
 

 

 

 

 

 

 

 

หน่วยที่ 1 
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เอกสารประกอบการสอน 

หน่วยท่ี 1 ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย 

(Fundamental of Selling) 

 

ค าแนะน าการใช้ 

1. ท ำแบบทดสอบก่อนเรียน จ ำนวน 10 ข้อ 

2. ศึกษำเนื้อหำของหน่วยเรียน เรื่อง ควำมรู้พ้ืนฐำนเกี่ยวกับเทคนิคกำรขำย 

3. ท ำแบบฝึกหัดท้ำยหน่วย 

4. ท ำแบบทดสอบหลังเรียน จ ำนวน 10 ข้อ 

5. ตรวจค ำตอบ แบบทดสอบก่อนเรียน แบบฝึกหัดและแบบทดสอบหลังเรียน  

6. บันทึกคะแนนที่ได้รับลงในแบบสรุปผลกำรเรียน เพ่ือทรำบผลกำรท ำกิจกรรม 

7. ตรวจสอบควำมรู้และควำมเข้ำใจ ค้นคว้ำหำข้อมูลอย่ำงอิสระ จำกอินเทอร์เน็ต 
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ความรู้พื้นฐาน
เกี่ยวกับเทคนิค

การขาย

1. ควำมรู้ทั่วไป
เกี่ยวกับกำรขำย

2. ศิลปะกำรขำย

3. บุคลิกภำพ
และคุณลักษณะ
ของพนักงำนขำย

4. ทฤษฎีกำรขำย

5. กระบวน   
กำรขำย

ผังความคิด (Mind Map) 

หน่วยที่ 1 ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย 
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แนวคิด 

ในกระบวนกำรผลิตสินค้ำหรือบริกำรเพ่ือจ ำหน่ำยแก่ผู้บริโภคจะต้องผ่ำนขั้นตอนต่ำงๆ 

นับตั้งแต่กำรจัดหำวัตถุดิบจำกแหล่งต่ำงๆ เข้ำสู่กระบวนกำรผลิตจนกลำยเป็นสินค้ำส ำเร็จรูปและ 

กำรจัดจ ำหน่ำยไปยังตลำดเป้ำหมำย ขั้นตอนที่มีควำมส ำคัญมำกในกระบวนกำรนี้คือ กำรขำยที่เกิด

จำกกำรสร้ำงสรรค์งำน โดยบุคคลกลุ่มหนึ่งที่ท ำหน้ำที่ในกำรสร้ำงแรงจูงใจในกำรซื้อสินค้ำให้เกิดขึ้น

แก่ลูกค้ำ กลุ่มบุคคลดังกล่ำวคือ พนักงำนขำยที่มีควำมรู้ควำมสำมำรถในเรื่องกระบวนกำรวิเครำะห์

ควำมต้องกำร ควำมจ ำเป็นของมนุษย์ กำรตอบสนองในสิ่งที่มนุษย์ต้องกำรควำมรู้ที่เ กี่ยวข้องกับ 

ตัวสินค้ำและบริกำรที่จ ำหน่ำย รวมทั้งควำมพร้อมทำงด้ำนเทคนิคกำรขำยในรูปแบบต่ำง ๆ  

เพ่ือเปลี่ยนพฤติกรรมหรือทัศนคติของบุคคลที่อำจจะยังไม่รู้จักสินค้ำ ให้รู้จักสินค้ำและกลำยเป็นลูกค้ำ

ที่ตัดสินใจซื้อสินค้ำในที่สุด 

 

สาระการเรียนรู้ 

1. ควำมรู้ทั่วไปเกี่ยวกับกำรขำย 

2. ศิลปะกำรขำย 

3. บุคลิกภำพและคุณลักษณะของพนักงำนขำย 

4. ทฤษฎีกำรขำย 

5. กระบวนกำรขำย 

 

จุดประสงค์การเรียนรู้ 

1. อธิบำยควำมรู้ทั่วไปเกี่ยวกับกำรขำยได้ 

2. อธิบำยเรื่องศิลปะกำรขำยได้ 

3. บอกบุคลิกภำพและคุณลักษณะของพนักงำนขำยได้ 

4. บอกทฤษฎีกำรขำยได้ 

5. บอกกระบวนกำรขำยได้ 
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ค าสั่ง  จงท ำเครื่องหมำยกำกบำท (X) ทับข้อที่ถูกท่ีสุดเพียงข้อเดียว 

1. ข้อใดกล่ำวถึงกำรขำยได้ถูกต้องมำกที่สุด 

ก. กำรขำยสินค้ำสู่ตลำด 

ข. กำรขำยไม่จ ำเป็นต้องใช้ศำสตร์และศิลปะ 

ค. กำรขำยเกิดขึ้นได้จำกงำนของพนักงำนขำยเท่ำนั้น 

ง. กำรขำยเป็นงำนขำยที่ต้องใช้ระยะเวลำยำวพอสมควร 

จ. กำรขำยเป็นกระบวนกำรค้นหำควำมต้องกำรของผู้มุ่งหวัง 

2. นำงสำวแพรวเป็นพนักงำนขำยได้จัดห่อสินค้ำอย่ำงประณีตสวยงำมให้กับลูกค้ำตรงกับบทบำทของ

กำรขำยข้อใด 

ก. กำรชักจูงใจ 

ข. กำรให้บริกำร 

ค. กำรแก้ปัญหำ 

ง. กำรช่วยเหลือ 

จ. กำรตอบสนอง 

3. ข้อใดหมำยถึง กำรแสดงควำมสำมำรถในกำรขำยของพนักงำนขำยโดยอำศัยประสบกำรณ์ควำมรู้ 

ก. งำนขำย 

ข. กำรแก้ปัญหำ 

ค. ศิลปะกำรขำย 

ง. ทฤษฎีกำรขำย 

จ. กระบวนกำรขำย 

 

 

 

แบบทดสอบก่อนเรียน 
หน่วยท่ี 1 ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย 
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4. ข้อใดกล่ำวถึงศิลปะกำรครองใจลูกค้ำท่ีท ำให้ลูกค้ำรู้สึกว่ำตนเองเป็นบุคคลส ำคัญของพนักงำนขำย 

ก. กำรจูงใจ 

ข. กำรช่วยชี้แนะ 

ค. กำรเชื่อมโยงใจ 

ง. กำรสร้ำงควำมน่ำเชื่อถือ 

จ. กำรท ำให้ลูกค้ำเป้ำหมำยเป็นเจ้ำนำย 

5. ข้อใดหมำยถึงบุคลิกภำพภำยใน 

ก. กำรพูดจำ 

ข. กำรแต่งกำย 

ค. รูปร่ำงหน้ำตำ 

ง. กำรพูดเสียงดัง 

จ. ควำมเชื่อม่ันในตนเอง 

6. คุณลักษณะของพนักงำนขำยที่ดีข้อใดสำมำรถแสดงควำมอบอุ่นและควำมเป็นมิตรได้ 

ก. กำรพูดจำ 

ข. กำรแต่งตัว 

ค. ลักษณะท่ำทำง 

ง. น้ ำเสียงกำรสนทนำ 

จ. เสื้อผ้ำเครื่องแต่งกำย 

7. ข้อใดเรียงล ำดับทฤษฎีสิ่งเร้ำและกำรตอบสนองถูกต้อง 

ก. อวัยวะ กำรตอบสนอง สิ่งเร้ำ 

ข. กำรตอบสนอง สิ่งเร้ำ อวัยวะ 

ค. อวัยวะ สิ่งเร้ำ กำรตอบสนอง 

ง. สิ่งเร้ำ อวัยวะ กำรตอบสนอง 

จ. สิ่งเร้ำ  กำรตอบสนอง อวัยวะ 
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8. นำยสุรชัย เลือกรับประทำนอำหำรเพ่ือสุขภำพอยู่เสมอ ตรงกับทฤษฎีกำรจูงใจของมำสโลว์ข้อใด 

ก. ควำมส ำเร็จในชีวิต 

ข. ควำมต้องกำรกำรยอมรับ 

ค. ควำมต้องกำรทำงด้ำนร่ำงกำย 

ง. ควำมต้องกำรทำงด้ำนควำมรัก 

จ. ควำมต้องกำรทำงด้ำนควำมปลอดภัย 

9. กระบวนกำรด ำเนินงำนทำงกำรขำยตรงกับค ำศัพทข์้อใด 

ก. Prospecting 

ข. Presentation 

ค. Pre approach 

ง. Demonstration 

จ. Selling Process 

10. กระบวนกำรขำยข้อใดที่พนักงำนขำยน ำมำใช้เพื่อให้ผู้มุ่งหวังตัดสินใจซื้อสินค้ำ 

ก. กำรจูงใจ 

ข. กำรสำธิต 

ค. กำรเสนอขำย 

ง. กำรปิดกำรขำย 

จ. กำรตอบข้อโต้แย้ง 
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          ในปัจจุบันอำชีพกำรขำยเป็นอำชีพที่ได้รับกำรยอมรับจำกสังคม เนื่องจำกเป็นอำชีพที่สร้ำง

รำยได้สร้ำงฐำนะ และท ำให้เกิดควำมมั่นคงในชีวิตแก่ผู้ประกอบอำชีพ กำรประกอบกิจกำรธุรกิจจะ

ประสบควำมส ำเร็จหรือไม่ขึ้นอยู่กับกำรมีพนักงำนขำยที่ดีมีควำมรู้ ควำมสำมำรถ มีจินตนำกำรและ 

มีใจรักงำนอำชีพนี้ พนักงำนขำยจะมีบทบำทเป็นอย่ำงมำกต่อผลส ำเร็จของกิจกำร เนื่องจำกเป็น 

กำรท ำหน้ำที่เป็นด่ำนสุดท้ำยที่จะต้องเผชิญหน้ำกับผู้มุ่งหวัง และท ำให้ผู้มุ่งหวังดังกล่ำวตัดสินใจ 

ซื้อสินค้ำของบริษัท ปัจจัยสิ่งหนึ่งที่มีควำมส ำคัญในอันที่จะท ำให้พนักงำนขำยประสบควำมส ำเร็จ 

ในงำนอำชีพกำรขำย คือกำรมีควำมรู้ทั่วไปเกี่ยวกับกำรขำย ทฤษฎีกำรขำย เทคนิคกำรขำย รวมทั้ง

กำรปรับเปลี่ยนบุคลิกภำพคุณลักษณะให้เหมำะสมกับสถำนภำพของกำรเป็นพนักงำนขำย 

 

 

 
 

  กำรขำยเป็นสิ่งที่เกี่ยวข้องกับชีวิตประจ ำวันของทุกคน ผู้บริโภคทั่วไปจะอยู่ในฐำนะของ 

ผู้ซื้อสินค้ำและบริกำรเพื่อใช้ในกำรตอบสนองควำมต้องกำร ในสภำวะกำรณ์ของกำรประกอบธุรกิจที่มี

กำรแข่งขันอย่ำงรุนแรง ผู้ประกอบธุรกิจที่อยู่ในฐำนะของผู้ผลิตหรือผู้ขำย จึงจะต้องให้ควำมรู้และ

ควำมเข้ำใจเกี่ยวกับสินค้ำและบริกำรอย่ำงละเอียดแก่ตัวผู้บริโภค และในส่วนของพนักงำนขำยจะต้อง

เข้ำใจถึงแนวคิดในกำรประกอบอำชีพพนักงำนขำย ที่จะต้องเรียนรู้ในเรื่องของวิธีกำรขำย ทฤษฎีและ

แนวคิดต่ำงๆ ในกำรขำยให้เข้ำใจอย่ำงลึกซึ้ง และสำมำรถน ำไปใช้เป็นกลยุทธ์ในกำรประกอบอำชีพ

กำรขำยให้ประสบควำมส ำเร็จต่อไป 
 

 1.1 ความหมายของการขาย (selling) 

 ประภำศรี  พงศ์ธนำพำนิช  ( 2551:45 ) ได้ให้ควำมหมำยของค ำว่ำ การขาย (Selling) 

เป็นกระบวนกำรในกำรจูงใจให้ลูกค้ำหรือผู้มุ่งหวังซื้อสินค้ำหรือบริกำร โดยอำศัยกระบวนกำร

1. ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการ

ขาย 

หน่วยท่ี 1  
ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย 
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แลกเปลี่ยน เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของทั้งผู้ซื้อและผู้ขำย ซึ่งได้แก่ควำมพึงพอใจในสินค้ำหรือ

บริกำรของผู้ซื้อ และก ำไร และยอดขำยของผู้ขำย 

   สมำคมกำรตลำดแห่งสหรัฐอเมริกำ (The American Marketing Association) ได้ให้

ควำมหมำยของกำรขำยว่ำ การขาย หมำยถึง กระบวนกำรที่กระท ำโดยบุคคลหรือไม่ใช่บุคคล  

โดยกำรชักจูงใจผู้มุ่งหวังให้ซื้อสินค้ำและบริกำร หรือนิยมชมชอบควำมคิดของผู้ขำย เพ่ือให้มี  

กำรตอบสนองต่อผู้ขำย และเพ่ือให้มีกำรแสดงออกในด้ำนดี ขณะเดียวกันผู้ขำยจะได้รับประโยชน์ 

ทำงกำรค้ำ 

  สมพิศ เล็ ก เ ฟ่ือง ฟู  และอุบลรัตน์  ไวปรี ชี  ( 2550 : 4) ได้ กล่ ำว ไว้ ว่ ำ  การขาย 

เป็นกระบวนกำรค้นหำควำมต้องกำรและท ำให้ผู้มุ่งหวังได้รับควำมพึงพอใจ พนักงำนขำยจะต้อง 

เสนอสินค้ำหรือบริกำรให้ตรงกับควำมต้องกำร กำรขำยจึงเป็นทั้งศำสตร์และศิลป์ โดยทั่วไปกำรขำย

แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ  คือ กำรขำยโดยไม่ใช้บุคคล ซึ่งกระท ำได้โดยใช้วิธีกำรส่งเสริมกำรตลำด 

ได้แก่ กำรโฆษณำ กำรประชำสัมพันธ์ กำรส่งเสริมกำรขำย และกำรจัดแสดงสินค้ำ เป็นต้น ส่วนอีก

รูปแบบหนึ่ง คือ กำรขำยโดยบุคคล เป็นกำรใช้ศิลปะกำรขำย โดยพนักงำนขำยเป็นผู้น ำเสนอด้วย 

กำรสื่อสำรไปยังผู้มุ่งหวัง เพ่ือผลด้ำนกำรขำย คือกำรตัดสินใจซื้อในที่สุด 

  จำกควำมหมำยดังกล่ำว สำมำรถสรุปได้ว่ำ การขาย เป็นกระบวนกำรของผู้ขำยใน 

กำรค้นหำควำมต้องกำรผู้มุ่งหวังและตอบสนองควำมต้องกำรให้เกิดควำมพอใจ โดยผู้ขำยชักจูง 

ผู้มุ่งหวังให้ซื้อสินค้ำและบริกำรด้วยควำมประทับใจ กำรขำยจึงเป็นได้ทั้งศำสตร์และศิลป์  โดยทั้งสอง

ฝ่ำยมีผลประโยชน์ร่วมกัน ผู้ขำยได้รับผลตอบแทนและผู้ซื้อได้รับควำมพึงพอใจ ในกำรนี้ผู้ขำยเป็น 

ผู้แสดงบทบำทมำกกว่ำผู้ซื้อ กำรตัดสินใจซื้อถือเป็นควำมส ำเร็จของผู้ขำย 
 

 1.2  บทบาทของการขาย 

  กำรขำยเป็นหน้ำที่หนึ่งของทำงกำรตลำด กำรส่งเสริมกำรขำยท ำได้หลำยรูปแบบ เช่น 

กำรขำยโดยใช้พนักงำนขำย หรือกำรขำยโดยบุคคล (Personal selling) และกำรขำยโดยไม่มีบุคคล 

(Non-Personal selling) ซึ่งเป็นกำรเสนอขำยสินค้ำหรือบริกำรให้กับลูกค้ำ เพื่อช่วยในกำรตัดสินใจซื้อ

ของลูกค้ำ โดยมีบทบำทของกำรขำย ดังนี้  
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 1.2.1  บทบาทของการให้บริการ  เมื่อลูกค้ำต้องกำรที่จะซื้อสินค้ำ เ พ่ือสนอง 

ควำมต้องกำรของตนเอง นอกจำกลูกค้ำจะตัดสินใจซื้อเลือกตัวสินค้ำแล้วยังเลือกที่จะใช้บริกำร 

ที่ประทับใจอีกด้วย ซึ่งกำรบริกำรนี้ร้ำนค้ำหรือพนักงำนขำยสำมำรถกระท ำได้ทั้งก่อนและหลังกำรขำย 

 1.2.2  บทบาทของการชักจูงใจ กำรขำยไม่อำจส ำเร็จได้ด้วยกำรบังคับให้ลูกค้ำซื้อ ลูกค้ำ

ทั่วไปมีควำมต้องกำรสินค้ำอยู่แล้วแต่ลูกค้ำจะตัดสินใจซื้อสิ่งที่พอใจมิใช่สิ่งที่พนักงำนขำยคิดว่ำลูกค้ำ

ควรจะพอใจ ดังนั้น พนักงำนขำยจึงต้องหำวิธีจูงใจลูกค้ำด้วยกำรเสนอรำยละเอียดเกี่ยวกับสินค้ำ 

อย่ำงน่ำสนใจ โดยใช้หลักจิตวิทยำและศิลปะกำรพูดให้เหมำะสมกับลูกค้ำแต่ละคน ควำมส ำเร็จของ

กำรขำยนอกจำกอยู่ที่ลูกค้ำตัดสินใจซื้อแล้ว ยังอยู่ที่ลูกค้ำซ้ือด้วยควำมพึงพอใจอีกด้วย  

 1.2.3  บทบาทของการช่วยเหลือร่วมมือ กำรช่วยเหลือของพนักงำนขำยที่ให้แก่ลูกค้ำ 

มีหลำยประกำร เช่น กำรให้ข้อมูลและรำยละเอียดเกี่ยวกับสินค้ำที่ลูกค้ำสนใจ เสนอแนะให้ลูกค้ำ 

ซื้อสินค้ำอย่ำงประหยัดเวลำและฉลำด ช่วยจัดสรรสินค้ำให้ตรงตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำ  

กำรรีบอำสำช่วยเหลือลูกค้ำด้วยควำมเต็มใจ จะเป็นอีกบทบำทหนึ่งของกำรขำย ก่อให้เกิดมิตรไมตรี 

ที่ดีต่อกัน ถึงแม้ลูกค้ำยังไม่ซื้อสินค้ำในครำวนี้แต่ต้องซื้อในโอกำสต่อไปอย่ำงแน่นอน  

 1.2.4  บทบาทของการให้ความรู้ สินค้ำที่พนักงำนเสนอขำยแก่ลูกค้ำจะมีรำยละเอียด

ต่ำง ๆ ที่ลูกค้ำไม่มีควำมรู้มำก่อน หรือพอจะรู้บ้ำงแต่ไม่ละเอียดมำกนัก พนักงำนขำยจึงต้องให้ควำมรู้

เกี่ยวกับสินค้ำแก่ลูกค้ำ โดยวิธีอธิบำย สำธิต หรือกำรเปรียบเทียบ เพ่ือที่ลูกค้ำจะได้มีควำมรู้เกี่ยวกับ

สินค้ำในเรื่องของวิธีกำรใช้งำน ประโยชน์ใช้สอย กำรดูแลรักษำสินค้ำ กำรเลือกสินค้ำให้เหมำะสมกับ

กำรใช้งำนหรือให้เหมำะสมกับตนเอง กำรได้รับควำมรู้และรำยละเอียดของสินค้ำจำกพนักงำนขำย

โดยตรง จะท ำให้ลูกค้ำเข้ำใจง่ำย และมีโอกำสซักถำมในสิ่งที่ตนเองอยำกรู้ 
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ภำพที่ 1.1 พนักงำนขำยเสนอขำยและให้ควำมรู้แก่ลูกค้ำ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มำ : http://www.surapit.com/news_show.php?id=84365 

สืบค้นเมื่อวันที่ 21 กรกฎำคม 2556 
 

 1.2.5  บทบาทของการแก้ปัญหา   ปัญหำที่เกิดขึ้นระหว่ำงกำรเสนอขำยสินค้ำมี 

หลำยประกำร เช่น รำคำของสินค้ำ เงื่อนไขในกำรช ำระเงิน กำรส่งมอบ กำรบริกำรหลังกำรขำย  

กำรรับประกันสินค้ำสิ่งเหล่ำนี้ล้วนเป็นปัญหำที่พนักงำนขำยต้องช่วยคลี่คลำย และอธิบำยให้ลูกค้ำ

เข้ำใจ กำรแก้ปัญหำของพนักงำนขำยต้องกระท ำภำยใต้เงื่อนไขและนโยบำยกำรขำยของบริษัท 

ที่วำงไว้ มิฉะนั้นอำจจะเกิดปัญหำขึ้นระหว่ำงพนักงำนขำยกับบริษัท หรือเกิดปัญหำทำงด้ำนจริยธรรม

กับเพ่ือนพนักงำนด้วยกัน 

1.3  ลักษณะของอาชีพการขาย 

  อำชีพกำรขำยมีลักษณะที่แตกต่ำงไปจำกอำชีพอ่ืน ๆ อยู่มำก แม้แต่ในสำขำอำชีพ 

ขำยกันเองก็มีลักษณะที่แตกต่ำงกันออกไป พนักงำนขำยที่ประสบควำมส ำเร็จในสำขำกำรขำยหนึ่ง

อำจไม่ประสบควำมส ำเร็จในกำรขำยอีกสำขำหนึ่ง ทั้งนี้เนื่องจำกปัจจัยต่ำง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับกำรขำย

ในสำขำหนึ่ง ๆ จะมีควำมแตกต่ำงกันไปตำมลักษณะของผลิตภัณฑ์ สถำนกำรณ์ และอุตสำหกรรม 

โดยทั่วไปอำชีพกำรขำยจะมีลักษณะที่แตกต่ำงจำกอำชีพอ่ืน ๆ ดังนี้ 

 1.3.1  อาชีพการขายเป็นอาชีพที่ให้รายได้เฉลี่ยค่อนข้างสูง  ส ำหรับพนักงำนขำย 

ที่ประสบควำมส ำเร็จในวิชำชีพ บำงองค์กรก็มักพบว่ำรำยได้ของพนักงำนขำยอำจมีรำยได้สูงกว่ำ

ผู้บริหำรระดับผู้จัดกำร และบำงครั้งอำจพบว่ำพนักงำนขำยอำจไม่ต้องกำรได้รับกำรเลื่อนขั้นสู่

http://www.surapit.com/news_show.php?id=84365
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ต ำแหน่งงำนด้ำนกำรบริหำร ทั้งนี้ก็เพรำะพนักงำนขำยเกรงว่ำจะสูญเสียรำยได้ที่จะได้ในจ ำนวนมำก

จำกกำรขำย สิ่งส ำคัญที่ชี้ให้เห็นถึงผลส ำเร็จในกำรหำรำยได้ของพนักงำนขำยก็คือควำมตั้งใจในกำร

ท ำงำน ควำมอดทน ตลอดจนควำมขยันในกำรหำลูกค้ำ  

 1.3.2  ความส าเร็จของอาชีพการขายสามารถชี้วัดได้รวดเร็ว ในอำชีพสำขำต่ำง ๆ 

ควำมส ำเร็จในด้ำนกำรงำนตลอดจนถึงด้ำนรำยได้ มักต้องใช้ระยะเวลำซึ่งรวมถึงด้ำนควำมสำมำรถ 

ควำมมีประสบกำรณ์ อำยุงำน และโดยเฉพำะอย่ำงยิ่งควำมมีอำวุโสเป็นหลักเกณฑ์ส ำคัญในกำร

ก ำหนด กำรเลื่อนต ำแหน่งงำน หลักเกณฑ์ดังกล่ำวนี้อำจจะยกเว้นในกรณีของอำชีพกำรขำย  รำยได้

จำกกำรขำยที่มุ่งเน้นผลตอบแทนจำกค่ำคอมมิชชั่น รำยได้จำกกำรขำยย่อมเป็นสัดส่วนกับปริมำณ

กำรขำยที่ขำยได้ ดังนั้นอำชีพกำรขำยหรือควำมส ำเร็จของกำรขำยจึงไม่จ ำเป็นที่จะต้องขึ้นอยู่กับ 

ควำมมีอำวุโสของพนักงำนขำย แต่ขึ้นอยู่กับควำมขยันและควำมตั้งใจจริงในกำรปฏิบัติงำน  

พนักงำนขำยที่มีควำมขยันและคอยเสริมสร้ำงทักษะกำรขำยของตนเพ่ือเพ่ิมประสบกำรณ์ขำย มักจะ

ประสบควำมส ำเร็จและเป็นที่ยอมรับขององค์กร 

 1.3.3  อาชีพการขายเป็นอาชีพค่อนข้างอิสระ โดยทั่วไปอำจกล่ำวได้ว่ำ อำชีพกำรขำย

เป็นอำชีพที่มีควำมอิสระค่อนข้ำงมำกกว่ำอำชีพอ่ืน ๆ จะเห็นได้ว่ำในขณะที่อำชีพอ่ืน ๆ จะต้องใช้เวลำ

ส่วนมำกอยู่ในส ำนักงำน แต่อำชีพกำรขำยหรือกำรขำยตรง (Direct Sale) จะใช้เวลำส่วนใหญ่ 

อยู่นอกสถำนที่ท ำงำนของตนเพรำะเป็นอำชีพที่ไม่ต้องควบคุมดูแล ควำมส ำเร็จของอำชีพกำรขำยและ

กำรวัดผลขึ้นอยู่กับผลงำนกำรขำยของตนเองตรำบใดที่ผลกำรขำยเป็นที่พอใจของผู้บริหำร พนักงำนขำย 

นั้น ๆ ก็จะไม่ถูกตรวจสอบในเรื่องวิธีกำรท ำงำน ดังนั้น อำชีพกำรขำยจึงเหมำะส ำหรับผู้ที่สำมำรถ

ควบคุมตนเอง และมีวินัยในกำรท ำงำน (Self Discipline)  รวมทั้งกำรบริหำรอย่ำงมีประสิทธิภำพ  

 1.3.4  อาชีพการขายเป็นอาชีพที่ไม่หยุดนิ่ง พนักงำนขำยจะต้องมีควำมคล่องตัวในกำร

พบปะคนจ ำนวนมำก รวมถึงลูกค้ำในวงกำรต่ำง ๆ อยู่เสมอ ควำมส ำเร็จของกำรขำยส่วนหนึ่งย่อม 

ขึ้นอยู่กับ ควำมกว้ำงขวำง ควำมกระตือรือร้น ในกำรเสำะแสวงหำสิ่งใหม่ ๆ กำรขยำยและกำรเจำะ

ตลำดใหม่ ๆ ของพนักงำนขำย เพ่ือขยำยจ ำนวนลูกค้ำให้ได้มำกที่สุด 

 1.3.5  วิชาชีพการขายเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้บริหารระดับสูง ควำมส ำเร็จในอำชีพ 

กำรขำย องค์กรที่เน้นกำรตลำด และกำรขำยนั้นมักจะพบว่ำผู้บริหำรระดับสูงสุดขององค์กรเหล่ำนั้นมี

ควำมรู้ทำงด้ำนกำรตลำดและกำรขำยเป็นอย่ำงดี และมีจ ำนวนไม่น้อยที่ประสบควำมส ำเร็จทำงด้ำน

กำรขำยก่อนที่จะก้ำวขึ้นสู่กำรเป็นผู้บริหำร เนื่องจำกสำมำรถเข้ำใจถึงควำมส ำคัญของกำรขำยที่มีต่อ
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องค์กร อำจกล่ำวได้ว่ำ “ถ้ำองค์กรขำยสินค้ำหรือบริกำรไม่ได้ก็ป่วยกำรที่จะมีแผนกบัญชี กำรเงิน 

หรือแผนกอ่ืน ๆ ไว้ในองค์กร เพรำะฝ่ำยขำยเป็นฝ่ำยหำรำยได้ให้แก่องค์กร เมื่อขำยไม่ได้ก็ไม่สำมำรถ

ที่จะจ้ำงคนท ำงำนในส่วนอื่น ๆ ได”้  

 1.3.6  อาชีพการขายเป็นอาชีพที่ท้าท้ายความสามารถ  ควำมภูมิใจที่สำมำรถต่อรอง

กับผู้มุ่งหวังจนเป็นผลส ำเร็จและเกิดกำรขำยได้ถือเป็นสิ่งที่พนักงำนขำยทุกคนพึงหวังที่จะได้รับ

นอกเหนือจำกควำมส ำเร็จในด้ำนผลตอบแทนที่เป็นตัวเงินแล้ว ผลตอบแทนทำงด้ำนจิตใจของ

พนักงำนขำยย่อมเป็นควำมภูมิใจที่พนักงำนขำยทุกคนตั้งควำมปรำรถนำไว้ ควำมสำมำรถในกำร

ต่อรองจึงถือเป็นงำนที่ท้ำทำยส ำหรับพนักงำนขำย อำชีพกำรขำย จึงเป็นอำชีพที่ต้องใช้ควำมอดทน

และใช้ไหวพริบในกำรเจรจำต่อรองอยู่ตลอดเวลำ นอกจำกจะต้องเจรจำให้ผู้ซื้อ ซื้อแล้วยังมี 

ควำมจ ำเป็นที่จะต้องเสนอขำยและท ำงำนแข่งกับคู่แข่งขันอีกด้วย อำชีพกำรขำยนอกจำกจะถือว่ำ 

เป็นงำนที่ท้ำทำยส ำหรับพนักงำนขำยแล้วยังถือเป็นควำมภูมิใจที่พนักงำนขำยมีส่วนส ำคัญในกำร

ก ำหนดควำมส ำเร็จและควำมก้ำวหน้ำขององค์กรอีกด้วย 

 1.3.7  อาชีพการขายเป็นอาชีพที่มีความกดดันสูง เนื่องจำกพนักงำนขำยจะต้อง

พยำยำมปฏิบัติงำนขำยให้บรรลุเป้ำหมำยกำรขำย ซึ่งก ำหนดโดยผู้จัดกำรขำยอยู่ตลอดเวลำ ในบำง

กรณีกำรท ำงำนให้บรรลุเป้ำหมำยอำจท ำได้ยำก มีกำรคำดหวังถึงผลส ำเร็จในกำรท ำงำนค่อนข้ำงสูง 

พนักงำนขำยต้องหำเหตุผลเพ่ืออธิบำยต่อผู้บริหำรให้ได้ว่ำเพรำะอะไรหำกผลกำรปฏิบัติงำนไม่เป็น 

ที่น่ำพอใจ  ดังนั้นแม้อำชีพกำรขำยจะมีรำยได้เฉลี่ยค่อนข้ำงสูงก็ตำม แต่ในขณะเดียวกันก็เป็นอำชีพ 

ที่ไดร้ับแรงกดดันในกำรขำยค่อนข้ำงสูงจำกผู้บริหำรด้วย 
 

1.4  ความส าคัญของอาชีพการขาย 

  งำนขำยเป็นอำชีพที่สร้ำงสรรค์สังคมท ำให้เกิดนักธุรกิจและเจ้ำของกิจกำรหลำยประเภท 

เป็นอำชีพที่ได้รับควำมนิยมในปัจจุบันมำกเนื่องจำกงำนขำยเป็นงำนที่มีอิสระ ท้ำทำยควำมรู้

ควำมสำมำรถมีโอกำสพบกับบุคคลจ ำนวนมำก หำกมีประสบกำรณ์ กระตือรือร้นในกำรท ำงำน 

มีมนุษยสัมพันธ์ดี มีควำมสำมำรถสูงจะได้รับค่ำตอบแทนและสิ่งจูงใจที่คุ้มค่ำกับกำรทุ่มเทท ำให้ 

มีโอกำสประสบควำมส ำเร็จในกำรประกอบอำชีพบนเส้นทำงของอำชีพกำรขำยจนเป็นพนักงำนขำย

มืออำชีพได้ ดังนั้น อำชีพกำรขำยมีควำมส ำคัญ ดังนี้ 
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  1.4.1  ท าให้เกิดการพัฒนาและแนะน านวัตกรรมใหม่ พนักงำนขำยมีควำมส ำคัญใน

กำรพัฒนำและแนะน ำนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับลูกค้ำแทนผลิตภัณฑ์เดิมที่ล้ำสมัยไม่เป็นที่

ต้องกำรของลูกค้ำ  เนื่องจำกพนักงำนขำยจะทรำบถึงปัญหำและควำมต้องกำรของลูกค้ำเป็นอย่ำงดี 

ท ำให้บริษัทสำมำรถน ำข้อมูลที่ได้จำกพนักงำนขำยมำพัฒนำเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่เพ่ือแก้ปัญหำให้ลูกค้ำ 

โดยมีพนักงำนขำยให้ควำมรู้เกี่ยวกับสินค้ำหรือบริกำรใหม่ วิธีกำรใช้ ประโยชน์ที่ลูกค้ำจะได้รับ

โดยเฉพำะสินค้ำท่ีมีควำมซับซ้อนในกำรใช้งำนก่อนกำรตัดสินใจซื้อ 

 

ภำพที่ 1.2 อำชีพกำรขำยท ำให้เกิดกำรพัฒนำและแนะน ำนวัตกรรมใหม่ 

 
 

 

ที่มำ : www.thailandmobileexpo.com/2014/98-hot-model-in-thailand-mebile-expo-2014/ 

สืบค้นเมื่อวันที่ 7 กุมภำพันธ์ 2557 
 

  1.4.2  ท าให้เกิดการเพิ่มคุณค่าแก่ผลิตภัณฑ์ ในกระบวนกำรผลิตบริษัทสำมำรถเพ่ิม

คุณค่ำเข้ำไปในวัตถุดิบด้วยกำรประกอบ หรือแปรรูปวัตถุดิบให้เป็นสินค้ำส ำเร็จรูป ซึ่งเป็นกำรสร้ำง

อรรถประโยชน์ทำงด้ำนรูปร่ำง ส่วนพนักงำนขำยจะสร้ำงอรรถประโยชน์ทำงด้ำนสถำนที่เวลำและ

ควำมเป็นเจ้ำของ ตัวอย่ำงเช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ที่ผลิตเสร็จแล้ว เก็บไว้ในคลังสินค้ำ ไม่สำมำรถ

สร้ำงควำมพึงพอใจแก่ลูกค้ำได้ต่อเมื่อได้เคลื่อนย้ำยไปยังร้ำนที่ลูกค้ำซื้อ (อรรถประโยชน์ด้ำนสถำนที่) 

ในเวลำที่ถูกต้อง (อรรถประโยชน์ด้ำนเวลำ) เมื่อลูกค้ำต้องกำรเป็นเจ้ำของ (อรรถประโยชน์ด้ำนควำม

เป็นเจ้ำของ) ซึ่งพนักงำนขำยมีบทบำทส ำคัญในกำรจัดหำอรรถประโยชน์ดังกล่ำว  
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  1.4.3  ท าให้สามารถตอบสนองความต้องการของมนุษย์ เนื่องจำกพนักงำนขำยจะ

ช่วยกระจำยสินค้ำและบริกำรไปยังผู้บริโภค ในสถำนที่ซึ่งสินค้ำและบริกำรเข้ำไม่ถึง ท ำให้ผู้บริโภค

ได้รับควำมสะดวกสบำยและเกิดควำมพึงพอใจ 

  1.4.4  ท าให้ช่วยลดภาวะเงินเฟ้อ เมื่อพนักงำนขำยสำมำรถขำยสินค้ำได้ย่อมท ำให้

จ ำนวนผู้ซื้อและยอดขำยมำกขึ้น ธุรกิจจะผลิตสินค้ำมำกขึ้นช่วยให้สำมำรถขำยสินค้ำได้ในรำคำ 

ที่ถูกลง เนื่องจำกต้นทุนกำรผลิตต่อหน่วยลดลง และช่วยลดภำวะเงินเฟ้อด้วยกำรให้ข้อมูลสินค้ำ 

กับลูกค้ำเพ่ือไปพิจำรณำในกำรใช้จ่ำยเงินอย่ำงฉลำดและมีประสิทธิภำพ นอกจำกนี้ กำรแข่งขัน

ระหว่ำงผู้ผลิตจะช่วยกระตุ้นให้รำคำสินค้ำส ำหรับเศรษฐกิจส่วนรวมลดลง 

 

 

 
 

 กำรขำยจัดได้ว่ำเป็นศำสตร์และศิลป์ที่ต้องอำศัยประสบกำรณ์ในกำรเรียนรู้ในกำรขำย 

แต่ละครั้ง พนักงำนขำยต้องปรับเปลี่ยนศิลปะกำรขำยให้เหมำะสมกับลักษณะของลูกค้ำและ

สถำนกำรณ์ทำงธุรกิจ พนักงำนขำยที่ดีต้องหมั่นฝึกฝนกำรขำยให้มีควำมช ำนำญเพ่ือเป็นกำรสร้ำง

ศิลปะในงำนขำยและเข้ำใจถึงกำรขำยอย่ำงเป็นขั้นตอนส ำหรับบุคคลที่สนใจในเรื่องศิลปะกำรขำย 

ควรศึกษำในหัวข้อส ำคัญดังนี้ 

 วิบูลย์เพ็ญ แจ่มจรัส (2556 : 6) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ เทคนิคกำรขำย หมำยถึง ขั้นตอน 

ที่น ำมำใช้เสนอขำย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือก่อให้เกิดกำรควำมส ำเร็จในกำรเสนอขำย ซึ่งประกอบด้วย  

กำรแสวงหำผู้มุ่งหวัง กำรเตรียมตัวก่อนเข้ำพบ กำรเข้ำพบ กำรเสนอขำย กำรสำธิตสินค้ำ กำรตอบ 

ข้อโต้แย้งและปิดกำรขำย ขั้นตอนในกำรปฏิบัติงำนนั้น ๆ ผู้ประกอบอำชีพขำยจะต้องมีวิสัยทัศน์  

ที่ก้ำวไกล มีมุมมองในเชิงบวกเสมอ นั่นคือต้องมีทัศนคติที่ดีสิ่งที่พบเห็น 

 สรุปได้ว่ำ เทคนิคกำรขำย หมำยถึง กระบวนกำรในกำรเสนอขำยสินค้ำหรือบริกำรของ

พนักงำนขำยสนองควำมต้องกำรของผู้มุ่งหวังประกอบด้วย กำรแสวงหำผู้มุ่งหวัง กำรเตรียมตัว  

ก่อนเข้ำพบ กำรเข้ำพบ กำรเสนอขำยและกำรสำธิตสินค้ำ กำรตอบข้อโต้แย้ง กำรปิดกำรขำย  

แต่ละข้ันตอน พนักงำนขำยต้องจูงใจให้ผู้มุ่งหวังตัดสินใจซื้อสินค้ำหรือบริกำรด้วยควำมพอใจ 
 

 

2. ศิลปะการขาย (Salesmanship) 
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2.1  ความหมายของศิลปะการขาย 

 ยุพำวรรณ วรรณวำณิชย์ (2549 : 5)  ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ ศิลปะกำรขำย หมำยถึง ทักษะ

ที่จะแสดงออกของพนักงำนขำยในกำรชี้ชวนและจูงใจลูกค้ำให้เห็นชอบด้วยกับตน เพ่ือกำรตัดสินใจ

ซื้อสินค้ำหรือบริกำรที่ตนขำย 

 สมพิศ เล็กเฟ่ืองฟู และอุบลรัตน์ ไวปรีชี (2550 : 9) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ ศิลปะการขาย 

หมำยถึง กำรแสดงควำมสำมำรถในกำรขำยของพนักงำนขำยโดยอำศัยประสบกำรณ์ควำมรู้  

ควำมช ำนำญจูงใจให้ลูกค้ำยอมรับข้อเสนอและตกลงใจซื้อสินค้ำหรือบริกำรของพนักงำนขำย 

 สรุปได้ว่ำ ศิลปะการขาย หมำยถึง อำกัปกิริยำ ลักษณะกำรแสดงออกด้วย กำย วำจำ

และจิตใจ ลักษณะท่ำทำงเพ่ือโน้มน้ำวให้ลูกค้ำเห็นด้วยกับสิ่งที่เสนอขำย ศิลปะกำรขำยเป็นทั้งศำสตร์

และศิลป์ ซึ่งพนักงำนขำยแต่ละบุคคลจะมีประสิทธิภำพเพียงใดขึ้นอยู่กับศิลปะของแต่ละบุคคล 
 

2.2  วิธีการใช้ศิลปะการขาย 

 กำรใช้ศิลปะกำรขำยนั้นมีวิธีกำรที่หลำกหลำยซึ่งในส่วนนี้จะเสนอศิลปะกำรขำย 2 

ประเด็นคือ ศิลปะกำรครองใจลูกค้ำและกำรวิเครำะห์ศัพท์ “Salesmanship” ซึ่งหมำยถึง ศิลปะ 

กำรขำย  

 2.2.1  ศิลปะการครองใจลูกค้า คือกำรท ำให้ลูกค้ำ ชื่นชอบ ประทับใจ มีควำมจงรักภักดี 

ต่อสินค้ำ รวมไปถึงพนักงำนขำยและต้องกำรใช้บริกำรเสมอ  เพ่ือให้กำรขำยมีประสิทธิภำพ  

พนักงำนขำยจึงควรปฏิบัติ ดังนี้ 

 1) สร้ำงควำมน่ำเชื่อถือและควำมไว้วำงใจ กำรที่พนักงำนขำยจะได้รับ 

ควำมเชื่อถือและควำมไว้วำงใจจำกลูกค้ำเพรำะปัจจัยหลำยประกำร เช่น จ ำหน่ำยสินค้ำที่มีคุณภำพ 

รำคำยุติธรรม กำรให้ข้อมูลครบถ้วนและตรงไปตรงมำ เป็นต้น  

 2)  เชื่อมโยงใจ กำรเชื่อมโยงใจเป็นกำรสร้ำงสำยสัมพันธ์ระหว่ำงพนักงำนขำย

และลูกค้ำ เช่น กำรค ำนึงถึงคุณภำพชีวิตของลูกค้ำในกำรบริโภคสินค้ำของตน โดยให้ข้อมูล  

ข้อเท็จจริงของสินค้ำทั้งที่เป็นประโยชน์และข้อควรระมัดระวัง กำรร่วมกิจกรรมกับลูกค้ำในด้ำน 

สำธำรณกุศล เป็นต้น  

 3)  ท ำเรื่องยำกให้เป็นเรื่องง่ำย ลูกค้ำต้องกำรควำมสะดวก รวดเร็ว เข้ำใจง่ำย 

ไม่ต้องกำรอะไรที่ยุ่งยำกซับซ้อน เช่น ง่ำยต่อกำรตัดสินใจ ง่ำยต่อกำรให้ ง่ำยในกำรเลือกซื้อ  
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มีช่องทำงในกำรสั่งซื้อเพ่ิมขึ้น รวมถึงกำรติดต่อกับพนักงำนขำยได้สะดวกและได้รับกำรบริกำร 

เป็นอย่ำงด ี

 4)  ท ำให้ลูกค้ำเป็นเจ้ำนำย กำรท ำให้ลูกค้ำรู้สึกว่ำ  “เขำเป็นบุคคลส ำคัญเสมอ

ส ำหรับพนักงำนขำย” โดยให้อิสระกับลูกค้ำไม่กดดันให้ซื้อสินค้ำแต่ให้ข้อมูลกับลูกค้ำจนลูกค้ำพอใจ  

มีสิ่งของที่จัดท ำให้ลูกค้ำเป็นพิเศษ รวมถึงมีบริกำรอัตโนมัติให้ลูกค้ำเลือกตำมท่ีต้องกำร   

 5)  ช่วยชี้แนะ เพรำะลูกค้ำคำดหวังว่ำพนักงำนขำยจะเป็นผู้มีควำมรู้เกี่ยวกับ

สินค้ำและบริกำรที่จ ำหน่ำย พนักงำนขำยต้องชี้แนะลูกค้ำก่อนตัดสินใจซื้อ เช่น กำรแนะน ำสินค้ำ 

ที่เหมำะกับลูกค้ำ มีกำรสำธิตสินค้ำให้ลูกค้ำชมอย่ำงมีประสิทธิภำพ เพ่ือชี้แนะกำรตัดสินใจให้ลูกค้ำ

เห็นภำพที่ชัดเจน เป็นต้น  

 6) ให้บริกำรลูกค้ำได้ตลอดเวลำ สิ่งที่ลูกค้ำต้องกำรในข้อนี้คือพนักงำนขำย 

มีระบบบริกำรที่ลูกค้ำติดต่อได้ทุกเวลำ มีหน่วยงำนที่ตอบค ำถำมหรือจัดบริกำรมำตอบสนองลูกค้ำได้ 

กรณีนี้จะเห็นตัวอย่ำงควำมส ำเร็จได้จำกกำรให้บริกำรของร้ำนสะดวกซื้อตลอด 24 ชั่วโมง หรือ 

ร้ำนฟู้ดแลนด์ที่โฆษณำว่ำ “เรำไม่มีเวลำปิด”  

 7)  รู้จัก รู้ใจ สิ่งที่ลูกค้ำต้องกำรให้พนักงำนขำยรู้จักและรู้ใจมำกข้ึนคือ รับรู้ควำม

ต้องกำรของลูกค้ำและรู้ใจโดยกำรหำสินค้ำและบริกำรที่ลูกค้ำชื่นชอบมำตอบสนองควำมต้องกำรให้ได้ 

เช่น พนักงำนไปพบลูกค้ำเพรำะมีสินค้ำแบบที่ลูกค้ำชอบ หรือพนักงำนขำยน ำของขวัญในเทศกำล

ส ำคัญไปให้ลูกค้ำหรืออวยพรวันส ำคัญของลูกค้ำ เป็นต้น  

 8)  ท ำให้ดีกว่ำที่ลูกค้ำคำดหวัง สิ่ งที่พนักงำนขำยท ำให้ลูกค้ำได้ เกินกว่ำ 

ควำมคำดหวังเป็นสิ่งที่สร้ำงควำมประทับใจให้กับลูกค้ำ เช่น กำรอีเมล์ตอบค ำถำมของลูกค้ำภำยใน

เวลำอันรวดเร็วหรือส่งพนักงำนซ่อมมำบริกำรลูกค้ำทันทีที่ได้รับโทรศัพท์ร้องขอ หรือกำรเสนอ

ใหบ้ริกำรมีรถให้ลูกค้ำใช้ในขณะที่รถของลูกค้ำไม่สำมำรถใช้กำรได้ เป็นต้น 

 9) ตอบแทนควำมภักดี สิ่งที่ลูกค้ำต้องกำรให้พนักงำนขำยตอบแทนควำมภักดี

คือแสดงถึงกำรรับรู้ในควำมจงรักภักดีของลูกค้ำ เช่น มอบบัตรทองของสมำชิกให้กับลูกค้ำได้ใช้และ 

มีของขวัญพิเศษ มีห้องรับรองส ำหรับลูกค้ำคนส ำคัญ มีมุมกิจกรรม มีเครื่องดื่มบริกำร เป็นต้น  

 10) อยู่ เคียงข้ำงกัน  สิ่ งที่พนักงำนขำยต้องปฏิบัติต่อลูกค้ำถึงแม้ลูกค้ ำ 

จะซื้อสินค้ำไปแล้วก็ตำม คือให้บริกำรที่ดีที่สุด ให้ควำมมั่นใจกับลูกค้ำถึงควำมรับผิดชอบโดย 

ไม่มีเงื่อนไข ถ้ำมีข้อผิดพลำดเกิดขึ้นในกำรใช้สินค้ำหรือให้บริกำร ต้องพิสูจน์ให้ลูกค้ำเห็นจริงถึงค ำพูด
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ที่ว่ ำ  “ลูกค้ำเป็นฝ่ ำยถูกเสมอ” “คุณเป็นคนส ำคัญเสมอส ำหรับเรำ” “You come First"  

"ควำมสะดวกเป็นของท่ำน กำรให้บริกำรเป็นของเรำ”  

 ศิลปะกำรครองใจลูกค้ำทั้ง 10 ประกำรดังกล่ำว  จะท ำให้พนักงำนขำย 

จ ำหน่ำยสินค้ำได้มำกขึ้นและมีกลุ่มลูกค้ำที่เป็นกลุ่มผู้จงรักภักดีและยังช่วยขำยต่อไปยังลูกค้ำกลุ่มอ่ืน

ด้วย 

 2.2.2 การใช้ศิลปะการขาย ตำมหลัก SALESMANSHIP ซึ่งเป็นแนวทำงในกำร

ปฏิบัติงำนของพนักงำนขำย 12 ประกำรดังนี้  (นนท์ธกร ปิยนนทศิล, http://.lanptech.ac.th  

/webbrg/artcle_top/../a485186) SALESMANSHIP ศิลปะกำรขำย ประกอบด้วย 

 1) S = Smiling Face ยิ้มแย้มแจ่มใส ควำมร่ำเริงแจ่มใส สนุกสนำน ตำมโอกำส

อันควรของพนักงำนขำย จะท ำให้ลูกค้ำรู้สึกเป็นกันเองและรู้สึกสบำยใจ มีผู้กล่ำวว่ำกำรยิ้มเป็นสิ่งที่  

ไม่ต้องลงทุน แต่จะสร้ำงก ำไรให้อย่ำงมหำศำล กำรยิ้มของพนักงำนขำยบ่งบอกถึงควำมเ ป็น 

ผู้มีอัธยำศัยดี มีควำมเป็นมิตร เต็มใจบริกำรลูกค้ำ “รอยยิ้มที่จริงใจสำมำรถสร้ำงมิตรภำพได้รวดเร็ว

กว่ำค ำพูดเป็นร้อยค ำ” 

 2)  A = Appearance รูปร่ำงลักษณะ กำรปรำกฏตัวที่ดี ด้วยกำรแต่งกำยที่

เหมำะสม หน้ำตำ สะอำดสดชื่นพร้อมที่จะให้บริกำร พูดจำชัดถ้อยชัดค ำ ไพเรำะและสุภำพ กำรเดิน   

กำรยืน กำรนั่งอย่ำงระมัดระวัง กำรส่งสินค้ำเป็นไปอย่ำงเหมำะสมจะเป็นที่พึงพอใจแก่ลูกค้ำ 

 3)  L = Learning กำรเรียนรู้ พนักงำนขำยที่ต้องกำรประสบควำมส ำเร็จในอำชีพ

ของตน ต้องเป็นผู้ที่ใฝ่รู้อยู่เสมอ ต้องรู้ ในงำนอำชีพ สนใจหำควำมรู้ด้ำนวิชำกำร รู้จักตนเอง  

ใส่ใจหำข้อมูล ควำมรู้เกี่ยวกับลูกค้ำ ศึกษำรำยละเอียดของผลิตภัณฑ์ มีควำมรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน 

เรียนรู้เกี่ยวกับเทคโนโลยีอันทันสมัย กำรพัฒนำตนเองให้มีควำมรู้ช่วยให้บุคคลท ำงำนอย่ำงมี

ประสิทธิภำพ มีควำมคิดสร้ำงสรรค์ ฉลำดทันคน มีควำมม่ันใจ และเป็นที่ยอมรับของผู้อื่น 

 4)  E = Enthusiasm ควำมตั้งใจ ควำมกระตือรือร้น หมำยถึง ควำมสนใจและ

ตั้งใจอย่ำงแรงกล้ำที่จะท ำหรือจะทรำบเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือลงมือปฏิบัติในทันทีทันใด พนักงำนขำย 

ที่กระตือรือร้น คล่องแคล่ว ว่องไวทั้งกำรพูดและกำรกระท ำ ลูกค้ำจะให้ควำมเชื่อถือท ำให้มีโอกำส

ประสบควำมส ำเร็จในกำรขำย  

 5)  S = Sincerity ควำมจริงใจ  พนักงำนขำยจะท ำให้เกิดมิตรภำพระหว่ำง

พนักงำนขำยกับลูกค้ำ ควำมจริงใจของพนักงำนขำยท ำให้ลูกค้ำไว้วำงใจ และยินดีรับฟังกำรเสนอขำย 



หน่วยท่ี 1 ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย   19 

เอกสารประกอบการสอน วิชาการขาย 2  โดย พัชรากาญจน์  ศุภเกษมพัฒน์ 

 

ควำมจริงใจของพนักงำนขำย แสดงออกได้หลำยอย่ำง เช่น กำรเสนอแนะสินค้ำที่เหมำะสมกับลูกค้ำ

อย่ำงแท้จริง ไม่หลอกลวงลูกค้ำเพียงเพ่ือขำยสินค้ำของตนเองเท่ำนั้น อธิบำยคุณภำพของสินค้ำ 

ตำมควำมเป็นจริงไม่ปิดบัง ถ้ำพนักงำนขำยจริงใจกับลูกค้ำ ลูกค้ำก็จะไว้วำงใจ 

  6)  M = Mental Ability ควำมสำมำรถทำงสมอง ควำมฉลำด เชำวน์ปัญญำ 

ไหวพริบ มีกำรพัฒนำควำมรู้ควำมจ ำของตนเองอยู่เสมอ ควำมจ ำ  อำจจ ำแนกได้เป็น 3 ส่วนคือ  

กำรจดจ ำ กำรเก็บควำมจ ำ กำรระลึกได้ ควำมสำมำรถทำงสมองท ำให้พนักงำนขำย จ ำข้อมูลหรือ

ควำมคิดต่ำง ๆ แล้วน ำไปใช้ประโยชน์ในกำรเสนอขำยได้ 

 7)  A = Adaptation ควำมสำมำรถกำรปรับตัว ควำมสำมำรถในกำรอยู่ร่วมกับ

บุคคลอื่น มีน้ ำใจไมตรีช่วยเหลือแบ่งปัน นึกถึงลูกค้ำเป็นส ำคัญ เข้ำใจจิตใจของลูกค้ำไม่รังเกียจลูกค้ำ 

 8)  N = Neat ควำมเป็นระเบียบเรียบร้อย แบ่งออกเป็นควำมประณีตในกำร

ท ำงำนอย่ำงละเอียดรอบคอบ สวยงำม ประณีตในกำรแต่งกำยซึ่งสร้ำงควำมประทับใจให้เกิดขึ้น  

ครั้งแรก เมื่อพบลูกค้ำ  

 9)  S = Service Mind  กำรมีคุณลักษณะของนักบริกำร หรือน้ ำใจใฝ่บริกำรซ่ึงได้แก่ 

ชอบบริกำรผู้อ่ืน เข้ำใจคนอื่น มีชีวิตชีวำ วำจำอ่อนน้อม มีไหวพริบ ตรงต่อเวลำ รักษำเวลำ ยิ้มแย้ม 

และแสดงท่ำทีสนใจเสมอ เตรียมตนเองให้พร้อม เตรียมอุปกรณ์ให้พร้อม มีควำมจ ำดี ทรำบข่ำวสำร

ทั่ว ๆ ไปไดดี้ 

 10) H = Honestly ควำมซื่อสัตย์ ควำมซื่อสัตย์ของพนักงำนขำยเป็นคุณสมบัติ 

ที่ลูกค้ำต้องกำรมำกที่สุด เพรำะพนักงำนขำยเป็นสื่อกลำงระหว่ำงลูกค้ำกับสินค้ำ ควำมซื่อสัตย์  

เป็นหลักส ำคัญของควำมส ำเร็จถือเป็นนโยบำยส ำคัญประกำรแรกของธุรกิจ ถ้ำพนักงำนขำยซื่อสัตย์

ต่อลูกค้ำเขำจะได้ลูกค้ำเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ จำกค ำแนะน ำและกล่ำวขำนต่อ ๆ กันไปของลูกค้ำ 

 11) I = Interesting Impressive ควำมสนใจและสร้ำงควำมประทับใจให้ลูกค้ำ 

พนักงำนขำยต้องให้ควำมสนใจอย่ำงแท้จริงต่อลูกค้ำเรียกชื่อลูกค้ำได้อย่ำงถูกต้อง ตั้งใจฟังลูกค้ำ 

รักษำอำรมณ์ กำรสร้ำงควำมประทับใจแก่ลูกค้ำ เช่น บริกำรก่อนกำรขำย ช่วยหยิบของ  ยกของ  

ตอบค ำถำมท่ีลูกค้ำอยำกทรำบ พูดในเรื่องที่ลูกค้ำสนใจ ท ำงำนรวดเร็วและสุภำพกับลูกค้ำเสมอ 

 12) P = Psychology  กำรมีจิตวิทยำ พนักงำนขำยจะเข้ำใจจิตใจของลูกค้ำ

และให้ควำมส ำคัญกับลูกค้ำ โดยใช้หลักจิตวิทยำ เช่น เลือกค ำพูดที่ลูกค้ำฟังแล้วเกิดควำม พึงพอใจ 

เช่น  “คุณเลือกของได้เก่ง” “คุณเป็นลูกค้ำที่เรำต้องรักษำไว้ตลอดไป” “คุณคือคนส ำคัญ”  
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 กล่ำวโดยสรุป ศิลปะกำรขำยคือศิลปะของกำรใช้ทั้งศำสตร์และศิลป์ ซึ่งต้องรู้จัก

กำรครองใจลูกค้ำ มีควำมพยำยำมในกำรใช้ศิลปะกำรขำยเพ่ือให้เกิดกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำหรือบริกำร

นั้นหมำยถึงกำรไดป้ิดกำรขำย 
 

 

 
  

 พนักงำนขำยส่วนใหญ่ที่ประสบควำมส ำเร็จในหน้ำที่ กำรงำนจ ำเป็นต้องมีคุณลักษณะ 

คุณสมบัติ ควำมถนัด ตลอดจนทัศนคติต่ำง ๆ ที่ช่วยให้เป็นพนักงำนที่มีประสิทธิภำพ อย่ำงไรก็ตำม 

ได้เป็นที่ยอมรับกันว่ำบุคลิกภำพในกำรขำยที่ดีมีบทบำทส ำคัญที่สุด เพรำะก่อนที่พนักงำนขำยจะขำย

สินค้ำได้เขำจะต้องขำยตัวเขำเองให้เป็นที่ยอมรับของลูกค้ำก่อน แล้วจึงจะสำมำรถโน้มน้ำวใจลูกค้ำ 

ให้ซื้อสินค้ำต่อไปได้ ซึ่งมีสำระส ำคัญ ดังนี้ 
 

3.1  ความหมายของบุคลิกภาพ 

                3.1.1  ยุทธนา  ธรรมเจริญ (2553:67) บุคลิกภำพ (Personality) หมำยถึง ลักษณะ

ทุกอย่ำงที่ท ำให้ปัจเจกชนคนใดคนหนึ่ง แตกต่ำงไปจำกคนอ่ืนๆเป็นลักษณะทุกอย่ำงเลย ซึ่งหมำยถึง

คนๆนั้นจะมีปฎิกริยำต่อปรำกฎกำรณ์ที่เกิดขึ้นที่สำมำรถท ำนำยทำยทักได้ บุคลิกภำพนั้นไม่ได้เป็น 

สิ่งที่เกิดขึ้นในระยะสั้น แต่เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นจำกกำรหล่อหลอมมำเป็นระยะยำว ส่วนใหญ่แล้ว

บุคลิกภำพพ้ืนฐำนจะถูกหล่อหลอมในช่วงก่อนอำยุ 6ขวบ เช่น จะเป็นคนขี้กลัว จะเป็นคนขี้อำย  

จะเป็นคนกล้ำแสดงออก  สิ่งเหล่ำนี้จะถูกหล่อหลอมตั้งแต่อำยุก่อน 6 ขวบซึ่งถือว่ำเป็นบุ คลิกภำพ

พ้ืนฐำน (Basic Personality) 

สุปัญญำ  ไชยชำญ (2552 : 88) บุคลิกภำพ หมำยถึง ลักษณะเฉพำะที่ท ำให้บุคล

ใดบุคคลหนึ่งแตกต่ำงไปจำกบุคคลอ่ืน ลักษณะเฉพำะที่ว่ำนี้เกิดจำกตัวแปรหลำยอย่ำง แต่ที่นิยม

น ำมำใช้ก ำหนดคุณสมบัติของพนักงำนขำยมี 3 ประเภทใหญ่ คือ บุคลิกลักษณะทักษะทำงกำรตลำด 

และทักษะอ่ืน ๆ 

ควำมหมำยของบุคลิกภำพ หมำยถึง ลักษณะของบุคคลเฉพำะตัวทุกอย่ำง 

ในตัวบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่ท ำให้แตกต่ำงไปจำกบุคคลอ่ืน ๆ ซึ่งสำมำรถแสดงออกได้ทั้งทำงร่ำงกำย 

ทำงด้ำนจิตใจ และอำรมณ์ 

3. บุคลิกภาพและคุณลักษณะของพนักงานขาย 
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 3.1.2  บุคลิกภาพในการขาย (Sales Personally) หมำยถึง ลักษณะเฉพำะของแต่ละ

บุคคลที่เหมำะสมกับงำนอำชีพขำย  

 3.1.3  ลักษณะของบุคลิกภาพ (Personality Types) เป็นลักษณะเฉพำะของบุคคล เช่น 

รูปร่ำง ท่ำทำง พฤติกรรม ควำมสำมำรถที่แสดงออกมำทั้งทำงด้ำนร่ำงกำย จิตใจ อำรมณ์ สังคม และ

สติปัญญำ ซึ่งบุคลิกภำพของบุคคลทั่วไปอำจแบ่งออกได้เป็น 6 ลักษณะ คือ 

 1)  บุคลิกภำพทำงร่ำงกำย สำมำรถเห็นได้จำกภำยนอก  เช่น ลักษณะ ขนำด 

รูปร่ำง หน้ำตำ ท่ำทำง  เป็นต้น 

 2)  บุคลิกภำพทำงจิตใจ เช่น ควำมทรงจ ำ จินตนำกำร ควำมสนใจ ควำมคิด  

กำรตัดสินใจ เป็นต้น 

 3)  บุคลิกภำพทำงควำมสำมำรถ เป็นลักษณะเฉพำะของบุคคลที่ฝึกฝนได้ เช่น 

ควำมสำมำรถในกำรท ำงำน ควำมสำมำรถในด้ำนกีฬำ ดนตรี เป็นต้น 

 4)  บุคลิกภำพทำงอุปนิสัย คือ ควำมประพฤติและกำรแสดงออกของแต่ละคน 

เช่น ควำมสุภำพอ่อนโยน ควำมซื่อสัตย์ ควำมไม่เห็นแก่ตัว เป็นต้น 

 5)  บุคลิกภำพทำงด้ำนสังคม คือ ควำมประพฤติที่ผู้นั้นแสดงออกต่อบุคคลอ่ืน

หรือสังคม เช่น กำรเป็นคนที่ชอบคบหำสมำคมกับเพ่ือน ๆ กำรชอบเก็บตัว กำรชอบเอำชนะผู้อ่ืนหรือ

ยอมแพ้ทุกกรณี ชอบเด่น หรือกำรยอมรับฟังเหตุผลของผู้อื่น เป็นต้น 

 6)  บุคลิกภำพทำงอำรมณ์ เป็นลักษณะทำงอำรมณ์แต่ละคนโดยเฉพำะ เช่น 

ควำมกล้ำหำญ ขี้ขลำด ใจร้อนและใจเย็น เป็นต้น 

  บุคลิกภำพทั้ง 6 ลักษณะนี้มีผลต่อกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนขำย เพรำะในกำร

ปฏิบัติงำนจะต้องมีกำรติดต่อสัมพันธ์กับลูกค้ำ กำรมีบุคลิกภำพที่เหมำะสมย่อมเป็นหนทำงให้งำนขำย

ประสบควำมส ำเร็จ  

 3.1.4  ความส าคัญของบุคลิกภาพ บุคลิกภำพมีควำมส ำคัญต่อผู้ประกอบอำชีพ 

กำรขำย ถ้ำพนักงำนขำยเป็นผู้ที่มีบุคลิกภำพต้องมีลักษณะดังนี้ 

  1)  มีควำมยิ้มแย้มแจ่มใส ลูกค้ำเข้ำใกล้แล้วมีควำมสุขสดชื่น แสดงอำกำรยินดี 

เต็มใจ รับใช้ ให้บริกำรลูกค้ำ ควำมยิ้มแย้มแจ่มใสเกิดจำกกำรที่พนักงำนขำยมีบุคลิกภำพดีจิตใจ

งดงำมและรักในงำนที่ปฏิบัติอยู่ 

 2)  สุภำพอ่อนน้อม มีสัมมำคำรวะ  
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 3)  รู้จักเอำใจผู้อ่ืน ลูกค้ำจะชื่นชอบพนักงำนขำยที่รู้จัก และให้บริกำรดี ๆ แต่ 

กำรลดรำคำแข่งกับห้ำงสรรพสินค้ำ เพ่ือเอำใจลูกค้ำเป็นเรื่องที่ไม่ควรท ำ 

 4)  แต่งกำยสะอำดเหมำะสม กำรจะเป็นพนักงำนขำยที่ลูกค้ำต้องกำรอยู่ ใกล้ ๆ 

และสนทนำด้วยนำน ๆ นอกจำกจะพูดได้ไพเรำะ แต่งกำยสะอำดแล้ว พนักงำนขำยควรต้องระวัง 

ในเรื่องกลิ่นปำกและกลิ่นตัวอีกด้วย 

 5)  มีควำมทรงจ ำดี พนักงำนขำยควรมีกำรวำงแผนก่อนปฏิบัติงำนเสมอและ 

ทุกครั้งที่ออกปฏิบัติงำนควรบันทึกรำยละเอียดต่ำง ๆ ไว้ เช่น รำยละเอียดของสินค้ำ ข้อมูลของลูกค้ำ 

วัน เวลำ สถำนที่ในกำรพบปะลูกค้ำ เป็นต้น กำรบันทึกเรื่องรำวต่ำง ๆ จะเป็นเครื่องเตือน 

ควำมทรงจ ำ และป้องกันควำมผิดพลำดในกำรท ำงำนได้อย่ำงดี 

 6)  รู้จักแบ่งเวลำให้เหมำะสม กำรขำยถึงแม้จะเป็นอำชีพอิสระแต่พนักงำนขำย 

ก็ต้องรู้จักแบ่งเวลำให้เหมำะสมไม่ว่ำจะเป็นงำนบ้ำน งำนอำชีพตลอดจนงำนสังคม เพรำะกำรแบ่งเวลำ 

ให้เหมำะสมจะท ำให้ชีวิตมีคุณค่ำและปฏิบัติภำรกิจไม่บกพร่อง 

 7)  รู้จักกำรวำงแผนในกำรท ำงำนของแต่ละวัน อำชีพกำรขำยมิได้หมำยถึง 

กำรเดินหน้ำเพ่ือจะขำยสินค้ำเพียงอย่ำงเดียวในแต่ละวัน แต่พนักงำนขำยจะต้องมีภำระงำนอ่ืน 

ที่จะต้องปฏิบัติ เช่น กำรหำแหล่งรำยชื่อลูกค้ำใหม่ กำรติดตำมลูกค้ำที่ตนไปขำยไว้  กำรเยี่ยมเยียน

ลูกค้ำเก่ำ กำรบริกำรลูกค้ำ เป็นต้น  ดังนั้นพนักงำนขำยจึงควรรู้จักวำงแผนกำรท ำงำนในแต่ละวัน 

ให้เหมำะสม 

 8)  สนุกสนำนที่มีโอกำสพูดคุยกับบุคคลได้ทุกประเภท (ทุกอำชีพ) พนักงำนขำย 

ที่ดีมักจะมีควำมรู้รอบตัว หมำยถึงสำมำรถคุยเป็นเพ่ือนกับลูกค้ำได้แทบทุกเรื่อง ตั้งแต่เรื่องนอกบ้ำน 

หรือเรื่องในบ้ำน ลำภ ยศ สรรเสริญ  ทุกข์ สุข งำนอดิเรก กำรเมือง เศรษฐกิจและสังคม 

 9)  มีศิลปะในกำรพูด คือ รู้ว่ำอะไรควรพูดอะไรไม่ควรพูด เรื่องใดที่ลูกค้ำชอบฟัง 

และเรื่องที่ลูกค้ำไม่ชอบฟัง 

 10)  มีศิลปะในกำรฟัง พนักงำนขำยผู้มีบุคลิกภำพดี จะเป็นผู้ที่รู้จักฟัง เรียกว่ำ  

มีศิลปะในกำรฟัง กำรฟังลูกค้ำพูดอย่ำงตั้งใจ จับใจควำมได้ ท ำให้วิเครำะห์ควำมต้องกำรของลูกค้ำได้ 

จึงสนองควำมต้องกำรได้อย่ำงเหมำะสม 
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ภำพที่ 1.3 พนักงำนขำยมีควำมยิ้มแย้มแจ่มใส 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มำ : http://www.softbankthai.com/ArticleInfo.aspx?ArticleTypeID=79&ArticleID=676 

สืบค้นเมื่อวันที่ 21 กรกฎำคม 2556 
 

3.2  คุณลักษณะของพนักงานขายท่ีดี 

 คุณลักษณะของพนักงำนขำยที่ดี  ลักษณะ คุณสมบัติ  ควำมถนัด ทัศนคติ และ

ควำมสำมำรถอ่ืน ๆ ที่รวมกันจะท ำให้ เป็นพนักงำนขำยที่มีคุณภำพนั้น จะช่วยให้มีโอกำส 

ประสบควำมส ำเร็จในกำรขำยมำกขึ้น คุณสมบัติต่ำง ๆ เหล่ำนั้นได้แก่ 

 3.2.1 ลักษณะท่าทาง (Appearance) พนักงำนขำยที่มีควำมสำมำรถจะต้องพยำยำม

ท ำให้ ผู้มุ่งหวังเกิดควำมประทับใจตั้งแต่แรกเห็น เพรำะเขำอำจจะไม่มีโอกำสเป็นครั้งที่สอง กำรสร้ำง

ควำมประทับใจแต่แรกพบนั้นจะเกิดจำกลักษณะท่ำทำงกำรแสดงออกจำกบุคลิกภำพภำยนอกของ

พนักงำนขำย เช่น เสื้อผ้ำ กำรแต่งตัว และกำรแสดงออกทำงสีหน้ำ ซึ่งจะก่อให้เกิดควำมเชื่อมั่น 

พนักงำนขำยจะต้องสำมำรถน ำเสนอลักษณะท่ำทำงที่ดีของตนหรือสำมำรถขำยตนเองได้ดีนั่นเอง 

 3.2.2  เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย (Clothes)  บรรจุภัณฑ์มีควำมส ำคัญต่อผลิตภัณฑ์ฉันใด 

เสื้อผ้ำ เครื่องแต่งกำยอย่ำงมีรสนิยมและรู้จักกำลเทศะของพนักงำนขำยก็มีควำมส ำคัญฉันนั้น เสื้อผ้ำ

ที่สวมใส่จะต้องเหมำะสมกับประเภทของงำนขำยและประเภทของลูกค้ำที่พนักงำนขำยจะไปพบ  

 3.2.3  การแต่งกาย (Grooming)  กำรแต่งกำยมีควำมส ำคัญเช่นเดียวกับเสื้อผ้ำในกำรที่จะ

สร้ำงควำมประทับใจแต่แรกพบไม่ว่ำจะเป็น น้ ำหอม ทรงผม กำรแต่งหน้ำ เหล่ำนี้ควรจะได้มีกำรเลือกใช้

ให้เหมำะสมเพ่ือบ่งถึงรสนิยมที่ดี แนวทำงในกำรแต่งตัวให้เหมำะสมนั้นก็คือกำรพิจำรณำจำกลูกค้ำ

http://www.softbankthai.com/ArticleInfo.aspx?ArticleTypeID=79&ArticleID=676
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เป็นหลัก จงอย่ำสร้ำงอุปสรรคในเรื่องกำรติดต่อสื่อสำรโดยกำรมีลักษณะท่ำทำงที่น่ำร ำคำญหรือ 

น่ำรังเกียจแก่ลูกค้ำ 

 3.2.4  น้ าเสียงและนิสัยในการสนทนา (Voice and Personality) เมื่อพนักงำนขำย 

ให้กำรต้อนรับลูกค้ำ น้ ำ เสียงในกำรพูดและค ำพูดที่รื่นรมย์  จะช่วยเสริมกำรเสนอขำยให้มี

ประสิทธิภำพ ในทำงตรงกันข้ำมน้ ำเสียงที่ไม่ดีและค ำพูดที่ไม่เหมำะสมกำรใช้ค ำพูดละลำบละล้วง 

ในกำรสนทนำจะเป็นอุปสรรคต่อกำรขำย ดังนั้น น้ ำเสียงและนิสัยในกำรสนทนำของพนักงำนขำย 

จึงเป็นสื่อในกำรติดต่อตั้งแต่เบื้องต้น โดยเฉพำะอย่ำงยิ่งกำรขำยทำงโทรศัพท์  

 3.2.5  กิริยามารยาทและธรรมเนียมปฏิบัติ (Manners and Mannerisms) พนักงำนขำย

ที่ดีต้องไม่แสดงลักษณะที่ไม่พึงประสงค์ในขณะขำย เช่น ใช้นิ้วมือเคำะโต๊ะเบำ ๆ เลื่อนแก้วน้ ำไปมำ 

ใช้เหรียญสตำงค์โยนเล่น เกำศีรษะบ่อย ๆ เป็นต้น กำรกระท ำเหล่ำนี้อำจจะเป็นกำรแสดงออกถึงควำม

ตื่นเต้นหรือกำรขำดประสบกำรณ์หรือขำดกำรปรับตัวเท่ำที่ควร ซึ่งอำจจะท ำให้ลูกค้ำร ำคำญหรือ 

ไม่พอใจจนอำจจะตัดกำรเสนอขำยให้สั้นลง ดังนั้นพนักงำนขำยจะต้องระมัดระวังรูปแบบพฤติกรรม 

กำรแสดงออกอยู่เสมอ แม้ว่ำกิริยำมำรยำทที่ดีโดยล ำพังแล้วอำจจะไม่สำมำรถท ำกำรขำยให้เกิดขึ้นได้  

แต่มำรยำทที่ไม่ดีก็สำมำรถท ำลำยโอกำสที่จะขำยได้ กำรเป็นผู้ฟังที่ดี ไม่ขัดจังหวะลูกค้ำบ่อย ๆ 

ตลอดจนกำรพูดและกำรกระท ำที่เป็นธรรมชำติ  มีควำมสุภำพนิ่มนวลจะช่วยเสริมภำพลักษณ์ของ

พนักงำนขำยในสำยตำของลูกค้ำ  
 

 

 
 

ดังที่ได้กล่ำวมำแล้วว่ำอำชีพกำรขำยเป็นอำชีพที่ได้รับควำมนิยมเพรำะมีผลประโยชน์ที่คุ้มค่ำ 

และเป็นอำชีพที่ท้ำทำยซึ่งไม่เหมือนกับงำนหรืออำชีพประเภทอ่ืน ๆ อำชีพพนักงำนขำยก็มีโอกำส 

ก้ำวไปสู่ต ำแหน่งผู้บริหำรได้โดยไม่ต้องรอ ขึ้นอยู่กับควำมสำมำรถของตนเองซึ่งจะประสบควำมส ำเร็จได้ 

ต้องน ำควำมรู้จำกประสบกำรณ์กับควำมรู้ทำงทฤษฎีมำผนวกเข้ำด้วยกันที่เรียกว่ำศิลปะกำรขำย 

(Salesmanship)  กำรที่พนักงำนขำยจะมีศิลปะกำรขำยที่ดีนั้นย่อมต้องอำศัยพ้ืนฐำนอย่ำงหนึ่งก็คือ

เรียนรู้ในเรื่องของทฤษฎีกำรขำยเพื่อน ำมำใช้ในกำรเสนอขำยให้เกิดประสิทธิภำพมำกที่สุด ดังนี้ 

 
 

4. ทฤษฎกีารขาย (Selling Theory) 
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4.1  ทฤษฎีสิ่งเร้าและการตอบสนอง  (The Stimulus –Response Theory)  

      ทฤษฏีแห่งกำรกระตุ้นและกำรตอบสนองมีแนวควำมคิดที่ว่ำ “ลูกค้ำได้รับสิ่งเร้ำ 

(Stimulus) ที่ดีมำกระตุ้นลูกค้ำจะตอบสนองต่อสิ่ง เร้ำนั้นและท ำให้ขำยสินค้ำได้” “กำรกระท ำ 

ที่เกิดขึ้น มีผลมำจำกกำรตอบรับกำรกระตุ้น” สรุปได้ว่ำ  กำรกระท ำทุกสิ ่งทุกอย่ำงจะเกิดขึ ้นได้

จะต้องมีแรงกระตุ้นก่อนเสมอ  ถ้ำแรงกระตุ้นที่ดีผลที่ออกมำก็ดี   ซึ่งจะท ำให้ผู้มุ่งหวังตัดสินใจซื้อ  

ดังนั้น นักจิตวิทยำจึงได้น ำทฤษฎีกำรกระตุ้นและกำรตอบสนองมำเปรียบเทียบกับสำเหตุซื้อ (Buying 

Motive) ซึ่งจะสรุปเป็นรูปแบบได้ ดังภำพที่ 1.4 
 

แผนภูมิที่ 1.1 กำรเปรียบเทียบวิชำจิตวิทยำกับศิลปะกำรขำย 

 

ที่มำ : สุวสำ ชัยสุรัตน์ (2546 : 80) 

 

กำรศึกษำของนักจิตวิทยำนั้นจะใช้สิ่งเร้ำ (Stimulus) ไปกระตุ้นอวัยวะ (Organism) หรือ

ร่ำงกำยของมนุษย์ทั้ง 5 ให้เกิดกำรรับรู้หรือสัมผัสแล้วเกิดกำรตอบสนอง (Response)  สิ่งเร้ำต่ำง ๆ อำจจะ

ออกมำด้วยค ำพูด ค ำโฆษณำ ภำพ เช่น  ซักสะอำดจนคุณดมควำมสะอำดได้ อร่อยจนหยดสุดท้ำย  

ภำพเปรียบเทียบคนอ้วน- ผอม  หลังจำกใช้เครื่องบริหำรร่ำงกำย เป็นต้น  

พนักงำนขำยได้น ำทฤษฎีไปใช้กับสำเหตุซื้อ (Buying Motives) ไปกระตุ้นผู้มุ่งหวัง ท ำให้เกิด 

ปฏิกิริยำโต้ตอบ (Reaction) ออกมำในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง คือ สนใจ ชอบ ซื้อ หรือ ไม่สนใจ ไม่ชอบ  

ไม่ซื้อ 
 

4.2  ทฤษฏีความต้องการของมาสโลว์ (Maslow is Theory of Need Gratification) 

และทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจของ Kotler and Armstrong (2002) (The Satisfaction 

Theory) 

Psychology 

วิชาจิตวิทยา 

Stimulus(S)          Organism(O)          Response(R) 

ส่ิงเร้า                    อวัยวะ                   การตอบสนอง 

Salesmanship 

ศิลปะการขาย 

Buying Motives         Customer              Reaction 

สำเหตุซื้อ                   ลูกค้ำ                   ปฏิกิริยำโต้ตอบ 
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    ตำมทฤษฎีดังกล่ำวนี้ พนักงำนขำยจะต้องศึกษำผลิตภัณฑ์ของตนอย่ำงละเอียด  เพ่ือ

ก ำหนดหรือหำมูลเหตุจูงใจให้เหมำะสมกับควำมต้องกำรของผู้มุ่งหวัง เพ่ือสร้ำงควำมพอใจให้ผู้มุ่งหวัง  

ดังภำพที่ 1.2 
 

แผนภูมิที่ 1.2 ล ำดับขั้นควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจของมนุษย์ 
 

 
 

ที่มำ : สุวสำ ชัยสุรัตน์ (2546 : 81) 

 

 จำกทฤษฎีข้ำงต้นนี้ อำจสรุปเป็นแนวควำมคิดง่ำย ๆ ว่ำ มนุษย์ทุกคนในโลกนี้มีควำมต้องกำร

ไม่มีที่สิ้นสุด  จะหมุนเวียนเปลี่ยนไปตลอดเวลำ  ในกำรอุปโภคบริโภคสินค้ำหรือบริกำรของมนุษย์เรำ  

เมื่อมีควำมต้องกำรสิ่งหนึ่งแล้วสิ่งนั้นได้ตอบสนองและได้รับควำมพอใจ ก็จะแสวงหำสิ่งใหม่ ๆ และ

วนเวียนในลักษณะนี้อย่ำงไม่มีที่สิ้นสุด  ดังนั้น นักกำรตลำดต้องน ำทฤษฏีไปใช้และปรับปรุงสินค้ำของตน

ให้ใหม่อยู่เสมอ โดยกำรค้นให้พบว่ำ อะไร คือสิ่งที่ผู้มุ่งหวังต้องกำร ควรเสนอขำยในสิ่งที่ผู้มุ่งหวังต้องกำร  

และได้รับควำมพึงพอใจไม่มีที่สิ้นสุด ตำมทฤษฎีแห่งควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจ 
 

4.3  ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory Motivation)  

    มนุษย์ที่เกิดมำทุกคนล้วนมีควำมต้องกำรทั้งสิ้น พนักงำนขำยต้องศึกษำถึงควำมต้องกำร

ของมนุษย์  เพ่ือจะได้น ำควำมต้องกำรนั้นมำสร้ำงเป็นเหตุจูงใจในกำรเสนอขำย 

 

1. ความต้องการ 
(Needs and Want)

2. พฤติกรรม 
(Behavior)

3. การตัดสินใจ 
(Action)

4. ความพึงพอใจ 
(Satisfaction)
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     4.3.1  ล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ ตำมทฤษฎีแรงจูงใจของมำสโลว์ ได้แก่ 

 1)  ควำมต้องกำรทำงด้ำนร่ำงกำย (Physiological Needs)  เป็นควำมต้องกำร

พ้ืนฐำนของมนุษย์ เป็นควำมต้องกำรทำงด้ำนร่ำงกำย ได้แก่ ปัจจัย 4 

 2)  ควำมต้องกำรทำงด้ำนควำมปลอดภัย (Safety Needs) เป็นควำมต้องกำร 

ที ่จะเกิดหลังจำกควำมต้องกำรพ้ืนฐำนได้รับกำรตอบสนองเรียบร้อยแล้ว เช่น  เมื่อหิวข้ำวก็ต้อง

รับประทำนทำนข้ำว (ควำมต้องกำรขั้นที่ 1)  แต่บำงคนจะพิจำรณำเลือกรับประทำนอำหำรที่มีคุณค่ำ 

มีประโยชน์ ไม่ค ำนึงถึงควำมอ่ิมหรือควำมอร่อยเพียงอย่ำงเดียว เช่นนี้ถือว่ำเป็นควำมต้องกำร 

ด้ำนควำมปลอดภัย 

 3)  ควำมต้องกำรด้ำนควำมรักและควำมเป็นเจ้ำของ (Love & Belongingness  

Needs) นอกจำกควำมต้องกำรทำงด้ำนร่ำงกำยและควำมปลอดภัย  ซึ่งเป็นควำมต้องกำรทำงร่ำงกำย

แล้ว  มนุษย์ยังมีควำมต้องกำรทำงด้ำนจิตใจอีก กล่ำวคือมนุษย์ยังต้องกำรให้คนอ่ืนรักและควำมต้องกำรที่

จะเป็นเจ้ำของ   ดังนั้น กำรซื้อ-ขำยสินค้ำบำงอย่ำงอำจเกิดเพรำะต้องกำรให้คนอ่ืนรักหรือเพรำะ

อยำกได้เป็นเจ้ำของ ซึ่งเป็นเรื่องของจิตใจมำกกว่ำร่ำงกำย 

 4)  ควำมต้องกำรกำรยอมรับและยกย่อง (Esteem Needs) มนุษย์เป็นสัตว์สังคม

ที่ไม่อำจอยู่คนเดียวได้  มนุษย์ต้องอยู่ร่วมกันเป็นกลุ่มสังคม แต่กำรอยู่ร่วมกันเป็นกลุ่มเป็นสังคม  

ท ำให้เกิดควำมต้องกำรสินค้ำบำงอย่ำงขึ้นมำ ดังจะเห็นได้จำกมนุษย์บำงกลุ่มบำงคนมีควำม

ปรำรถนำจะใช้ของรำคำแพง เช่น รถยนต์ ทั้งนี้เพรำะกำรขับรถรำคำแพง ๆ ยี่ห้อดี ๆ สังคมจะให้

เกียรติ ยกย่อง ซึ่งเป็นควำมต้องกำรทำงด้ำนจิตใจ 

     5)  ควำมต ้องกำรที ่จะได ้ร ับควำมส ำ เร ็จ  ( Self Actualization or Self 

Realization Needs)  ควำมส ำเร็จในชีวิตเป็นควำมต้องกำรของมนุษย์ทุกคน เมื่อมนุษย์ได้รับ 

กำรตอบสนองครบทั้ง 4 อย่ำงข้ำงต้นแล้ว มนุษย์ยังมีควำมปรำรถนำที่จะประสบควำมส ำเร็จในงำน 

ทุกอย่ำงที่มนุษย์ได้ท ำ ได้คิดเอำไว้ ซึ่งจะมีผลท ำให้เกิดควำมเชื่อมั่นในกำรกระท ำสิ่งอ่ืน ๆ ต่อไป 
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แผนภูมทิี่ 1.3 ล ำดับขั้นควำมต้องกำรของมนุษย์ตำมทฤษฎีกำรจูงใจของมำสโลว์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มำ : http://www.sahavicha.com/?name=test&file=readtest&id=2994 

สืบค้นเมื่อวันที่ 21 กรกฎำคม 2556 

 

 จำกทฤษฎีกำรจูงใจของมำสโลว์ สรุปได้ว่ำมนุษย์เกิดมำทุกคนมีควำมต้องกำร

ทำงด้ำนกำยภำพและในด้ำนของจิตใจ พนักงำนขำยจึงจ ำเป็นต้องเรียนรู้ควำมต้องกำรของมนุษย์

เพื่อน ำมำประยุกต์ใช้ในกำรเสนอขำยสินค้ำของตนให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของผู้มุ่งหวัง  

ให้ได้รับควำมพอใจสูงสุด 

4.3.2 ประโยชน์จากการศึกษาหรือเรียนรู้เรื่องของทฤษฎีการขาย  พนักงำนขำยที่มี

ควำมสำมำรถและประสบควำมส ำเร็จในกำรขำย ต้องสำมำรถที่จะน ำทฤษฎีกำรขำยดังกล่ำว 

มำก ำหนดกำรจูงใจหรือหำสำเหตุซื้อ เพ่ือไปกระตุ้นให้ผู้มุ่งหวังเกิดควำมต้องกำรและตกลงใจซื้อ 

ในที่สุด โดยทั่วไปเหตุจูงใจซื้อสำมำรถแบ่งออกได้เป็น 5 ประเภท ดังนี้ 

 1)  ก ำไรและประหยัด พนักงำนขำย ต้องพิสูจน์ให้ผู้มุ่งหวังได้เห็นว่ำ สินค้ำหรือ

บริกำรนั้นจะช่วยให้ผู้มุ่งหวังประหยัดหรือได้ก ำไรมำกน้อยเพียงใด ก ำไรในที่นี้หมำยถึงควำมคุ้มค่ำ 

ความตอ้งการ
ความส าเร็จ

ความตอ้งการ

การยกยอ่ง

ความตอ้งการการยอมรับจาก
สงัคม

ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง

ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย

http://www.sahavicha.com/?name=test&file=readtest&id=2994
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 2)  ควำมสะดวกสบำย เป็นสิ่งที่มนุษย์ทุกคนมีควำมต้องกำร ดังนั้น พนักงำนขำย 

ต้องท ำให้ผู้มุ่งหวังเห็นว่ำ สินค้ำหรือบริกำรของเขำจะช่วยให้ผู้มุ่งหวังได้รับควำมสะดวกสบำย 

ได้อย่ำงไร 

 3)  ควำมคุ้มครองและปลอดภัย เป็นควำมต้องกำร พ้ืนฐำนของมนุษย์   

ควำมคุ้มครองและปลอดภัยนี้ให้รวมไปถึงผู้ที่เก่ียวข้องกับตัวผู้มุ่งหวังด้วย เช่น ครอบครัว  

 4)  ควำมภำคภูมิใจและศักดิ์ศรี นอกจำกควำมต้องกำรทำงด้ำนร่ำงกำยแล้ว 

มนุษย์ยังมีควำมต้องกำรทำงด้ำนจิตใจอีก กล่ำวคือ มนุษย์ต้องมีศักดิ์ศรี ต้องกำรให้คนอ่ืนในสังคม 

ยกย่องนับถือ เช่น กำรซื้อของรำคำแพง ๆ มำใช้เพื่อให้คนอ่ืนยกย่องตนท ำให้เกิดควำมภูมิใจ 

 5)  ควำมพึงพอใจในควำมรัก สิ่งของที่มนุษย์ตัดสินใจซื้อนั้น ไม่ใช่เกิดขึ้นเพรำะเหตุผล

เสมอไป  บำงครั้งกำรตัดสินใจอำจเกิดจำกอำรมณ์  เช่น  สินค้ำบำงชนิดมีควำมสวยงำมในตัว น่ำรัก  

จึงเกิดกำรตัดสินใจซื้อทั้ง ๆ ที่สิ่งนั้นอำจจะไม่มีประโยชน์อะไรเลย  

 ประโยชน์จำกกำรเรียนรู้เรื่องของทฤษฎีกำรขำย จะท ำให้พนักงำนขำยสำมำรถ

ทรำบถึงควำมต้องกำรของมนุษย์ตำมทฤษฎีสิ่งเร้ำและกำรตอบสนอง ทฤษฎีแห่งควำมต้องกำร 

และควำมพึงพอใจและทฤษฎีกำรจูงใจของมำสโลว์ พนักงำนขำยสำมำรถน ำมำเป็นเหตุจูงใจซื้อของ 

ผู้มุ่งหวังได้ 
 

 

 
 

กระบวนการขาย (Selling Process) เป็นเรื่องของกระบวนกำรด ำเนินงำนทำงกำรขำย 

อย่ำงหนึ่ง  ที่จะท ำให้ผลิตภัณฑ์เกิดกำรเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ควำมเป็นเจ้ำของ โดยมีวัตถุประสงค์ในกำร

ด ำเนินงำนเป็นขั้นตอน เพ่ือให้กระบวนกำรขำยมีประสิทธิภำพมำกที่สุด อย่ำงไรก็ตำมถ้ำหำก 

พนักงำนขำยไม่ปฏิบัติตำมกระบวนกำรขำยแล้ว อำจท ำให ้ผลของกำรขำยที ่ได ้ร ับไม ่บรรลุ

ว ัตถุประสงค์ตำมที ่ก ิจกำรวำงไว ้ก ็ได ้  ทั้งนี้เพรำะกำรก ำหนดกระบวนกำรขำยเปรียบเสมือน 

กำรก ำหนดแนวทำงกำรปฏิบัติ  หรือกำรเตรียมตัวส ำหรับกำรขำยให้กับพนักงำนขำย ซึ่งประกอบด้วย

สำระส ำคัญ ดังนี้ 

 

 

5. กระบวนการขาย 
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5.1  ความหมายของกระบวนการขาย (Selling Process) 

  มีผู้ให้ควำมหมำยของค ำว่ำ  “กระบวนกำรขำย” (Selling Process)  ไว้ดังนี้ 

  ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler)  ให้ควำมหมำยว่ำ กระบวนกำรขำย หมำยถึง กำรท ำ

หน้ำที่เกี่ยวกับกำรหำผู้มุ่งหวัง กำรเตรียมกำรก่อนเข้ำพบผู้มุ่งหวัง กำรเข้ำพบ กำรเสนอขำย  

กำรจัดกำรกับข้อโต้แย้ง กำรปิดกำรขำย กำรติดตำมผลและกำรบริกำรหลังกำรขำย โดยมี

วัตถุประสงค์เพ่ือให้ลูกค้ำเกิดควำมต้องกำรผลิตภัณฑ์และตัดสินใจซื้อ 

 วิลเลียม เจ. สเตนตัน (William J. Stantion) ได้ก ำหนดควำมหมำยของกระบวนกำรขำย 

หมำยถึง กำรด ำเนินงำนขำยตำมล ำดับขั้นตอนของกำรเตรียมตัว (Preparation) กำรหำผู้มุ่งหวัง 

(Prospecting) กำรเตรียมก่อนเข้ำพบลูกค้ำ (Pre - approach) กำรเสนอขำย (Presentation) และ

กิจกรรมหลังกำรขำย (Pot sales Activities) 

 สมพิศ เล็กเฟ่ืองฟู และอุบลรัตน์ ไวปรีชี (2550 : 129) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ กระบวนกำรขำย 

(Selling Process) หมำยถึง ขั้นตอนต่ำง ๆ ในกำรด ำเนินกำรขำย โดยเริ่มต้นจำกกำรแสวงหำลูกค้ำ 

หรือผู้มุ่งหวังไปจนถึงสิ้นสุดกำรขำย คือ กำรบริกำรหลังกำรขำย   

 ศศนันท์ วิวัฒนชำต (2545 : 2) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ เทคนิคการขาย คือกระบวนกำร 

ในกำรวิเครำะห์เพ่ือค้นหำควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีต่อสินค้ำหรือบริกำร และจูงใจให้ท ำกำรซื้อ

สินค้ำไปใช้ แล้วท ำให้ได้รับควำมพอใจ  กำรขำยจัดเป็นทั้งศำสตร์ กล่ำวคือเป็นหลักกำรที่ได้มีผู้ไป

ทดลองปฏิบัติจนได้ผลแล้วและเป็นศิลปะ ซึ่งต้องอำศัยกำรฝึกฝนและปรับปรุงจนเกิดควำมช ำนำญ 

 กระบวนกำรขำยจะแสดงให้เห็นเกี่ยวกับหลักกำรส ำคัญ ๆ ที่พนักงำนขำยจะต้องปฏิบัติ

ให้ประสบควำมส ำเร็จ ซึ่งจะต้องรู้จักกำรปฏิบัติตำมกิจกรรมกำรขำยและวิธีกำรที่ก ำหนดไว้ตำมล ำดับ

ก่อนหลัง กำรเตรียมข้อมูลให้สมบูรณ์จะท ำให้กำรท ำงำนได้ผลดี นอกจำกนั้นพนักงำนขำยจะต้ อง

ศึกษำและเข้ำใจพฤติกรรมกำรซื้อของลูกค้ำด้วย เพ่ือที่จะสำมำรถปรับกิจกรรมกำรขำยให้สอดคล้อง

กับกระบวนกำรซื้อของลูกค้ำได้ กระบวนกำรขำย จึงเป็นแนวทำงปฏิบัติของพนักงำนขำย 

ในกำรตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค 

 สรุป ควำมหมำยของกระบวนกำรขำยเป็นเรื่องของกระบวนกำรด ำเนินงำนทำงกำรขำย 

อย่ำงหนึ่ง ที่จะท ำให้ผลิตภัณฑ์เกิดกำรเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ควำมเป็นเจ้ำของ โดยมีวัตถุประสงค์ในกำร

ด ำเนินงำนตำมขั้นตอนของกระบวนกำรขำยเพ่ือให้เกิดกำรขำยและมีประสิทธิภำพมำกที่สุดด้วย 

อย่ำงไรก็ตำมถ้ำหำกพนักงำนขำยไม่ปฏิบัติตำมกระบวนกำรขำยแล้วอำจท ำให้ผลของกำรขำยที่ได้รับ
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ไม่บรรลุวัตถุประสงค์ที่กิจกำรวำงไว้ก็ได้ ทั้งนี้เพรำะกำรก ำหนดกระบวนกำรขำยเปรียบเสมือน 

กำรก ำหนดแนวทำงกำรปฏิบัติงำนหรือเตรียมตัวส ำหรับกำรขำยของพนักงำนขำย 
 

5.2  ความส าคัญของกระบวนการขาย 

 กำรขำยเป็นงำนที่มีควำมส ำคัญส ำหรับองค์กรธุรกิจทุกประเภท แม้จะมีกำรผลิต 

ที่มีคุณภำพ กำรส่งเสริมกำรขำยที่ดี กำรขนส่งที่รวดเร็วและปลอดภัย หำกพนักงำนขำยไม่ได้ปฏิบัติ

กิจกรรมกำรขำยของตนให้เหมำะสมและสอดคล้องกับกิจกรรมกำรตลำดส่วนอ่ืน ๆ หรือไม่สำมำรถ

ปฏิบัติงำนขำยให้บรรลุเป้ำหมำยที่ก ำหนดไว้ ย่อมก่อให้เกิดควำมเสียหำยต่อกิจกำร กิจกรรมกำรขำย

จึงเป็นงำนที่อำศัยศิลป์และศำสตร์ น ำไปใช้ในภำคปฏิบัติงำนขำยเป็นส่วนส ำคัญยิ่งส ำหรับ 

พนักงำนขำยและกิจกำร ดังที่ได้พบเห็นพนักงำนขำยในชีวิตประจ ำวัน ได้ปฏิบัติ ดังนี้ 

 5.2.1  พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า มีจิตวิทยำสูง เรียนรู้สภำพจิตใจและ 

ควำมต้องกำรของลูกค้ำได้ถูกต้องแม่นย ำ   ท ำให้พนักงำนขำยใช้ควำมสำมำรถน ำเสนอขำยสินค้ำ 

ได้ถูกต้อง และเหมำะสมกับควำมต้องกำร ใช้ศิลปะในกำรเจรจำได้รวดเร็ว ประสบควำมส ำเร็จ  

ด้วยกำรปิดกำรขำยได้ตรงตำมที่ก ำหนดไว้ทุกครั้ง 

 5.2.2  การมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีควำมร่ำเริงแจ่มใสเป็นกันเอง และเต็มใจให้บริกำร 

(Service Mine) จะท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมอบอุ่นและไว้วำงใจ เต็มใจที่จะติดต่อและให้กำรสนับสนุน

ด้วยกำรซื้อจำกพนักงำนขำยนั้น 

 5.2.3  มีคุณธรรมประจ าใจและน ามาปฏิบัติในงานอาชีพ คือ มีควำมซื่อสัตย์ สุจริต มำนะ

อดทน ควำมเพียรพยำยำม ควำมมีวินัยและรับผิดชอบ ย่อมมีโอกำสที่จะรักษำลูกค้ำเก่ำได้และท ำให้

ลูกค้ำเกิดควำมจงรักภักดี 
 

5.3  ขั้นตอนของกระบวนการขาย 

      กระบวนกำรขำยหรือเทคนิคกำรขำยมุ่งเน้นเกี่ยวกับกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนขำย 

เป็นเหตุกำรณ์ที่พนักงำนขำยจะต้องประสบและด ำเนินกำรอยู่ในชีวิตประจ ำวันของกำรท ำงำน กำรเรียนรู้

เข ้ำใจและฝึกฝนอย่ำงสม่ ำ เสมอเป็นสิ ่งจ ำ เป ็นที ่จะช ่วยให ้กำรปฏิบ ัต ิงำนมีประส ิทธ ิภำพ  

และประสิทธิผล 
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จำกควำมหมำยของกระบวนกำรขำยดังกล่ำว  สำมำรถสรุปได้ว่ำกระบวนกำรขำย

ประกอบด้วยขั้นตอนดังภำพที่ 1.4 
 

แผนภูมิที่ 1.4  กระบวนกำรขำย 

 
 

 5.3.1 การแสวงหาผู้ มุ่ งหวังหรือการแสวงหาลูกค้ าในอนาคต ( Prospecting)  

เป็น จุดเริ ่มต้นของกระบวนกำรขำย  คือพนักงำนขำยจะต้องแสวงหำรำยชื่อผู้มุ่งหวัง ซึ่งคำดว่ำมี

คุณสมบัติที่สำมำรถจะท ำกำรซื้อผลิตภัณฑ์ได้  ดังนั้นกำรทรำบถึงควำมต้องกำรและกำรรับรู้ปัญหำ

ของผู้มุ่งหวัง  จะช่วยให้พนักงำนขำยท ำกำรกระตุ้นควำมต้องกำรและชี้ให้ผู้มุ่งหวังเห็นถึงปัญหำและ

ควำมต้องกำรของตนเองได้อย่ำงถูกตอ้ง 

                5.3.2  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบผู้มุ่งหวังในอนาคต (Reproach) เป็นกำรรวบรวม

ข้อมูลต่ำง ๆ ของผู้มุ ่งหวังเพื่อพนักงำนขำยจะได้ทรำบว่ำผลิตภัณฑ์นั้นสำมำรถตอบสนองควำม

ต้องกำรหรือควำมจ ำเป็นของผู้มุ่งหวังได้หรือไม่ 

กำรบริกำรหลังกำรขำย

กำรปิดกำรขำย

กำรจัดกำรกับข้อโต้แย้ง

กำรเสนอขำย

กำรเข้ำพบผู้มุ่งหวัง

กำรเตรียมกำรเพื่อเข้ำพบผู้มุ่งหวัง

กำรแสวงหำผู้มุ่งหวัง
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               5.3.3  การเข้าพบผู้มุ่งหวังในอนาคต (The Approach) เพ่ือเสนอขำยผลิตภัณฑ์ต้อง

มีกำรจัดเตรียมสิ่งที่ใช้กระตุ้นควำมต้องกำรของผู้มุ่งหวัง ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อจ ำเป็นต้องพิจำรณำ

ทำงเลือกโดยกำรแสวงหำข้อมูลเพ่ิมเติมจำกแหล่งต่ำง ๆ  เช่น แหล่งบุคคล แหล่งกำรค้ำ แหล่งทดลอง

และแหล่งสำธำรณะ  ขณะเดียวกันพนักงำนขำยเป็นแหล่งข้อมูลของผู้มุ่งหวังเช่นเดียวกัน  ต้องพยำยำมช่วย 

ผู้มุ่งหวังพิจำรณำถึงวิธีกำรหรือทำงเลือกต่ำง ๆ  ที่สำมำรถแก้ปัญหำและสนองควำมต้องกำรของ 

ผู้มุ่งหวังได้     

               5.3.4  การเสนอขาย (Sales Presentation) พนักงำนขำยต้องน ำประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ 

มำชี้แจงให้ผู้มุ่งหวังทรำบ ตลอดจนวิธีกำรใช้ วิธีกำรเก็บรักษำ  เพรำะปกติผู้มุ่งหวังจะซื้อผลิตภัณฑ์  

เมื่อพอใจในคุณภำพ  คุณประโยชน์ รำคำ และรูปลักษณ์เป็นส ำคัญ 

   5.3.5  การจัดการกับข้อโต้แย้ง (Handling Objection) เป็นขั้นตอนที่ส ำคัญที่สุด  

เพรำะอำจท ำให้ผู้มุ่งหวังปฏิเสธกำรซื้อผลิตภัณฑ์ได้  ดังนั้นพนักงำนขำยจ ำเป็นที่จะต้องท ำให้ผู้มุ่งหวัง

เกิดควำมเข้ำใจ  เชื่อใจและไว้วำงใจในคุณค่ำและผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์  รวมทั้งให้ ควำมไว้ใจ

ในตัวพนักงำนขำยด้วย  หลังจำกนั้นพนักงำนขำยควรท ำกำรปิดกำรขำย เมื่อเห็นว่ำผู้มุ่งหวังพร้อมที่จะ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือมีสัญญำณกำรซื้อจำกผู้มุ่งหวัง เช่น กำรแสดงควำมพอใจ กำรพยักหน้ำ เป็นต้น 

     5.3.6  การปิดการขาย (Sales Closing) เป็นเทคนิควิธ ีกำรที ่น ำมำใช้เ พื ่อให้ 

ผู ้มุ ่งหว ัง เก ิดกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำ หรือเกิดปฏิกิริยำตอบสนองอย่ำงใดอย่ำงหนึ่งออกมำให้ 

พนักงำนขำยทรำบ 

                5.3.7  การติดตามผล (Follow – up) และกำรบริกำรหลังกำรขำย (Service  after sales)   

ถือเป็นปัจจัยส ำคัญในกำรสร้ำงสัมพันธภำพและควำมประทับใจที่ดีระหว่ำงลูกค้ำและกิจกำร 

นอกจำกนี้ยังช่วยขยำยฐำนผู้มุ่งหวังที่เกิดจำกกำรแนะน ำของลูกค้ำท่ีตัดสินใจซื้อแล้ว 

 

  สรุป 
 

กำรขำยเป็นกระบวนกำรวิ เครำะห์ควำมจ ำเป็นและควำมต้องกำรของผู้มุ่ งหวังโดย 

กำรช่วยเหลือจำกพนักงำนขำย ซึ่งพนักงำนขำยมีควำมจ ำเป็นต้องมีวิธีกำรสนองควำมต้องกำรของ  

ผู้มุ่งหวังให้ได้รับควำมพอใจ ดังนั้นพนักงำนขำยจะต้องมีควำมรู้ในเรื่องของเทคนิคกำรขำยคือ 
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ควำมรู้ทั่วไปเกี่ยวกับกำรขำย ประกอบด้วย 1) ควำมหมำยของกำรขำย หมำยถึงกระบวนกำร

ค้นหำควำมต้องกำรและท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมพอใจ 2) บทบำทของพนักงำนขำย ได้แก่ กำรให้บริกำร 

กำรชักจูงใจ กำรช่วยเหลือร่วมมือ กำรให้ควำมรู้ กำรแก้ปัญหำ 3) ลักษณะของอำชีพกำรขำยที่

แตกต่ำงจำกอำชีพอ่ืน ๆ ได้แก่ ให้รำยได้เฉลี่ยค่อนข้ำงสูง วัดควำมส ำเร็จได้รวดเร็ว  จำกปริมำณของ

ยอดขำย อำชีพค่อนข้ำงอิสระ ไม่หยุดนิ่ ง เป็นพ้ืนฐำนส ำคัญส ำหรับผู้บริหำรระดับสูง ท้ำทำย

ควำมสำมำรถและมีควำมกดดันสูง 4) ควำมส ำคัญของอำชีพกำรขำย ได้แก่ พัฒนำนวัตกรรมใหม่ เพิ่ม

คุณค่ำแก่ผลิตภัณฑ์สนองควำมต้องกำรมนุษย์ ลดภำวะเงินเฟ้อ 

เทคนิคกำรขำย ประกอบด้วย 1) เทคนิคกำรขำย หมำยถึง กระบวนกำรในกำรวิเครำะห์ค้นหำควำม

ต้องกำรของลูกค้ำ ที่มีต่อสินค้ำและบริกำร 2) วิธีกำรใช้ศิลปะกำรขำย ได้แก่ศิลปะกำรครองใจลูกค้ำ 

กำรใช้ศิลปะกำรขำยตำมหลัก SALESMANSHIP  

บุคลิกภำพและคุณลักษณะของพนักงำนขำย ประกอบด้วย 1) บุคลิกภำพ หมำยถึง 

คุณลักษณะเฉพำะของแต่ละบุคคลในกำรปรับตัวต่อสภำพแวดล้อม กำรแก้ไขปัญหำและกำรแสดง

ควำมสัมพันธ์ที่มีต่อบุคคลอ่ืน 2) คุณลักษณะของพนักงำนขำยที่ดี ได้แก่ ลักษณะท่ำทำง เสื้อผ้ำ 

เครื่องแต่งกำย กำรแต่งกำย น้ ำเสียงและนิสัยในกำรสนทนำ กิริยำมำรยำทและธรรมเนียมปฏิบัติ 

ทฤษฎีกำรขำย ประกอบด้วย 1) ทฤษฎีสิ่งเร้ำกับกำรตอบสนอง “เมื่อลูกค้ำได้รับสิ่งเร้ำที่ดีมำ

กระตุ้น ลูกค้ำจะตอบสนองสิ่งเร้ำนั้นและท ำให้ขำยสินค้ำได้”   2) ทฤษฎีแห่งควำมต้องกำรและควำม

พึงพอใจเกิดจำกพฤติกรรมของลูกค้ำ มีควำมต้องกำร พฤติกรรม กำรตัดสินใจ ควำมพึงพอใจ  

3) ทฤษฎีกำรจูงใจของมำสโลว์ กล่ำวว่ำมนุษย์เกิดมำล้วนมีควำมต้องกำรทั้งสิ้น ได้แก่ควำมต้องกำร

ด้ำนร่ำงกำย ควำมปลอดภัย ควำมรัก กำรยกย่องและกำรได้รับควำมส ำเร็จ 

กระบวนกำรขำย ประกอบด้วย 1) ควำมหมำยของกระบวนกำรขำย เป็นเรื่องของกระบวนกำร

ด ำ เนิ นทำงกำรขำยที่ จ ะท ำ ให้ ผลิ ตภั ณฑ์ เ กิ ดกำร เปลี่ ย นกรรมสิทธิ์ ค ว ำม เป็ น เ จ้ ำของ  

2) ควำมส ำคัญของกระบวนกำรขำยขึ้นอยู่กับกำรปฏิบัติของพนักงำนขำยในเรื่องของมนุษยสัมพันธ์  

คุณธรรม 3) ขั้นตอนของกระบวนกำรขำย ได้แก่ กำรแสวงหำผู้มุ่งหวัง กำรเตรียมกำรเข้ำพบ  

กำรเข้ำพบ กำรเสนอขำย กำรจัดกำรกับข้อโต้แย้ง กำรปิดกำรขำย กำรบริกำรหลังกำรขำย 
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ค าศัพท์ที่ควรรู้ 

 

Action   กำรตัดสินใจ 

Adaptation ควำมสำมำรถในกำรปรับตัว 

Advertising กำรโฆษณำ 

Appearance  รูปร่ำงลักษณะ 

Behavior  พฤติกรรม 

Buying Motive  สำเหตุซื้อ 

Customer ลูกค้ำ 

Direct Sale  กำรขำยตรง 

Enthusiasm  ควำมตั้งใจ ควำมกระตือรือร้น 

Esteem needs ควำมต้องกำรกำรยอมรับ 

Event  กำรจัดกิจกรรมตำมโอกำส 

Grooming   กำรแต่งกำย 

Honesty  ควำมซื่อสัตย์ 

Interesting Impressive   ควำมสนใจและสร้ำงควำมประทับใจให้กับลูกค้ำ 

Learning  กำรเรียนรู้ 

Love & Belongingness Needs  ควำมต้องกำรด้ำนควำมรักควำมเป็นเจ้ำของ

Manners and Mannerisms  กิริยำมำรยำทและธรรมเนียมปฏิบัติ 

Mental Ability   ควำมสำมำรถทำงสมอง 

Neat   ควำมเป็นระเบียบเรียบร้อย 

Need and Want   ควำมต้องกำร 

Non-Personal Selling กำรขำยโดยไม่ใช้บุคคล 

Organism  อวัยวะ 

Personal Selling กำรขำยโดยบุคคล 

Personality  บุคลิกภำพ 
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Physiological Needs  ควำมต้องกำรทำงด้ำนร่ำงกำย 

Post Sale Activities   กิจกรรมหลังกำรขำย 

Pre approach   กำรเตรียมตัวก่อนเข้ำพบ 

Presentation   กำรเสนอขำย 

Prospect  ผู้มุ่งหวัง 

Psychology  จิตวิทยำ 

Public Relation กำรประชำสัมพันธ์ 

Respecting  กำรแสวงหำลูกค้ำในอนำคต 

Response  กำรตอบสนอง 

Safety Needs  ควำมต้องกำรทำงด้ำนควำมปลอดภัย 

Sales Personality  บุคลิกภำพในกำรขำย 

Salesmanship ศิลปะกำรขำย 

Sample  สินค้ำตัวอย่ำง 

Self Actualization  ควำมต้องกำรที่จะได้รับควำมส ำเร็จ 

Selling Process   กระบวนกำรขำย 

Selling Theory  ทฤษฎีกำรขำย 

Service Mind   กำรมีคุณลักษณะของนักบริกำร 

Service Mine  เต็มใจให้บริกำร 

Sincerity  ควำมจริงใจ 

Smiling Face  ยิ้มแย้มแจ่มใส 

Stimulus  สิ่งเร้ำ 

The Stimulus - Response Theory  ทฤษฎีสิ่งเร้ำและกำรตอบสนอง 

The Want and Satisfaction Theory  ทฤษฎีควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจ 

Trait     คุณลักษณะเฉพำะ 
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แบบฝึกหัด หนว่ยที่ 1 

 

ตอนที่  1  จงท ำเครื่องหมำยกำกบำท (X) ทับข้อที่ถูกต้องที่สุดเพียงข้อเดียว 

1. ข้อใดไม่ใช่ส่วนหนึ่งของควำมหมำยของกำรขำย 

ก. กำรขำยเป็นกำรช่วยเหลือ 

ข. กำรขำยเป็นกำรให้ผู้มุ่งหวังพอใจ 

ค. กำรขำยเป็นกำรเสนอสื่อที่ผู้มุ่งหวังต้องกำร 

ง. กำรขำยเป็นกำรค้นหำควำมต้องกำรของผู้มุ่งหวัง 

จ. กำรขำยเป็นกำรผลิตสินค้ำสนองควำมต้องกำรผู้มุ่งหวัง 

2. นำงสำวกวินนำเป็นพนักงำนขำย ก ำลังอธิบำยให้ลูกค้ำทรำบถึงประโยชน์ใช้สอย กำรดูแลรักษำ

สินค้ำตรงกับบทบำทของกำรขำยข้อใด 

ก. กำรให้บริกำร 

ข. กำรชักจูงใจ 

ค. กำรช่วยเหลือ 

ง. กำรให้ควำมรู้ 

จ. กำรให้ค ำปรึกษำ 

3. อำชีพพนักงำนขำยที่ท ำงำนค่อนข้ำงอิสระได้แก่พนักงำนขำยข้อใด 

ก. พนักงำนขำยตรง 

ข. พนักงำนขำยหน้ำร้ำน 

ค. พนักงำนขำยเดินวิถี 

ง. พนักงำนขำยอุตสำหกรรมทั่วไป 

จ. พนักงำนขำยวิศวกร 
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4. ข้อใดหมำยถึงอำกัปกิริยำลักษณะกำรแสดงออกเพ่ือโน้มน้ำวให้ลูกค้ำเห็นด้วยกับสิ่งที่เสนอขำย 

ก. ทฤษฎีกำรขำย 

ข. ศิลปะกำรขำย 

ค. กระบวนกำรขำย 

ง. เหตุจูงใจในกำรขำย 

จ. ทฤษฎีแรงจูงใจ 

5. กำรที่พนักงำนขำยสร้ำงสำยสัมพันธ์ระหว่ำงพนักงำนขำยและลูกค้ำตรงกับศิลปะกำรครองใจลูกค้ำ

ข้อใด 

ก. กำรเชื่อมโยงใจ 

ข. กำรสร้ำงควำมไว้วำงใจ 

ค. กำรสร้ำงควำมน่ำเชื่อถือ 

ง. กำรท ำให้ลูกค้ำเป็นเจ้ำนำย 

จ. กำรยึดหลักตัวถูกต้องเสมอ 

6. กำรที่พนักงำนขำยบริกำรลูกค้ำก่อนกำรขำย เป็นกำรใช้หลัก SASESMANSHIP ข้อใด 

ก. ควำมตั้งใจ 

ข. ควำมจริงใจ 

ค. ควำมประทับใจ 

ง. ควำมกระตือรือร้น 

จ. ควำมซื่อสัตย์ 

7. ข้อใดหมำยถึง ควำมประทับใจที่ผู้อื่นได้รับจำกรูปร่ำง ลักษณะกิริยำท่ำทำงของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

ก. คุณสมบัติ 

ข. ศักยภำพ 

ค. คุณลักษณะ 

ง. บุคลิกภำพ 

จ. ภำพลักษณ์ 
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8. นำยร่มเกล้ำ เป็นอำสำสมัครที่มีควำมกล้ำหำญและใจร้อน  กรณีเช่นนี้นำยร่มเกล้ำมีบุคลิกภำพด้ำนใด 

ก. บุคลิกภำพทำงจิตใจ 

ข. บุคลิกภำพทำงสังคม 

ค. บุคลิกภำพทำงอำรมณ์ 

ง. บุคลิกภำพทำงควำมสำมำรถ 

จ. บุคลิกภำพทำงวัฒนธรรมองค์กร 

9. คุณลักษณะของพนักงำนขำยที่ดี มีควำมส ำคัญเช่นเดียวกับบรรจุภัณฑ์ที่ห่อหุ้มสินค้ำตรงกับข้อใด 

ก. กำรแต่งกำย 

ข. ลักษณะท่ำทำง 

ค. เสื้อผ้ำเครื่องแต่งกำย 

ง. น้ ำเสียงในกำรสนทนำ 

จ. ควำมเต็มใจในกำรบริกำร 

10. กำรกระท ำท่ีเกิดข้ึนมีผลมำจำกกำรตอบรับกำรกระตุ้น หมำยถึงทฤษฎีข้อใด 

ก. ทฤษฎีไอดำส 

ข. ทฤษฎีแรงจูงใจของมำสโลว์ 

ค. ทฤษฎีสิ่งเร้ำและกำรตอบสนอง 

ง. ทฤษฎีควำมต้องกำรและทฤษฎีเกี่ยวกับควำมพึงพอใจ 

จ. ทฤษฎีแรงจูงใจของ KERT 

11. มนุษย์ทุกคนในโลกนี้จะมีควำมต้องกำรไม่มีที่สิ้นสุด จะหมุนเวียนเปลี่ยนไปตลอดเวลำ หมำยถึง

ทฤษฎีข้อใด 

ก. ทฤษฎีไอดำส 

ข. ทฤษฎีแรงจูงใจของมำสโลว์ 

ค. ทฤษฎีสิ่งเร้ำและกำรตอบสนอง 

ง. ทฤษฎีควำมต้องกำรและทฤษฏีเกี่ยวกับควำมพึงพอใจ 

จ. ทฤษฎีแรงจูงใจของ KERT 
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12. นำยกิตติพงษ์ ขับรถ บีเอ็มรำคำแปดล้ำนบำท กรณีนี้นำยกิตติพงษ์มีควำมต้องกำรขั้นใดในทฤษฎี

กำรจูงใจของมำสโลว ์

ก. ควำมรัก 

ข. ควำมปลอดภัย 

ค. ควำมส ำเร็จในชีวิต 

ง. กำรยอมรับและยกย่อง 

จ. ควำมต้องกำรขั้นพ้ืนฐำน 

13. ข้อใดกล่ำวถึงกระบวนกำรขำยได้ถูกต้อง 

ก. เทคนิคกำรเสนอขำย 

ข. กำรแสวงหำผู้มุ่งหวัง 

ค. คณะบุคคลที่ตัดสินใจซื้อสินค้ำ 

ง. กระบวนกำรด ำเนินงำนทำงกำรขำย 

จ. กิจกรรมกำรแลกเปลี่ยน 

14. ข้อใดไม่เกี่ยวข้องกับควำมส ำคัญของกระบวนกำรขำย 

ก. พนักงำนขำยมีคุณธรรมประจ ำใจ 

ข. พนักงำนขำยมีควำมจงรักภักดีต่อองค์กร 

ค. พนักงำนขำยมีควำมสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ำ 

ง. พนักงำนขำยเรียนรู้ควำมต้องกำรของลูกค้ำ 

จ. พนักงำนขำยแก้ไขข้อสงสัยของลูกค้ำ 

15. กระบวนกำรขำยข้อใดเป็นจุดเริ่มต้นของกำรขำย 

ก.  กำรเข้ำพบ 

ข. กำรเสนอขำย 

ค. กำรแสวงหำผู้มุ่งหวัง 

ง. กำรเตรียมตัวก่อนเข้ำพบ 

จ. กำรตอบข้อโต้แย้งของลูกค้ำ 
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ตอนที่ 2 จงตอบค าถามต่อไปนี้ 

1. จงบอกควำมหมำยของกำรขำย และควำมส ำคัญของอำชีพกำรขำยให้ถูกต้อง 

      กำรขำย หมำยถึง............................................................................................................... ... 

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

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

ควำมส ำคัญของอำชีพกำรขำย..............................................................................................  

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

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

2. จงบอกควำมหมำยของศิลปะกำรขำยและศิลปะกำรครองใจลูกค้ำให้ถูกต้อง 

      ศิลปะกำรขำย หมำยถึง........................................................................................................  

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

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

ศิลปะกำรครองใจลูกค้ำ คือ.................................................................................... .............. 

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

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

3. จงบอกควำมหมำยของบุคลิกภำพและคุณลักษณะของพนักงำนขำยที่ดีให้ถูกต้อง 

      บุคลิกภำพ หมำยถึง....................................................................................................... ....... 

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

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

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

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

คุณลักษณะของพนักงำนขำยที่ดี 

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

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

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

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

............................................................................................................................. ......................... 
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4. จงอธิบำยทฤษฎีแห่งควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจพร้อมภำพ

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

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

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

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

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

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

5. จงเขียนภำพขั้นตอนของกระบวนกำรขำย

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

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

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

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

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

............................................................................................................................. ......................... 
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เรื่อง   ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับอาชีพการขาย 

 

จุดประสงค์ 

 เพ่ือให้นักเรียนมีทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับอำชีพกำรขำยและมีควำมพร้อมที่จะเรียนรู้ในหน่วยต่อไป 

 

ค าชี้แจง/ขั้นตอนการปฏิบัติ 

 1. เชิญวิทยำกรที่ประสบควำมส ำเร็จในอำชีพขำยมำบรรยำยในเรื่อง 

1.1 ควำมส ำคัญของอำชีพขำย 

1.2 กิจกรรมในอำชีพขำย 

1.3 ควำมก้ำวหน้ำในอำชีพขำย 

1.4 รำยได้จำกอำชีพขำย 

 2. ครูและนักเรียนเข้ำรับฟังกำรบรรยำยและแสดงควำมคิดเห็นพร้อมซักถำม 

 3. นักเรียนสรุปสำระส ำคัญจำกกำรบรรยำยและแสดงควำมคิดเห็น หน้ำชั้นเรียน 

 4. ครูเสนอแนะและสรุปควำมเข้ำใจ 

 5. นักเรียนส่งรำยงำนสรุปจำกกำรบรรยำย 

 

การประเมินผล 

 1. แบบประเมินผลใบงำน 

  

 

 

 

ใบงานหน่วยที่ 1  
ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย 
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แบบประเมินผลใบงาน 

ใบงานหน่วยที่ 1 ความรูพ้ื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย 

เร่ือง ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย 
 

ล าดับที่ รายการประเมิน 4 3 2 1 

1 กำรเตรียมควำมพร้อม     

2 ควำมสมบูรณ์และถูกต้องของเนื้อหำสำระ     

3 รูปแบบกำรน ำเสนอ     

4 ควำมสำมำรถในกำรน ำเสนอ     

5 ควำมคิดริเริ่มสร้ำงสรรค์     

6 ท ำงำนเสร็จภำยในเวลำที่ก ำหนด     

7 กำรมีส่วนร่วมของสมำชิกในกลุ่ม     

 รวม     

 

                                                     คะแนนรวม............................................................. 
 

ข้อเสนอแนะ................................................................................................................... ............... 

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

เกณฑ์การประเมิน    4 = ดีมาก    3 = ดี     2 = พอใช้   1 =  ปรับปรุง 
 

เกณฑ์การประเมิน ดีมาก ดี พอใช้ ปรับปรุง 

ระดับการเรียนรู้ (24-28) (19-23) (14-18) (ต่ ำกว่ำ -14) 

     

 

ลงชื่อ..................................................ผู้ประเมิน 
 

ลงชื่อ................................................. ครูผู้สอน 
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ค าสั่ง  จงท ำเครื่องหมำยกำกบำท (X) ทับข้อที่ถูกท่ีสุดเพียงข้อเดียว 

1. ข้อใด ไม่ใช่ ส่วนหนึ่งของควำมหมำยกำรขำย 

ก. กำรขำยเป็นกำรช่วยเหลือ 

ข. กำรขำยเป็นกำรให้ผู้มุ่งหวังพอใจ 

ค. กำรขำยเป็นกำรเสนอสิ่งที่ผู้มุ่งหวังต้องกำร 

ง. กำรขำยเป็นกำรค้นหำควำมต้องกำรของผู้มุ่งหวัง 

จ. กำรขำยเป็นกำรผลิตสินค้ำสนองควำมต้องกำรผู้มุ่งหวัง 

2. พนักงำนขำยจ ำเป็นต้องใช้หลักจิตวิทยำในบทบำทของกำรขำยข้อใด 

ก. กำรชักจูงใจ 

ข. กำรแก้ปัญหำ 

ค. กำรให้บริกำร 

ง. กำรช่วยเหลือ 

จ. กำรตอบสนอง 

3. พนักงำนขำยที่มีศิลปะกำรขำยครองใจลูกค้ำก่อให้เกิดควำมน่ำเชื่อถือและไว้วำงใจตรงกับขอ้ใด 

ก. กำรพูดจำสุภำพ 

ข. กำรร่วมกิจกรรมกับลูกค้ำ 

ค. จ ำหน่ำยสินค้ำท่ีมีคุณภำพ 

ง. แนะน ำสินค้ำที่เหมำะสมกับลูกค้ำ 

จ. ให้อิสระกับลูกค้ำในกำรตัดสินใจซื้อ 

 

 

 

 

แบบทดสอบหลังเรียน 
หน่วยที่ 1 ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิคการขาย 
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4. หลักของ SALESMANSHIP  ข้อใดที่ท ำให้เกิดมิตรภำพระหว่ำงพนักงำนขำยและลูกค้ำ  

ก. กำรหยั่งรู้ 

ข. ควำมตั้งใจ 

ค.  กำรเรียนรู้ 

ง. ควำมจริงใจ 

จ. ยิ้มแย้มแจ่มใส 

5. คุณลักษณะเฉพำะของแต่ละบุคคลในกำรปรับตัวต่อสภำพแวดล้อมตรงกับข้อใด 

ก. คุณภำพ 

ข. กำยภำพ 

ค. ศักยภำพ 

ง. คุณสมบัติ 

จ. บุคลิกภำพ 

6. คุณลักษณะของพนักงำนขำยที่ดีที่ก่อให้เกิดควำมประทับใจแต่แรกเห็นตรงกับข้อใด 

ก. เสื้อผ้ำ 

ข. น้ ำเสียง 

ค. หน้ำตำสวย 

ง. กำรแต่งกำย 

จ. ลักษณะท่ำทำง 

7. ข้อใดเรียงล ำดับทฤษฎีแห่งควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจได้ถูกต้อง 

ก. ควำมต้องกำร พฤติกรรม ควำมพึงพอใจ กำรตัดสินใจ 

ข. พฤติกรรม ควำมต้องกำร กำรตัดสินใจ ควำมพึงพอใจ 

ค. ควำมพึงพอใจ กำรตัดสินใจ พฤติกรรม ควำมต้องกำร 

ง. กำรตัดสินใจ ควำมพึงพอใจ ควำมต้องกำร พฤติกรรม 

จ. ควำมต้องกำร พฤติกรรม กำรตัดสินใจ ควำมพึงพอใจ 
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8. นำยณัฐพงศ์ชอบที่จะขับรถรำคำแพง ๆ ยี่ห้อดัง ๆ ตรงกับควำมต้องกำรของมนุษย์ตำมทฤษฎีกำร

จูงใจของมำสโลว์ ข้อใด 

ก. ควำมต้องกำรควำมรัก 

ข. ควำมต้องกำรกำรยอมรับ 

ค. ควำมต้องกำรด้ำนร่ำงกำย 

ง. ควำมต้องกำรควำมปลอดภัย 

จ. ควำมต้องกำรควำมส ำเร็จในชีวิต 

9. ข้อใดเป็นกระบวนกำรขำยที่พนักงำนขำยต้องน ำประโยชน์ของผลิตภัณฑ์มำอธิบำยให้ผู้มุ่งหวังทรำบ 

ก. กำรแสวงหำ 

ข. กำรปิดกำรขำย 

ค. กำรตอบข้อโต้แย้ง 

ง. ผู้มุ่งหวังกำรเสนอขำย 

จ. กำรเตรียมตัวก่อนเข้ำพบ 

10. กระบวนกำรขำยข้อใดที่พนักงำนขำยน ำมำใช้เพื่อให้ผู้มุ่งหวังตัดสินใจซื้อสินค้ำ 

ก. กำรจูงใจ 

ข. กำรสำธิต 

ค. กำรเสนอขำย 

ง. กำรปิดกำรขำย 

จ. กำรตอบข้อโต้แย้ง 


