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สมรรถนะรายวิชา 
 
 1. อธิบายความสําคัญและเทคนิคการขาย 
 2. วางแผนการเขาพบลูกคาไดอยางเหมาะสม 
 3. เสนอขายและสาธิตการขายไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 4. ตอบขอโตแยงปดการขาย 
 5. นําเทคโนโลยีไปใชในการเสนอขาย 
 
คําอธิบายรายวิชา  
  

ศึกษาและปฏิบัติเกี่ยวกับความสําคัญของเทคนิคการขาย การแสวงหาลกูคา การเตรียมตัวกอนเขา
พบการเขาพบ การเสนอขายและการสาธิต การเผชิญขอโตแยง การปดการขาย การตดิตามผลการขาย 
บริการหลังการขาย และการใชเทคโนโลยทีันสมัยที่เกีย่วของกับงานขาย   
 
วัตถุประสงคเพื่อใหผูเรียน 
   

1. เพื่อมีความเขาใจเทคนิคการขายพื้นฐาน 
2. เพื่อใหมีทกัษะในงานอาชพีขาย 
3. เพื่อใหตระหนักถึงความสําคัญของอาชีพการขาย 

 
 
 
 
 



 
เนื้อหาสาระและกิจกรรมการเรียนการสอน 

 
หนวยท่ี การแบงหนวยการเรียน/ชื่อหนวย/หัวขอ คาบที ่ จุดประสงคและการกําหนดการเรียนรู จํานวนคาบ 

1 แนวความคิดในการประกอบอาชีพขาย 
-  คุณสมบัติของผูประกอบอาชีพขาย 
 
 
-  ทัศนคติที่ดีเกี่ยวของกับการขาย 

1-6  
-  บอกคุณสมบัติของผูประกอบอาชีพ
ขาย ซ่ึงชวยใหมีโอกาสประสบ
ความสําเร็จในการขายคอนขางสูง 
-  บอกและอธบิายทัศนคติทีด่ีเกีย่วของ
กับการขายเพือ่ชวยทําใหเกดิความ
เชื่อมั่นในการดําเนินงาน 
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2 กระบวนการขาย 
-  จิตวิทยาการขาย 
 
 
 
-  ลําดับขั้นความตองการของมนุษย 
 
 
-  ประเภทของเหตุจูงใจซื้อหรือสาเหตุซ้ือ
ของผูมุงหวัง 
 
- ความสําคัญของจิตวิทยาการขาย 
 
 
 
-  ทฤษฎีการขาย 
 

7-15  
-  บอกสาเหตซ้ืุอหรือเรียกวาส่ิงเรา ซ่ึง
มากระตุนอนิทรียตางๆ ของรางกายทํา
ใหเกิดการตอบสนองดวยการตกลงใจ
ซ้ือ 
-  บอกลําดับขัน้ความตองการของมนุษย
เพื่อสรางเหตุจงูใจในการเสนอขายให
เขากับปรัชญาเศรษฐกิจอยางพอเพียง 
- บอกดหตุจูงใจซื้อเพื่อนําไปกระตุนให
ผูมุงหวังเกดิความตองการและตกลงใจ
ซ้ือสินคา 
-  อธิบายความสําคัญของจิตวิทยาการ
ขายเพื่อใชในการวางแผนเขาพบ 
นําเสนอขายและเผชิญกับขอโตแยงของ
ผูมุงหวัง 
-  บอกทฤษฎกีารขายซึ่งเปนรูปแบบของ
การเสนอขายเพื่อจัดหาสินคาให
เหมาะสมกับความตองการของลูกคาแต
ละคนได 
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หนวยท่ี การแบงหนวยการเรียน/ชื่อหนวย/หัวขอ คาบที ่ จุดประสงคและการกําหนดการเรียนรู จํานวนคาบ 

3 เทคนิคการขาย 
-  การแสวงหาผูมุงหวัง 
-  การเตรียมตวักอนเขาพบผูมุงหวัง 
 
-  การเขาพบ 
 
 
-  การสาธิต 
 
-  การเผชิญขอโตแยง 
 
-  การปดการขาย 
 

16-51  
-  บอกวิธีการแสวงหาผูมุงหวังได 
-  ทํารายการบนัทึกและตาราง
กําหนดการเขาพบผูมุงหวังได 
-  บอกเทคนิคการเปดใจและพิชิตใจ
ลูกคาได 
-  อธิบายวิธีการเขาพบผูมุงหวังได 
-  บอกการดําเนินการตามขัน้ตอนของ
การสาธิตได 
-  อธิบายเทคนิคในการตอบขอโตแยง
ได 
-  อธิบายวิธีการปดการขายได 
 

36 

4 การนําเทคโนโลยีไปใชในการเสนอขาย 
 

52-54 -  บอกการเสนอขายในรูปของ
อิเล็กทรอนิกสได 
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การประเมินผูเรียน 
 

1. งานมอบหมาย     10% 
   2. บูรณาการคณุธรรม จริยธรรม คานิยม  10% 
   3.  กิจกรรมการเรียนการสอน   10% 
   4.  สอบเก็บคะแนนระหวางภาค   40% 
   5.  สอบปลายภาค    30%
                              100% 

 


