ำมุ่งหวัง

จ. มีกำรศึกษำข้อมูลเกี่ยวกับสินค้ำที่เสนอขำย

13. กำรผกูมติรท่ีดแีละสำมำรถท�ำได้ง่ำยทีส่ดุแสดงควำมจรงิใจคอืใช้ทกัษะกำรเข้ำพบด้วยวธิีใด

ก. กำรทักทำยด้วยกำรไหว้ ข. การทักทายด้วยรอยยิ้ม

ค. กำรทักทำยด้วยค�ำพูด ง. กำรทักทำยด้วยกำรผงกศีรษะ

จ. กำรทักทำยด้วยกำรให้ของฝำก

14. นัดหมำยลูกค้ำเพื่อเข้ำพบวิธีที่นิยมใช้มำกที่สุดคือวิธีใด

ก. การนัดหมายด้วยการใช้โทรศัพท์ ข. กำรนัดหมำยด้วยตนเอง

ค. กำรนัดหมำยด้วยบุคคลที่สำม ง. กำรนัดหมำยด้วยกำรใช้จดหมำย

จ. กำรนัดหมำยด้วยกำรส่งข้อควำม

15. ประโยชน์ของกำรนัดหมำยคือข้อใด

ก. ประหยัดเวลำในกำรปิดกำรขำย 

ข. พนักงำนขำยจะได้เตรียมตัวส�ำหรับกำรเข้ำพบ 

ค. เป็นกำรให้เกียรติแก่พนักงำนขำย

ง. ท�ำให้ได้รับกำรต้อนรับที่ดีขึ้นจำกพนักงำนขำย 

จ. ท�าให้พนักงายขายมีโอกาสพบกับคนที่มีอ�านาจตัดสินใจ 
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

......ฉ.......  1. Approach ก. ของแจก

......ง.......  2. Speech ข. กำรไหว้

......ข.......  3. Salutation ค. กำรแนะน�ำ

......ซ.......  4. Smile ง. กำรใช้ค�ำพูด

......ญ.......  5. Gift จ. กำรอยำกรู้อยำกเห็น

......ก.......  6. Premium ฉ. กำรเข้ำพบลูกค้ำ

......ค.......  7. Introduction ช. กำรท�ำให้ตื่นเต้น

......ฌ.......  8. Assistance ซ. รอยยิ้ม

......จ.......  9. Curiosity ฌ. กำรช่วยเหลือ

......ช.......  10. Excitement ญ. ของฝำก
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เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 5

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ควำมหมำยของกำรเสนอขำย

ก. กำรเสนอขำยเป็นขั้นตอนของกระบวนกำรขำยต่อจำกกำรแสวงหำลูกค้ำมุ่งหวัง

ข. กำรเสนอขำยเป็นขั้นตอนของกระบวนกำรขำยต่อจำกกำรกำรเตรียมกำรก่อนเข้ำพบ

ค. การเสนอขายเป็นการอธิบายรายละเอียดของสินค้าและโน้มน้าวให้ลูกค้ามุ่งหวังซื้อ

สินค้า

ง. กำรเสนอขำยเป็นกำรน�ำเสนอสินค้ำเพื่อให้ลูกค้ำมุ่งหวังได้ทดลองใช้สินค้ำ

จ. กำรเสนอขำยเป็นกำรโน้มน้ำวให้ลูกค้ำมุ่งหวังตัดสินใจซื้อ

2. กำรรับประกันคุณภำพ อยู่ในเทคนิคกำรขำยที่ส�ำคัญในข้อใด

ก. กำรเข้ำพบผู้คำดหวัง ข. กำรปิดกำรขำย

ค. การเสนอขาย ง. กำรติดตำมผล

จ. กำรบริกำรหลังกำรขำย

3. ข้อใดกล่ำวถูกต้องที่สุด

ก. กำรสำธิตคือกำรแสดงวิธีกำรใช้สินค้ำด้วยพนักงำนขำย

ข. การสาธิตคือการแสดงวิธีการใช้ด้วยบุคคล อุปกรณ์ หรือตัวสินค้า

ค. กำรสำธิตคือกำรแสดงวิธีกำรใช้สถำนกำรณ์จ�ำลอง

ง. กำรสำธิตคือกำรแสดงวิธีกำรใช้ตัวสินค้ำเอง

จ. กำรสำธิตคือกำรแสดงวิธีกำรใช้สถำนกำรณ์จริง

�������������_��������������� 2.indd   23 10/29/2015   2:44:16 PM



24 การขายเบื้องต้น 2

4. ข้อใด ไม่ใช่ หลักส�ำคัญของกำรสำธิต

ก. เพื่อให้ครบกระบวนการเสนอขาย ข. เพื่อสร้ำงควำมเชื่อมั่น

ค. เพื่อขจัดข้อสงสัยในตัวสินค้ำ ง. เพื่อควำมสมบูรณ์

จ. เพื่อควำมชัดเจนเข้ำใจง่ำย

5. ข้อใดอยู่ในควำมส�ำคัญของกำรเสนอขำย

ก. เพื่อช่วยอธิบายถึงผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้ามุ่งหวังได้

อย่างสมบูรณ์

ข. เพื่อให้ลูกค้ำมุ่งหวังสนใจแต่สิ่งที่ดีส่วนจุดบกพร่องไม่ต้องเสนอให้เห็นเพื่อสินค้ำจะได้

จ�ำหน่ำยได้รวดเร็ว

ค. เพื่อไม่ให้ลูกค้ำมุ่งหวังสนใจสินค้ำของเรำอย่ำงเดียว

ง. เพื่อให้ลูกค้ำมุ่งหวังไม่สับสน

จ. เพื่อให้ลูกค้ำมุ่งหวังเข้ำใจกำรใช้สินค้ำ

6. ข้อใดคือจุดประสงค์ของกำรเสนอขำย

ก. ช่วยให้ลูกค้ำมุ่งหวังรู้ปัญหำของตน ข. เพื่อให้ลูกค้ำมุ่งหวังเชื่อมั่นในสินค้ำ

ค. เพื่อให้ลูกค้ำมุ่งหวังตัดสินใจซื้อ ง. เพื่อให้ลูกค้ำมุ่งหวังลงมือแก้ปัญหำทันที 

จ. ทุกข้อคือค�าตอบ

จงใช้ค�าตอบต่อไปนี้ตอบค�าถามข้อที่ 7–9

ก. วิธีกระตุ้นให้เกิดกำรตอบสนองที่ดี 

ข. วิธีกำรเรียกร้องควำมสนใจ

ค. วิธีกำรตอบสนองควำมต้องกำร 

ง. วิธีกำรแก้ปัญหำให้ลูกค้ำเป้ำหมำย 

จ. วิธีกำรตอบสนองควำมพึงพอใจ
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7. ลูกค้ำมีปัญหำต้องขับรถไปท�ำงำนวันละอย่ำงน้อย 100 กิโลเมตร ต้องเสียค่ำน�้ำมันรถวันละ 
300 บำท พนักงำนขำยรถจึงแนะน�ำให้ซื้อรถที่ใช้เชื้อเพลิง NGV เพื่อประหยัดค่ำเชื้อเพลิง 
......ง.......

8. พนักงำนขำยตั้งค�ำถำมว่ำจะให้เรำออกแบบสินค้ำอย่ำงไรดีครับ......ค.......

9. พนักงำนขำยใช้ค�ำพูดที่จะท�ำให้ลูกค้ำเกิดควำมกระตือรือร้นที่จะฟังพนักงำนขำยพูดต่อไป 
......ซ.......

10. หลักกำรเสนอขำยข้อใดที่พนักงำนขำยไม่ควรกระท�ำ

ก. ต้องมีกำรวำงแผนเสนอขำย

ข. น�ำเสนอข้อดีเด่นของสินค้ำ

ค. โต้เถียงเพื่อเอาชนะลูกค้า

ง. ต้องรู้จักกำละที่เหมำะสมกับลูกค้ำแต่ละรำย

จ. ต้องรู้ถึงเรื่องรำวที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของลูกค้ำ

11. กำรเสนอขำยโดยให้ลูกค้ำเห็นกับตำหรือสัมผัสด้วยตนเองเป็นเทคนิคแบบใด

ก. เทคนิคการเสนอขายที่เข้าใจง่ายและชัดเจน

ข. เทคนิคกำรเสนอขำยที่สมบูรณ์

ค. เทคนิคกำรสร้ำงควำมเชื่อถือ

ง. เทคนิคกำรสร้ำงควำมอยำกรู้อยำกเห็น

จ. ถูกทุกข้อ

12. กำรพำเยี่ยมชมกิจกำรหรือโรงงำน เป็นกำรใช้เทคนิคในกำรเสนอขำยรูปแบบใด

ก. เทคนิคกำรเสนอขำยที่สมบูรณ์

ข. เทคนิคกำรสร้ำงควำมอยำกรู้อยำกเห็น

ค. เทคนิคการสร้างความเชื่อถือ

ง. เทคนิคกำรเสนอขำยที่เข้ำใจง่ำยและชัดเจน 

จ. ไม่มีข้อใดถูกต้อง
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13. เทคนิคกำรขจัดคู่แข่ง ข้อใดกล่ำวถูก

ก. พนักงำนขำยจะต้องวำงแผน ท�ำลำยคู่แข่งโดยขู่ฆ่ำ

ข. พนักงานขายจะต้องหาวิธีที่ถูกต้องตามจรรยาบรรณของอาชีพ

ค. ลงโฆษณำโจมตีคู่แข่งในทำงลบ

ง. เลียนแบบสินค้ำคู่แข่ง แต่คุณภำพต�่ำและจ�ำหน่ำยเพื่อท�ำลำยชื่อเสียง

จ. สินค้ำไม่มีข้อแตกต่ำงด้ำนคุณภำพ

14. ค�ำพูดแบบ “Analog” หมำยถึงข้อใด

ก. เป็นกำรพูดขยำยควำม

ข. เป็นกำรพูดเปรียบเทียบสิ่งที่รู้กับไม่รู้

ค. เป็นการพูดเปรียบเทียบของ 2 สิ่งที่เหมือนกันแต่เวลาต่างกัน

ง. เป็นกำรพูดโดยใช้ภำษำลูกค้ำ

จ. เป็นกำรพูดโดยใช้ภำษำสำกล

15. กำรพูดแบบขยำยควำมเรียกว่ำอะไร

ก. Analog ข. Metaphor

ค. Smile ง. Language

จ. Speed

16. กำรใช้ภำษำลูกค้ำท�ำให้ลูกค้ำเกิดควำมรู้สึกอย่ำงไร

ก. สร้างความเป็นกันเอง ข. ท�ำให้เกิดกำรขยำยควำม

ค. ท�ำให้เกิดกำรเปรียบเทียบ ง. ท�ำให้เกิดควำมกระตือรือร้น

จ. ถูกทุกข้อ
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17. ข้อใดอยู่ในเทคนิคกำรเสนอขำย

ก. เทคนิคการเสนอขายต้องเข้าใจง่ายและมีความชัดเจน

ข. ลด แลก แจก แถม เพื่อจูงใจ

ค. พูดจำให้ลูกค้ำหลงเชื่อ

ง. แต่งกำยให้ดูดี เพื่อเพิ่มควำมเชื่อถือ

จ. มีกิริยำมำรยำทที่ดี

18. ถ้ำต้องกำรแนะน�ำผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลำดและให้เกิดผลตอบสนองทันทีควรเสนอขำย 

แบบใด

ก. กำรสร้ำงควำมอยำกรู้อยำกเห็น ข. กำรสำธิต

ค. กำรสร้ำงจุดเด่น ง. กำรส่งเสริมกำรขำย

จ. ถูกทุกข้อ

19. ข้อใดเป็นกำรสร้ำงควำมเชื่อถือให้กับลูกค้ำได้

ก. กำรใช้ของก�ำนัล ข. กำรโฆษณำสินค้ำ

ค. กำรส่งเสริมกำรขำย ง. การรับประกันคุณภาพ

จ. กำรประชำสัมพันธ์

20. กำรเสนอขำยทำงโทรศัพท์เป็นกำรใช้รูปแบบกำรเสนอขำยรูปแบบใด

ก. การเสนอขายที่มีลักษณะแน่นอน ข. กำรเสนอขำยที่มีลักษณะไม่แน่นอน

ค. กำรเสนอขำยอย่ำงมีแบบแผน ง. กำรเสนอขำยอย่ำงไม่มีแบบแผน

จ. กำรเสนอขำยแบบอิสระ
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

......ง.......  1. Sales Presentation ก. ควำมสมบูรณ์

......ซ.......  2. Demonstration ข. กำรแข่งขัน

......ญ.......  3. Clarity ค. แบบทดสอบ

......ก.......  4. Completeness ง. กำรเสนอขำย

......ฌ.......  5. Confidence จ. แบบให้เห็นกับตำ

......ข.......  6. Competition ฉ. กำรแสดงประกอบกำรสำธิต

......ฉ.......  7. Showmanship ช. ค�ำพูดที่จัดเตรียมไว้

......จ.......  8. Visualizing ซ. กำรสำธิต

......ค.......  9. Testing ฌ. ควำมเชื่อมั่น

......ช.......  10. Prepared Sale Talk ญ. ควำมชัดเจน
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เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 6

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ข้อใดคือควำมหมำยของข้อโต้แย้งที่ชัดเจนที่สุด

ก. ข้อโต้แย้งคือ พฤติกรรมต่ำงๆ ที่ลูกค้ำมุ่งหวังได้แสดงออกมำในทำงเดียวกับพนักงำนขำย

ข. ข้อโต้แย้งคือ พฤติกรรมต่ำงๆ ที่ลูกค้ำมุ่งหวังได้แสดงออกมำในทำงเห็นด้วยกับพนักงำน

ขำย

ค. ข้อโต้แย้งคือ ควำมเหมือนกันของข้อคิดเห็นระหว่ำงลูกค้ำมุ่งหวังกับพนักงำนขำย

ง. ข้อโต้แย้งคือ ควำมแตกต่ำงของข้อคิดเห็นระหว่ำงพนักงำนขำยกับพนักงำนขำย

จ. ข้อโต้แย้งคือ ข้อคัดค้านของลูกค้ามุ่งหวังที่มีต่อสินค้าหรือบริการในระหว่างการเสนอ

ขาย

2. บุคคลใดที่เป็นต้นเหตุของควำมขัดแย้ง

ก. ลูกค้ำ ข. พนักงำนขำย

ค. ตัวสินค้ำ ง. บริษัท

จ. ถูกทุกข้อ

3. ข้อใดเป็นลักษณะของข้อโต้แย้งแบบจริงใจ

ก. ลูกค้ำมุ่งหวังขอปรึกษำภรรยำก่อนเพรำะเป็นคนใช้สินค้ำ

ข. ลูกค้ำมุ่งหวังไม่มีเวลำคุยกับพนักงำนขำยเพรำะต้องรีบท�ำงำน

ค. ลูกค้ำมุ่งหวังกล่ำวว่ำมีสินค้ำประเภทนี้อยู่แล้ว

ง. ลกูค้ามุง่หวงัต้องการทราบรายละเอยีดเพิม่เตมิเกีย่วกบัสนิค้าขอให้พนกังานขายอธบิาย

จ. ลูกค้ำมุ่งหวังกล่ำวถึงพนักงำนขำยที่แต่งกำยไม่เรียบร้อย
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4. ข้อโต้แย้งเกิดจำกอะไร

ก. ไม่ชอบพนักงำนขำย ข. ไม่ต้องกำรสินค้ำ

ค. ไม่ชอบกิจกำร ง. รำคำสินค้ำแพงไป

จ. ถูกต้องทุกข้อ

จงใช้ค�าตอบต่อไปนี้ตอบค�าถามข้อที่ 5–7

ก. ข้อโต้แย้งอันเนื่องมำจำกผลิตภัณฑ์ 

ข. ข้อโต้แย้งอันเนื่องมำจำกรำคำ

ค. ข้อโต้แย้งอันเนื่องมำจำกชื่อเสียงของบริษัท 

ง. ข้อโต้แย้งอันเนื่องมำจำกตัวพนักงำนขำยเอง 

จ. ข้อโต้แย้งอันเนื่องมำจำกกำรผัดวันประกันพรุ่ง 

5. ได้ข่ำวว่ำบริษัทคุณไม่ยอมจ่ำยเงินเอำประกันทั้งที่ผู้เอำประกันได้ช�ำระเบี้ยประกันครบแล้ว 

......ค.......

6. ขอปรึกษำลูกก่อนวันนี้เขำไปโรงเรียนยังไม่กลับวันหลังค่อยมำใหม่......จ.......

7. สินค้ำที่คุณเสนอขำยไม่มีควำมแตกต่ำงจำกสินค้ำยี่ห้ออื่นเลย......ก.......

8. สินค้ำลักษณะใดที่ท�ำให้เกิดข้อโต้แย้ง

ก. สินค้ำที่มีคู่แข่งขันในตลำดน้อย

ข. สินค้ำที่มีคู่แข่งขันในตลำดมำก

ค. สินค้าออกใหม่ที่ลูกค้ามุ่งหวังยังไม่แน่ใจในคุณภาพ

ง. สินค้ำที่มีป้ำยฉลำกชี้แจงกำรใช้อย่ำงชัดเจน

จ. สินค้ำที่ต้องมีบริกำรหลังกำรขำยท�ำให้เกิดควำมยุ่งยำก
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9. ข้อใดเป็นกำรพูดโต้แย้งได้นุ่มนวลที่สุด

ก. ที่คุณพูดมานั้น ผมเห็นด้วยในหลักการ แต่คิดว่าคงท�ายาก ผมจึงขอเสนอความคิด

ใหม่

ข. เก็บควำมคิดของคุณไว้ก่อน มีเพียงบำงคนที่ท�ำได้อย่ำงนั้น น่ำจะท�ำตำมข้อเสนอของผม

มำกกว่ำ

ค. ควำมคดิของคณุกถ็กู แต่เหมำะกบับำงสถำนกำรณ์ ดงันัน้จงเลกิควำมคดิของคณุเสยีเถดิ

ง. ควำมคิดของคุณดี แต่บำงเรื่องก็ไม่เหมำะ อย่ำงผมจะดีกว่ำไหมครับ

จ. ควำมคิดแบบนี้ไม่น่ำเป็นนักบริหำรที่มีชื่อเสียง

จงใช้ค�าตอบต่อไปนี้ตอบค�าถามข้อที่ 10–12

ก. กำรรับฟังลูกค้ำ

ข. กำรสรุปควำม

ค. กำรประเมินลูกค้ำ

ง. กำรทบทวนกับลูกค้ำ

จ. กำรอธิบำยชี้แจงกับลูกค้ำ

10. ผมให้ควำมมั่นใจกับคุณสมเจตได้เลยว่ำกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำรจำกเรำจะไม่ท�ำให้คุณ 

สมเจตผิดหวังครับ เป็นเทคนิคในกำรตอบข้อโต้แย้งในข้อใด......ข.......

11. Open Your Ear and Shut Your Mouth......ก.......

12. จริงๆ แล้วลูกค้ำรำยอื่นที่ผมเข้ำไปน�ำเสนอก็รู้สึกแบบนี้เช่นกันครับ......จ.......

จงใช้ค�าตอบต่อไปนี้ตอบค�าถามข้อที่ 13–15

ก. Endurance ข. Repeat

ค. Value Added ง. Concern

จ. Inform
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13. กำรมอบควำมรัก ควำมห่วงใยให้กับลูกค้ำมุ่งหวัง หมำยถึงข้อใด......ง.......

14. กำรลด แลก แจก แถม หรือเอำใจใส่ดูแลเป็นพิเศษ......ค.......

15. กุเรื่องเพื่อให้ลูกค้ำเห็นใจ และหำวิธีกำรแก้ไขให้ลูกค้ำเพื่อให้ลูกค้ำสบำยใจ......จ.......

16. อะไรเป็นสิ่งที่จะท�ำให้พนักงำนขำยตอบข้อโต้แย้งได้ดีที่สุด

ก. ยกเลิกกำรขำย ข. ความรู้และประสบการณ์

ค. กำรตอบโต้ลูกค้ำทันที ง. ควำมรับผิดชอบ

จ. ควำมกระตือรือร้น

17. วิธีกำรที่ท�ำให้เกิดข้อโต้แย้งน้อยที่สุดคือข้อใด 

ก. การยิ้มแย้มแจ่มใส ข. ชี้ให้เห็นประโยชน์ด้ำนต่ำงๆ 

ค. เลื่อนกำรตอบออกไป ง. แสดงให้เห็นว่ำลูกค้ำเป็นคนส�ำคัญ

จ. วิธีใช้ค�ำถำม

18. หำกลูกค้ำมุ่งหวังยกข้อโต้แย้งที่ไม่จริงใจพนักงำนขำยจะตอบข้อโต้แย้งด้วยวิธีใด

ก. วิธีกำรใช้ค�ำถำม ข. วิธีกำรชดเชย

ค. วิธีผ่านเลยไป ง. วิธีกำรปฏิเสธโดยตรง

จ. วิธีกำรปฏิเสธทำงอ้อม

19. ไม่จรงิครบั ผลติภณัฑ์ของเรำได้เครื่องหมำยฮำลำล จำกส�ำนักจุฬำรำชมนตรี อิสลำมสำมำรถ

รับประทำนได้ เป็นกำรตอบข้อโต้แย้งวิธีใด

ก. วิธีกำรใช้ค�ำถำม ข. วิธีกำรชดเชย

ค. วิธีผ่ำนเลยไป ง. วิธีการปฏิเสธโดยตรง

จ. วิธีกำรปฏิเสธทำงอ้อม
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20. กำรตอบข้อโต้แย้งของกำรขำยก่อให้เกิดประโยชน์ในเรื่องใดมำกที่สุด

ก. กิจกำรได้รับควำมเชื่อถือ ข. สำมำรถขำยสินค้ำได้สูงขึ้น

ค. กำรตอบโต้ลูกค้ำมุ่งหวังทันที ง. สำมำรถชนะลูกค้ำมุ่งหวังได้

จ. ขจัดข้อสงสัยให้หมดจากใจลูกค้ามุ่งหวัง

ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

......ฉ.......  1. Sincere Objection ก. วิเครำะห์และประเมินลูกค้ำ 

......ง.......  2. Knowledge ข. อดทน อดกลั้น

......ซ.......  3. Listen ค. สรุปควำม

......ญ.......  4. Ensure ง. ควำมรู้

......ก.......  5. Analyze จ. ทบทวนควำมต้องกำร

......ค.......  6. Notify ฉ. กำรโต้แย้งแบบจริงใจ

......ฌ.......  7. Silence ช. เพิ่มมูลค่ำ

......ข.......  8. Endurance ซ. รับฟังลูกค้ำ

......จ.......  9. Repeat ฌ. นิ่งเงียบสยบควำมโกรธ

......ช.......  10. Value Added ญ. ทบทวนกับลูกค้ำ
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เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 7

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ควำมหมำยของกำรปิดกำรขำยข้อใดถูกต้องมำกที่สุด 

ก. กำรทรำบถึงควำมส�ำคัญ ยุทธวิธี และวิธีกำรขำยของพนักงำนขำย รวมถึงสัญญำซื้อ

ข. การสรุปผลการเสนอขายของพนักงานให้ลูกค้ายอมรับและตัดสินใจซื้อด้วยความ 

พึงพอใจ

ค. วิธีกำรที่จะท�ำให้ลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง) ตัดสินใจซื้อ

ง. เป็นกำรแสดงปฏิกิริยำหรือถ้อยค�ำว่ำพร้อมที่จะซื้อสินค้ำหรือบริกำรที่เสนอขำย

จ. เป็นเทคนิคที่น�ำออกมำใช้เพื่อให้ได้ ใบสั่งซื้อจำกลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง)

2. ลูกค้ำยิ้มแย้มแจ่มใสเกิดควำมชอบในตวัสินค้ำที่เสนอขำย ซึ่งสังเกตได้จำกท่ำทำงและค�ำพูด

แล้วจึงปิดกำรขำย เป็นหลักส�ำคัญในกำรปิดกำรขำยในข้อใด 

ก. กำรปิดกำรขำยให้เป็นธรรมชำติ

ข. อย่ำปิดกำรขำยแบบบีบบังคับ

ค. สังเกตสัญญาณซื้อของลูกค้า (ลูกค้ามุ่งหวัง)

ง. กล่ำวค�ำยกย่องลูกค้ำ

จ. ทดลองปิดกำรขำย
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เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 7

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ควำมหมำยของกำรปิดกำรขำยข้อใดถูกต้องมำกที่สุด 

ก. กำรทรำบถึงควำมส�ำคัญ ยุทธวิธี และวิธีกำรขำยของพนักงำนขำย รวมถึงสัญญำซื้อ

ข. การสรุปผลการเสนอขายของพนักงานให้ลูกค้ายอมรับและตัดสินใจซื้อด้วยความ 

พึงพอใจ

ค. วิธีกำรที่จะท�ำให้ลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง) ตัดสินใจซื้อ

ง. เป็นกำรแสดงปฏิกิริยำหรือถ้อยค�ำว่ำพร้อมที่จะซื้อสินค้ำหรือบริกำรที่เสนอขำย

จ. เป็นเทคนิคที่น�ำออกมำใช้เพื่อให้ได้ ใบสั่งซื้อจำกลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง)

2. ลูกค้ำยิ้มแย้มแจ่มใสเกิดควำมชอบในตัวสนิค้ำที่เสนอขำย ซึ่งสงัเกตได้จำกทำ่ทำงและค�ำพูด

แล้วจึงปิดกำรขำย เป็นหลักส�ำคัญในกำรปิดกำรขำยในข้อใด 

ก. กำรปิดกำรขำยให้เป็นธรรมชำติ

ข. อย่ำปิดกำรขำยแบบบีบบังคับ

ค. สังเกตสัญญาณซื้อของลูกค้า (ลูกค้ามุ่งหวัง)

ง. กล่ำวค�ำยกย่องลูกค้ำ

จ. ทดลองปิดกำรขำย

3. คณุสิรเิป็นผูจ้ดักำรท่ีเก่งมำกคนหนึง่เท่ำทีผ่มได้รูจั้กมำหำกคณุสริต้ิองกำรทีจ่ะให้ผมรบัใช้อะไร 

ผมมีควำมยินดีอย่ำงมำกครับ เป็นหลักส�ำคัญในกำรขำยข้อใด

ก. กำรปิดกำรขำยให้เป็นธรรมชำติ ข. อย่ำปิดกำรขำยแบบบังคับ

ค. สังเกตสัญญำณซื้อลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง) ง. กล่าวค�ายกย่องลูกค้า

จ. ทดลองปิดกำรขำย

4. ข้อใดเป็นหลักส�ำคัญของกำรปิดกำรขำยโดยวิธีทดลองปิดกำรขำย 

ก. คุณพิมพ์พรจะซื้อกี่อันครับ

ข. คุณพิมพ์พรวันนี้แต่งตัวได้สวยมำกครับ

ค. คุณพิมพ์พรอยำกได้อะไรเพิ่มเติมบอกผมได้นะครับ

ง. คุณพิมพ์พรรีบๆ ซื้อนะครับ ผมจะรีบไปหำลูกค้ำท่ำนอื่นอีกครับ

จ. คุณพิมพ์พรถ้ำไม่ซื้อผมจะกลับแล้วนะครับ

5. ข้อใด ไม่ใช่ สัญญำณซื้อของลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง) ที่เรำได้เรียนมำ 

ก. ตกลงใจซือ้สนิค้าและบรกิารของลกูค้ามุง่หวงัในขณะทีพ่นกังานขายไม่ทราบสญัญาณ

ข. สัญญำณซื้อที่เป็นกิริยำท่ำทำงของลูกค้ำ เช่น ควำมชอบ ควำมพึงพอใจ

ค. สัญญำณที่เป็นค�ำพูด เช่น สอบถำมวิธีส่งมอบ เงื่อนไขเวลำ

ง. ลูกค้ำมุ่งหวังให้ควำมสนใจและถำมถึงเรื่องใบเสนอรำคำ

จ. ลูกค้ำมุ่งหวังเรียกทีมงำนที่เกี่ยวข้องเพ่ือถำมควำมคิดเห็นว่ำมีควำมคิดเห็นอย่ำงไรกับ 

สินค้ำนี้

6. พนักงำนจะต้องขวนขวำยหำวิธีต่ำงๆ เพื่อน�ำมำปิดกำรขำยให้ได้เป็นวิธีข้อใด 

ก. แบบเป็นธรรมชำติ ข. ทดลองปิดกำรขำย

ค. กำรขำยแบบบีบบังคับ ง. สังเกตสัญญำณซื้อลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง)

จ. การใช้เทคนิคอื่นๆ 
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7. ข้อใดไม่ใช่แรงกดดนัในกำรสร้ำงให้ลกูค้ำอดึอดัตื่นกลวั และวติกกงัวลจำกกำรเสนอขำย เป็น

หลักส�ำคัญในกำรเสนอขำย

ก. แบบธรรมชาติ ข. แบบบีบบังคับ

ค. แบบสังเกตสัญญำณซื้อ ง. แบบทดลองปิดกำรขำย

จ. แบบสังเกตสัญญำณซื้อลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง)

8. ข้อใดเป็นกำรปิดกำรขำยแบบบีบบังคับลูกค้ำ 

ก. สมัครท�ำบัตรเครดิตของบริษัททุกคนจะได้เตำอบ

ข. ลูกค้าก�าลังเลือกสีทาเปลือกตาจากการจัดวางสินค้าไม่ดี ท�าให้หยิบแล้วหล่นฝาหลุด

ผู้ขายบอกต้องจ่ายเงินมา 50 เปอร์เซ็นต์

ค. เมื่อซื้อสินค้ำครบ 3,000 บำท จะเลือกซื้อสินค้ำได้รับส่วนลดอีก 50 เปอร์เซ็นต์

ง. สินค้ำหมดสต็อกแล้วขณะนี้เหลือเพียงเสื้อสีเหลือง

จ. ถ้ำซื้อสินค้ำนี้ 2 ชิ้นจะได้แถมฟรีอีก 1 ชิ้น

9. ควำมต้องกำรสนิค้ำของลกูค้ำ (ลกูค้ำมุง่หวงั) ทกุคนไม่เหมอืนกนัท�ำให้พนกังำนขำยต้องเลอืก

วิธีในข้อใด

ก. น�ำสินค้ำชนิดเดียวกันแต่หลำยๆ ยี่ห้อให้ลูกค้ำเลือก

ข. แนะน�ำสินค้ำที่รำคำแพงที่สุด

ค. แนะน�าสินค้าราคาปานกลางมีคุณภาพดี

ง. เลือกพูดกับคนที่มีฐำนะร�่ำรวยเท่ำนั้น

จ. แนะน�ำสินค้ำที่รำคำถูกที่สุด

10. กำรลด แลก แจก แถม เป็นปัจจัยและข้อควรค�ำนึงในกำรปิดกำรขำยข้อใด

ก. กำรยกตัวอย่ำงจริงขึ้นมำ ข. กำรไม่ละควำมพยำยำม

ค. การยื่นข้อเสนอพิเศษบางอย่าง ง. กำรเสนอขำยอย่ำงตรงไปตรงมำ

จ. กำรหำรือกับลูกค้ำในเรื่องรำยละเอียด
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11. คุณสุเทพคุณจะช�ำระด้วยเงินสดหรือบัตรเครดิตเป็นเทคนิคกำรปิดกำรขำยข้อใด

ก. โอกำสสุดท้ำย หมดแล้วหมดเลย

ข. ชี้น�ำให้ลูกค้ำเลือกว่ำจะซื้อสินค้ำแบบไหน

ค. ประเมินยอดที่ควรสั่งซื้อแทนลูกค้ำ

ง. เร่งรัดให้ตัดสินใจ

จ. เพิ่มเติมควำมคิดเห็นของตัวคุณเองต่อสินค้ำนั้นเข้ำไป

12. กำรสรุปจุดดีที่ส�ำคัญของผลิตภัณฑ์ท�ำให้ลูกค้ำมองเห็นผลประโยชน์ที่ลูกค้ำจะได้รับจำกกำร

ซื้อผลิตภัณฑ์ที่เสนอขำยเป็นยุทธวิธีกำรปิดกำรขำยข้อใด

ก. กำรเปิดกำรขำยโดยกำรเปรียบเทียบระหว่ำงผลิตภัณฑ์ 2 ชนิด

ข. กำรปิดกำรขำยโดยให้ลูกค้ำเกิดควำมรู้สึกว่ำเป็นเจ้ำของสินค้ำแล้ว

ค. กำรปิดกำรขำยโดยบอกลูกค้ำว่ำเป็นโอกำสสุดท้ำยแล้ว

ง. กำรปิดกำรขำยแบบคนอื่นมำเป็นเจ้ำของไม่ได้ หรือกำรปิดกำรขำยแบบของดีมีน้อย 

จ. การปิดการขายด้วยการทบทวนจุดขาย 

13. พนกังำนขำยเสนอให้ซือ้เพื่อเป็นของขวัญแก่ตวัเอง แก่ลูก หรือคนท่ีเขำรักเป็นวิธีปิดกำรขำย

วิธีใด

ก. กำรปิดกำรขำยแบบเลือกก�ำหนดข้อจ�ำกัด

ข. กำรปิดกำรขำยด้วยวิธีกำรตั้งสมมติฐำน 

ค. การปิดการขายด้วยจุดเล็กๆ 

ง. กำรปิดกำรขำยโดยให้มีโอกำสเลือกน้อยที่สุด 

จ. กำรปิดกำรขำยแบบของดีมีน้อย 
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14. ข้อใดเป็นสำเหตุที่กำรปิดกำรขำยล้มเหลว

ก. รีบเร่งปิดกำรขำยเร็วเกินไป

ข. กำรวำงแผนกำรขำยน้อยเกินไป 

ค. พนักงำนขำยมีทัศนคติที่ผิดและขำดควำมช�ำนำญ

ง. พนักงำนขำยใช้กำรสื่อสำรแบบทำงเดียวกับลูกค้ำ 

จ. ถูกทุกข้อ

15. เวลำใดที่สมควรท�ำกำรปิดกำรขำยที่จะประสบผลส�ำเร็จในกำรขำยมำกที่สุด

ก. เมื่อลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง) เห็นด้วยในคุณค่ำของประโยชน์ที่พนักงำนขำยได้กล่ำวถึง 

ข. เมื่อลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง) เห็นด้วยกับกำรตอบข้อโต้แย้งของพนักงำนขำย 

ค. เมื่อพนักงำนขำยได้อธิบำยชี้แจงข้อโต้แย้งต่ำงๆ แล้ว

ง. เมื่อลูกค้า (ลูกค้ามุ่งหวัง) ได้แสดงถึงความต้องการสินค้านั้นอย่างชัดเจนแล้ว

จ. เมื่อลูกค้ำ (ลูกค้ำมุ่งหวัง) แสดงสัญญำณกำรซื้อ 

ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

......ค.......  1. Natural Closing ก. ทดลองปิดกำรขำย

......จ.......  2. Ask Question ข. กำรปิดกำรขำยแบบใช้ของแถม

......ช.......  3. Ask Another Person’s Opinion ค. กำรปิดกำรขำยให้เป็นธรรมชำติ

......ฌ.......  4. Relax and Friendly ง. กำรปิดกำรขำยด้วยกำรทบทวนจุดขำย

......ก.......  5. Trial Close จ. กำรถำมค�ำถำมของลูกค้ำมุ่งหวัง

......ญ.......  6. Compliment ฉ. กำรปิดกำรขำยแบบของดีมีน้อย

......ข.......  7. Premium Close ช. ถำมควำมเห็นจำกผู้อื่น

......ง.......  8. Reviewing Selling Point Close ซ. กำรปิดกำรขำยด้วยกำรขอค�ำสั่งซื้อ

......ฉ.......  9. The Standing Room Only Close ฌ. ควำมรู้สึกสบำยๆ และเป็นมิตร

......ซ.......  10. Asking for the Order ญ. กำรกล่ำวยกย่องลูกค้ำ
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เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 8

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ข้อใดกล่ำวถูกต้องที่สุด

ก. กำรติดตำมผลหลังกำรขำยกระท�ำหลังกำรขำยสินค้ำได้

ข. กำรติดตำมผลหลังกำรขำยกระท�ำเพื่อให้ครบขั้นตอนเท่ำนั้น

ค. การติดตามผลหลังการขายต้องปฏิบัติทั้งลูกค้าที่ซื้อและไม่ซื้อ

ง. กำรติดตำมผลหลังกำรขำยไม่จ�ำเป็นส�ำหรับสินค้ำบำงชนิด

จ. กำรติดตำมผลหลังกำรขำยไม่จ�ำเป็นส�ำหรับลูกค้ำมุ่งหวังที่ไม่ซื้อ

2. ข้อใด ไม่ใช่ ควำมส�ำคัญของกำรติดตำมผลกำรขำย

ก. เพื่อรักษำชื่อเสียงของกิจกำร ข. เพื่อแสวงหาลูกค้ามุ่งหวังรายใหม่

ค. เพื่อกระตุ้นยอดขำย ง. เพื่อประสำนงำนกับลูกค้ำธุรกิจ

จ. เพื่อสร้ำงควำมพอใจให้กับลูกค้ำ

3. พนักงำนขำยไปเยี่ยมเยียนลูกค้ำบ่อยๆ มีจุดประสงค์ใด

ก. เพื่อสร้างสัมพันธภาพที่ดี ข. เพื่อรักษำมำรยำทหลังกำรขำย

ค. เพื่อสืบข้อมูลส่วนตัวของลูกค้ำ ง. เพื่อปฏิบัติงำนให้ครบกระบวนกำร

จ. เพื่อเสนอขำยสินค้ำ
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4. ประโยชน์ในกำรติดตำมผลกำรขำย

ก. สร้ำงสัมพันธภำพที่ดีต่อลูกค้ำ ข. ทรำบเกี่ยวกับข้อบกพร่องของสินค้ำ

ค. ท�ำให้ได้ลูกค้ำใหม่มำกขึ้น ง. ท�ำให้ขำยสินค้ำได้มำกขึ้น

จ. ถูกทุกข้อ

5. กำรวำงแผนเพื่อให้พนักงำนขำยใช้เวลำเพียงพอให้กับลูกค้ำและสำมำรถครอบคลุมเขต 

กำรขำยได้รวดเร็ว เป็นกำรวำงแผนในกำรติดตำมผลกำรขำยในข้อใด

ก. ก�ำหนดจุดมุ่งหมำยในกำรติดตำมผลกำรขำย

ข. ก�าหนดตารางเวลาในการติดตามผลการขาย

ค. ก�ำหนดเส้นทำงในกำรติดตำมผลกำรขำย

ง. จัดท�ำรำยงำนส่งกิจกำร

จ. ก�ำหนดเรื่องที่จะติดตำมผลกำรขำย

6. รถยนต์ควรมีบริกำรหลังกำรขำยข้อใด

ก. กำรส่งมอบ ข. กำรช�ำระเงิน

ค. การตรวจสอบ ง. บริกำรรับควำมคิดเห็น

จ. กำรแวะเยี่ยม

7. ข้อใดคือจุดประสงค์ของกำรติดตำมผลหลังกำรขำยสินค้ำในกรณีขำยได้

ก. กำรเยี่ยมเยียน ข. เพื่อรักษำชื่อเสียง

ค. เพื่อกระตุ้นยอดขำย ง. เพื่อรับฟังปัญหำที่อำจจะเกิดขึ้น

จ. กล่าวค�าชมเชยต่อลูกค้าได้ตัดสินใจเลือกซื้ออย่างถูกต้อง

8. ปัญหำที่เกิดขึ้นหลังกำรติดตำมผลกำรขำย

ก. กำรได้รับข้อต�ำหนิจำกลูกค้ำ ข. กำรไม่รักษำสัญญำ 

ค. ลูกค้ำที่ไม่พอใจในผลิตภัณฑ์  ง. กำรยกเลิกค�ำสั่งซื้อ

จ. ถูกทุกข้อ 
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9. มีระบบกำรให้บริกำรที่ฉับไวด้วยควำมรวดเร็ว เป็นกำรให้บริกำรลักษณะใด

ก. บริการก่อนการขาย ข. บริกำรระหว่ำงกำรเสนอขำย

ค. บริกำรหลังกำรขำย ง. บริกำรให้ควำมรู้เกี่ยวกับสินค้ำ

จ. บริกำรให้ค�ำปรึกษำ

10. กำรให้ข้อมูลรำยละเอียดต่ำงๆ เกี่ยวกับสินค้ำที่เสนอขำย เป็นกำรให้บริกำรลักษณะใด

ก. บริกำรก่อนกำรขำย ข. บริการระหว่างการเสนอขาย

ค. บริกำรหลังกำรขำย ง. บริกำรให้ควำมรู้เกี่ยวกับสินค้ำ

จ. บริกำรให้ค�ำปรึกษำ

11. ค�ำติชมของลูกค้ำ จัดเป็นบริกำรตำมข้อใด

ก. บริกำรก่อนกำรขำย ข. ประเภทของบริกำร

ค. บริการหลังการขาย ง. ลักษณะของบริกำร

จ. บริกำรให้ค�ำปรึกษำ

12. ลูกค้ำเป็นร้ำนค้ำปลีก ควรให้บริกำรประเภทใด

ก. บริกำรรับคืนสินค้ำ ข. บริกำรติดตั้ง

ค. บริการให้ความช่วยเหลือ ง. บริกำรบ�ำรุงซ่อมแซม

จ. กำรให้บริกำรเปลี่ยนสินค้ำ

13. สินค้ำชิ้นใหญ่ น�้ำหนักมำก ควรให้บริกำรประเภทใดเป็นอันดับแรก

ก. บริการติดตั้ง ข. บริกำรจัดส่ง

ค. บริกำรซ่อมแซม ง. บริกำรอบรมพนักงำน

จ. บริกำรรับคืนสินค้ำ
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จงใช้ค�าตอบต่อไปนี้ตอบค�าถามข้อที่ 14–15

ก. กำรให้ควำมช่วยเหลือในกำรขำยแก่ร้ำนค้ำ 

ข. กำรให้ควำมสะดวกในกำรช�ำระเงิน 

ค. กำรให้บริกำรเปลี่ยนสินค้ำ 

ง. กำรตรวจบ�ำรุงรักษำซ่อมแซม

จ. กำรรับค�ำติชมหรือข้อคิดเห็นต่ำงๆ จำกลูกค้ำ 

14. ลูกค้ำซื้อสินค้ำโดยใช้บัตรเครดิต......ข.......

15. ลูกค้ำซื้อรถยนต์ต้องมีบริกำร......ง.......

ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

......จ.......  1. Follow–up ก. มีควำมจริงใจ

......ช.......  2. After Sales Activity ข. ให้เกียรติลูกค้ำ

......ฌ.......  3. Responsibility ค. มีกำรเรียนรู้และพัฒนำ

......ก.......  4. Sincerity ง. ยิ้มแย้มแจ่มใส 

......ค.......  5. Learning จ. กำรติดตำมผลหลังกำรขำย 

......ญ.......  6. Endurance ฉ. ด้วยควำมเต็มใจ

......ง.......  7. Smiling ช. กำรบริกำรหลังกำรขำย

......ข.......  8. Respectful ซ. สุภำพเรียบร้อย

......ฉ.......  9. Voluntariness ฌ. มีควำมรับผิดชอบ

......ซ.......  10. Courtesy ญ. มีควำมอดทน
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เฉลยแบบฝึกหัด บทที่ 9

ตอนที่ 1 จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุดเพียงค�ำตอบเดียว

1. ข้อใดเป็นควำมหมำยของเทคโนโลยีสำรสนเทศที่ถูกต้องมำกที่สุด

ก. กำรน�ำควำมรู้มำประยุกต์ใช้จัดกำรกับสำรสนเทศอย่ำงเป็นระบบ

ข. กำรน�ำควำมรู้ทำงวิทยำศำสตร์มำประยุกต์ใช้เพื่อให้เป็นระบบและรวดเร็ว

ค. กำรน�ำวิทยำศำสตร์มำประยุกต์ใช้เพื่อสร้ำงหรือจัดกำรกับสำรสนเทศอย่ำงเป็นระบบ

ง. การน�าความรู้ทางด้านวิทยาศาสตร์มาประยุกต์ใช้เพื่อสร้างหรือจัดการกับสารสนเทศ

อย่างเป็นระบบ

จ. ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อกำรด�ำเนินชีวิตของมนุษย์

2. ข้อใด ไม่ใช่ ลักษณะส�ำคัญของเทคโนโลยีสำรสนเทศ

ก. เกี่ยวข้องกับผู้มีอ�านาจ

ข. เพิ่มประสิทธิภำพในกำรท�ำงำน

ค. ช่วยเพิ่มผลผลิต ลดต้นทุน

ง. เปลี่ยนรูปแบบกำรบริกำรให้เป็นแบบกระจำย

จ. เป็นสิ่งที่จ�ำเป็นส�ำหรับกำรด�ำเนินงำนของหน่วยงำน
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3. พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หมำยถึงอะไร

ก. กำรพำณิชย์ที่ใช้สื่อสำรผ่ำนระบบเครื่อข่ำยอิเล็กทรอนิกส์ 

ข. ธุรกิจในยุคปัจจุบันได้น�ำเอำเทคโนโลยีของอินเทอร์เน็ตมำใช้เป็นกลยุทธ์ 

ค. กำรค้ำทีม่บีทบำทในกำรกระจำยสนิค้ำในตลำดสนิค้ำอุตสำหกรรม และตลำดสนิค้ำอุปโภค

บริโภค 

ง. ควำมก้ำวหน้ำของเทคโนโลยไีด้เปลีย่นแปลงกระบวนกำรขำย ท่ีน�ำเอำเทคโนโลยสีมัยใหม่

มำช่วยในกำรขำยสินค้ำ 

จ. รปูแบบการท�าธรุกรรมซือ้–ขาย แลกเปลีย่น สนิค้าหรอืบรกิารต่างๆ ระหว่างผูซ้ือ้และ

ผู้ขาย โดยผ่านช่องทางการจ�าหน่ายด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์

4. พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E–Commerce) หมำยถึง

ก. กำรท�ำธุรกิจระหว่ำงกัน ข. กำรท�ำธุรกิจระหว่ำงประเทศ

ค. การท�าธุรกรรมผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ง. กำรท�ำธุรกรรมผ่ำนทำงจดหมำย

จ. กำรท�ำธุรกรรมผ่ำนธนำคำร

5. พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ท�ำให้รำคำสินค้ำและบริกำรถูกลงเป็นประโยชน์ด้ำนใด

ก. ด้ำนผู้ผลิต ข. ด้านผู้บริโภค

ค. ด้ำนกำรให้บริกำร ง. ด้ำนผู้จ�ำหน่ำย

จ. ด้ำนกำรสื่อสำร

6. ควำมส�ำคัญของพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีลักษณะเป็นอย่ำงไร 

ก. ผู้ขำยทุกรำยอยู่ห่ำงจำกผู้บริโภคเพียงคลิกเดียวเท่ำนั้น 

ข. ผู้ขำยจะส่งมอบสินค้ำตำมขั้นตอนภำยในระยะเวลำที่ก�ำหนด 

ค. ระบบอินเทอร์เน็ตช่วยเพิ่มประสิทธิภำพกำรท�ำงำนขององค์กร และท�ำธุรกิจรวดเร็วขึ้น 

ง. เป็นผลต่อกำรจดัสนิใจซือ้สนิค้ำในครัง้ต่อไปหรอืให้ค�ำแนะน�ำบคุคลใกล้ชดิในกำรซือ้สนิค้ำ

เท่ำนั้น 

จ. ถูกทุกข้อ

�������������_��������������� 2.indd   44 10/29/2015   2:44:17 PM



เฉลยแบบฝึกหัดบทที่ 9 : เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารที่เกี่ยวข้องกับงานขาย 45

7. พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีผลกระทบต่อธุรกิจอย่ำงไร

ก. ลดจ�ำนวนรำยกำรสินค้ำลง ข. ผู้ซื้อไม่มีโอกำสเลือกผู้ขำย 

ค. ลดประสิทธิภำพในกำรท�ำงำน ง. ลดจ�านวนการติดต่อผ่านคนกลาง 

จ. ภำษีและค่ำธรรมเนียมจัดเก็บง่ำย

8. ข้อใดคือกำรท�ำกำรค้ำระหว่ำง Customer (ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ) กับ Business (ผู้ท�ำกำรค้ำ) 

ก. ลูกค้าต้องการซื้อหนังสือกับร้านค้า 

ข. ร้ำนขำยหนังสือต้องกำรสั่งซื้อหนังสือจำกโรงพิมพ์ 

ค. โรงพิมพ์ต้องกำรซื้อต้นฉบับจำกผู้เขียน 

ง. ผู้บริโภคต้องกำรขำยรถยนต์ของตนเองให้กับผู้บริโภคที่สนใจ

จ. ชำวนำต้องกำรซื้อปุ๋ยจำกรัฐบำล

9. กำรค้ำระหว่ำงรัฐบำลต่อรัฐบำลตรงกับข้อใด

ก. Business to Business ข. Business to Consumer

ค. Government to Government ง. Business to Government

จ. Government to Consumer

10. กำรซื้อขำยแบบอีคอมเมิร์ซขั้นตอนแรกท�ำได้อย่ำงไร 

ก. เลือกผู้ขำยให้รอบคอบ ข. กำรให้บริกำรเป็นอย่ำงไร 

ค. เลือกสินค้ำให้เหมำะสมก่อน ง. ระบุควำมต้องกำรของผู้บริโภค 

จ. แนะน�าสินค้า/บริการด้วยการออกแบบและจัดท�าเว็บไซต์

11. กำรด�ำเนินธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะส่งผลกระทบในข้อใด

ก. กระทบต่อกำรคุ้มครองผู้บริโภค ข. กระทบต่อระบบภำษีอำกรของประเทศ

ค. กระทบต่อกำรเปิดเสรีกำรค้ำและบริกำร ง. กระทบต่อควำมมั่นคงทำงกำรเมือง

จ. ถูกทุกข้อ
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12. กำรจัดจ�ำหน่ำยของพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีหลำยทำงยกเว้นข้อใด 

ก. ช่องทำงขำยตรงไปสู่ผู้ผลิต

ข. ช่องทำงขำยตรงไปสู่ผู้บริโภค 

ค. ช่องทำงขำยตรงไปสู่ผู้ค้ำส่งและผู้ค้ำปลีก

ง. ช่องทางขายระหว่างผู้บริโภคกับผู้บริโภค

จ. ช่องทำงขำยตรงไปสู่รัฐบำล

13. ระบบอินเทอร์เน็ตและอีคอมเมิร์ซท�ำให้เกิดกำรค้ำปลีกรูปแบบใหม่เป็นอย่ำงไร 

ก. สำมำรถเก็บเงินและน�ำฝำกเข้ำบัญชีได้โดยตนเองเท่ำนั้น 

ข. สำมำรถท�ำงำนแทนพนักงำนขำยได้สำมำรถท�ำกำรค้ำได้โดยอัตโนมัติ 

ค. สามารถเปิดหน้าร้านขายสินค้าและบริการให้ทุกคนทั่วโลกได้ทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง 

ง. สำมำรถขำยสินค้ำได้ตำมเวลำที่ก�ำหนด

จ. ไม่มีข้อใดถูก

14. เป้ำหมำยหลักของพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ระหว่ำงผู้ผลิตและผู้บริโภคคือข้อใด 

ก. ช่วยให้ผู้ผลิตผลิตสินค้ำได้มำกขึ้น 

ข. ช่วยให้ผู้บริโภคน�ำสินค้ำส่งตลำดได้เพิ่มขึ้น 

ค. ช่วยให้ผู้ผลิตและผู้บริโภคตกลงราคาซื้อขายกันได้ง่ายขึ้น 

ง. ช่วยให้ผู้บริโภคน�ำสินค้ำเข้ำมำขำยและเลือกซื้อสินค้ำได้สะดวก

จ. ช่วยให้ผู้ผลิตลดต้นทุนกำรผลิต

15. ธุรกิจที่ท�ำบนระบบอีคอมเมิร์ช ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจใด

ก. เครื่องใช้ไฟฟ้ำ ข. อุปกรณ์คอมพิวเตอร์

ค. บริการ ง. ผลิตผลทำงกำรเกษตร

จ. เครื่องจักรในโรงงำนอุตสำหกรรม
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ตอนที่ 2 จงจับคู่ข้อควำมที่มีควำมสัมพันธ์กัน

......ฉ.......  1. Auction ก. กำรให้บริกำรอิเล็กทรอนิกส์

......ง.......  2. Web Board ข. กำรช�ำระเงินทำงออนไลน์

......ซ.......  3. E–Marketplace ค. ตลำดแรงงำนอิเล็กทรอนิกส์

......ก.......  4. E–Service ง. กำรประกำศขำยสินค้ำ

......ญ.......  5. Electronic Banking จ. รัฐบำลอิเล็กทรอนิกส์

......ข.......  6. Online Bill–Payment ฉ. กำรประมูลสินค้ำ

......ค.......  7. Electronic Job Market ช. พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

......จ.......  8. E–Government ซ. ตลำดกลำงอิเล็กทรอนิกส์

......ช.......  9. E–Commerce ฌ. เครือข่ำยเอกชน

......ฌ.......  10. Private Network ญ. ธนำคำรอิเล็กทรอนิกส์
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