
 

 

 

 

 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู้ 
 

โดยเน้นผู้เรียนเป็นส าคัญ และบูรณาการคุณธรรม จริยธรรม  
และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
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อาจารย์ศกุนตลา มามีกุล 
แผนกการบัญชี  

 
 
 

วิทยาลัยเทคโนโลยีภาคตะวันออกเฉียงเหนือสกลนคร 
ส านักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา 
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ลักษณะรายวิชา 
 

รหัส  20200-1004    วิชา  การขายเบื้องต้น 1 
หน่วยกิต  2-0-2 เวลาเรียนต่อภาค   36   ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา สมรรถนะรายวิชา ชั่วโมง 
1 เข้าใจหลักการขาย และความรู้พื้นฐานของงานขาย 
2 เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3 มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบความ

ซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความมีมนุษยสัมพันธ์ 

1 แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการขาย และความรู้
พื้นฐานของการขาย 

2 แสดงความรู้เกี่ยวกับหน้าที่การขายประเภท 
และลักษณะของงานขาย 

3 แสดงค วาม รู้ เ กี่ ย วกั บ ตน เอง   กิ จ ก า ร  
ผลิตภัณฑ์   ลูกค้าคู่แข่งขัน โอกาส และ
ความก้าวหน้าของนักขาย 

4 เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี
ตามหลักการ 

 

ค าอธิบายรายวิชา 
 ศึกษาเก่ียวกับหลักการขาย แนวคิดทางการขาย วิวัฒนาการ 
การขาย หน้าที่ทางการขาย ประเภท และลักษณะของงานขายความรู้
เกี่ยวกับตนเอง ความรู้เกี่ยวกับกิจการ ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
ความรู้เก่ียวกับลูกค้า ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันคุณสมบัติของนักขาย 
โอกาส และความก้าวหน้าของนักขาย 
 รวม 36 

 
  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ก าหนดการสอนที่บูรณาการคุณธรรม จริยธรรม 
ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 

 

วิชา  การขายเบื้องต้น 1 รหัส  20200-1004   2-0-2 
 

หน่วย 
ท่ี 

ชื่อหน่วย/สาระส าคัญ สัปดาห์ 
ท่ี 

ชั่วโมง 

ท่ี 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

คุณธรรม จริยธรรม 
ค่านิยม และคุณลักษณะ

อันพึงประสงค ์
 ปฐมนิเทศ 1 1  

ความมีมนุษยสัมพันธ์ 
ความมีวินัย 
ความรับผิดชอบ 
ความเชื่อมั่นในตนเอง 
ความสนใจใฝุรู้ 
ความรักสามัคค ี
ความกตัญญูกตเวที 

1 ความรู้เกี่ยวกับการขายและ
แนวคิดทางการตลาด 
1.  ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับการขาย  
2. หลักพื้นฐานของการขาย 
3.  หน้าที่ของการขาย  
4.  วิวัฒนาการของการขาย 
5.  แนวความคิดทางการขายกับ

แนวความคิดทางการตลาด  

2 1 1.  บอกความรู้ทั่วไปเก่ียวกับการ
ขายได้ 

2.  อธิบายหลักพื้นฐานของการ
ขายได้ 

3.  บอกหน้าที่ของการขายได้ 
4.  บอกวิวัฒนาการของการขายได้ 
5.  บอกแนวความคิดทางการขาย

กับแนวความคิดทางการตลาด
ได้ 

2 ประเภทและลักษณะของงาน
ขาย 
1.  ประเภทของงานขาย 
2.  ลักษณะของงานขาย 
3.  ประเภทของพนักงานขาย

ตามลักษณะงานขาย 
4.  ความสัมพันธ์ของงานขายกับ

หน้าที่ของการส่งเสริมการตลาด 

3 5-6 1. อธิบายถึงการจัดประเภทของ
งานขายได้ 

2.  อธิบายถึงลักษณะของงานขาย
ได้ 

3.  อธิบายถึงการจัดประเภทของ
พนักงานขายตามลักษณะงาน
ขายได้ 

4.  อธิบายถึงความสัมพันธ์ของ
งานขายกับหน้าที่ของการ
ส่งเสริมการตลาดได้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



หน่วย 
ท่ี 

ชื่อหน่วย/สาระส าคัญ 
สัปดาห์ 

ท่ี 
ชั่วโมง 

ท่ี 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

คุณธรรม จริยธรรม 
ค่านิยม และคุณลักษณะ

อันพึงประสงค ์
3 ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า 

1.  ความหมายและความส าคัญ
ของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

2.  ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
อุตสาหกรรมและสินค้าบริโภค 

3.  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนด
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4.  การตัดสินใจเลือกช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

5.  บุคคลที่เก่ียวข้องกับช่องทาง
การจัดจ าหน่าย 

6.  ปัญหาของช่องทางการ     จัด
จ าหน่าย 

4 7-8 1.  อธิบายความหมายและ
ความส าคัญของช่องทางการ
จัดจ าหน่ายได้ 

2.  บอกรายละเอียดของช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
อุตสาหกรรมและสินค้า
บริโภคได้ 

3.  บอกปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ก าหนดช่องทางการจัด
จ าหน่ายได้ 

4.  ตัดสินใจเลือกช่องทางการจัด
จ าหน่ายได้ 

5.  บอกบุคคลที่เก่ียวข้องกับ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ 

6.  อธิบายปัญหาของช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายได้ 

ความมีมนุษยสัมพันธ์ 
ความมีวินัย 
ความรับผิดชอบ 
ความเชื่อมั่นในตนเอง 
ความสนใจใฝุรู้ 
ความรักสามัคค ี
ความกตัญญูกตเวที 

4 การโฆษณาและการส่งเสริมการ
ขาย 
1.  ความหมายและความส าคัญ

ของการโฆษณา 
2.  วัตถุประสงค์ของการโฆษณา 
3.  ประเภทของการโฆษณา   
4.  สื่อที่ใช้ในการโฆษณา 
5.  ความหมายและความส าคัญ

ของการส่งเสริมการขาย 
6.  วัตถุประสงค์และเปูาหมายของ

การส่งเสริมการขาย 
7.  ประเภทและวิธีการส่งเสริมการ

ขาย 

5 
6 

9-10 
11-12 

1.  อธิบายความหมายและ
ความส าคัญของการโฆษณา
ได้  

2.  บอกวัตถุประสงค์ของการ
โฆษณาได้ 

3.  บอกประเภทของการโฆษณา
ได้ 

4.  เลือกใช้สื่อที่ใชใ้นการโฆษณา
ได้ 

5.  บอกความหมายและ
ความส าคัญของการส่งเสริม
การขายได้ 

6.  บอกวัตถุประสงค์และ
เปูาหมายของการส่งเสริมการ
ขายได้ 

7.  บอกประเภทและวิธีการ
ส่งเสริมการขายได้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



หน่วย 
ท่ี 

ชื่อหน่วย/สาระส าคัญ 
สัปดาห์ 

ท่ี 
ชั่วโมง 

ท่ี 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

คุณธรรม จริยธรรม 
ค่านิยม และคุณลักษณะ

อันพึงประสงค ์
5 ความรู้เกี่ยวกับตนเอง 

1.  การส ารวจตนเองของ
พนักงานขาย 

2.  การพัฒนาบุคลิกภาพของ
พนักงานขาย 

3.  การขายตนเองก่อนขาย
สินค้า 

4.  คุณสมบัติที่จ าเป็นของ
พนักงานขาย 

5.  คุณสมบัติของพนักงานขายที่
นายจ้างต้องการ 

6.  คุณสมบัติของพนักงานขายที่
ลูกค้าต้องการ 

7.  เทคนิคการชนะใจลูกค้า 

7 13-14 1.  บอกสิ่งที่พนักงานขายจะต้อง
ส ารวจตนเองได้  

2.  บอกวิธีการพัฒนาบุคลิกภาพ
ของพนักงานขายได้ 

3.  อธิบายวิธีการขายตนเองก่อน
ขายสินค้าได้ 

4.  บอกคุณสมบัติที่จ าเป็นของ
พนักงานขายได้ 

5.  บอกคุณสมบัติของพนักงาน
ขายที่นายจ้างต้องการได้ 

6.  บอกคุณสมบัติของพนักงาน
ขายที่ลูกค้าต้องการได้ 

7.  อธิบายเทคนิคการชนะใจลูกค้า
ได้ 

ความมีมนุษยสัมพันธ์ 
ความมีวินัย 
ความรับผิดชอบ 
ความเชื่อมั่นในตนเอง 
ความสนใจใฝุรู้ 
ความรักสามัคค ี
ความกตัญญูกตเวที 

6 ความรู้เกี่ยวกับกิจการ 
1.  ความส าคัญของการมีความรู้

เก่ียวกับกิจการ 
2.  ความรู้เก่ียวกับกิจการที่

พนักงานขายควรทราบ 
3.  แหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการ 

8 15-16 1.  บอกความส าคัญของการมี
ความรู้เก่ียวกับกิจการได้ 

2.  บอกความรู้เก่ียวกับกิจการที่
พนักงานขายควรทราบได้ 

3.  บอกแหล่งความรู้เก่ียวกับ
กิจการได้ 

- ทบทวน/สอบกลางภาคเรียน    
7 ความรู้เกี่ยวกับผลติภัณฑ ์

1.  ความหมายของผลิตภัณฑ ์
2.  ความส าคัญของการมีความรู้

เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
3.  ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่

พนักงานขายควรทราบ 
4.  ประเภทของผลิตภัณฑ์ 
5.  องค์ประกอบของผลิตภัณฑ ์
6.  แหล่งความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 

9 
10 

17-18 
19-20 

1.  บอกความหมายของผลิตภัณฑ์
ได้ 

2.  บอกความส าคัญของการมี
ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ 

3.  อธิบายความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ที่พนักงานขายควร
ทราบได้ 

4.  บอกประเภทของผลิตภัณฑ์ได้ 
5.  บอกองค์ประกอบของ

ผลิตภัณฑ์ได้ 
6.  บอกแหล่งความรู้เก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ์ได้ 

 
 
 
 
 
 
 
 



หน่วย 
ท่ี 

ชื่อหน่วย/สาระส าคัญ 
สัปดาห์ 

ท่ี 
ชั่วโมง 

ท่ี 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

คุณธรรม จริยธรรม 
ค่านิยม และคุณลักษณะ

อันพึงประสงค ์
8 ความรู้เกี่ยวกับลกูค้า 

1.  ความหมายและประเภทของ
ลูกค้า 

2.  พฤติกรรมของลูกค้าหรือ
ผู้บริโภค 

3.  ความต้องการและแรงจูงใจ
ในการซื้อสินค้า 

4.  ปัจจัยภายในและภายนอกที่
มีผลกระทบต่อพฤติกรรม
การซื้อ 

5.  กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ลูกค้า  

6.  สาเหตุของการตัดสินใจซื้อของ
ลูกค้า 

11 21-22 1.  อธิบายความหมายและ
ประเภทของลูกค้าได้ 

2.  บอกพฤติกรรมของลูกค้า
หรือผู้บริโภคได้ 

3.  อธิบายรายละเอียดเก่ียวกับ
ความต้องการและแรงจูงใจ
ในการซื้อสินค้าได้ 

4.  บอกปัจจัยภายในและ
ภายนอกที่มีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการซื้อได้ 

5.  อธิบายกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อของลูกค้าได้ 

6.  บอกสาเหตุของการตัดสินใจ
ซื้อของลูกค้าได้ ความมีมนุษยสัมพันธ์ 

ความมีวินัย 
ความรับผิดชอบ 
ความเชื่อมั่นในตนเอง 
ความสนใจใฝุรู้ 
ความรักสามัคค ี
ความกตัญญูกตเวที 

9 ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน 
1.  ความหมายและความส าคัญ

ของคู่แข่งขัน 
2.  ความจ าเป็นที่ต้องมีความรู้

เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
3.  สิ่งที่ควรรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
4.  แหล่งข้อมูลเก่ียวกับคู่แข่งขัน 
5.  วิธีการที่พนักงานขายจะชนะคู่

แข่งขัน 
6.  ประโยชน์ของการมีความรู้

เก่ียวกับคู่แข่งขัน 

12 23-24 1.  อธิบายความหมายและ
ความส าคัญของคู่แขง่ขันได้ 

2.  บอกความจ าเป็นที่ต้องมี
ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 

3.  อธิบายรายละเอียดเก่ียวกับ
สิ่งที่ควรรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 

4.  บอกแหล่งข้อมูลเก่ียวกับคู่
แข่งขันได้ 

5.  บอกวิธีการที่พนักงานขายจะ
ชนะคู่แข่งขันได้ 

6.  บอกประโยชน์ของการมี
ความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 

10 
 

ความรู้เกี่ยวกับเทคนิคการขาย 
1. ความหมายของเทคนิคการขาย 
2.  ขั้นตอนของเทคนิคการขาย 
 

13 
14 
 

25-26 
27-28 

 

1.  บอกความหมายของเทคนิค
การขายได้ 

2.  อธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับ
ขั้นตอนของเทคนิคการขาย
ได้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



หน่วย 
ท่ี 

ชื่อหน่วย/สาระส าคัญ 
สัปดาห์ 

ท่ี 
ชั่วโมง 

ท่ี 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

คุณธรรม จริยธรรม 
ค่านิยม และคุณลักษณะ

อันพึงประสงค ์
11 โอกาศและความก้าวหน้าของ

พนักงานขาย 
1.  ความส าคัญของอาชีพการขาย 
2.  องค์ประกอบที่สร้าง

ความส าเร็จให้กับอาชีพการ
ขาย 

3.  คุณสมบัติของพนักงานขายใน
ฐานะผู้บริหารงานขาย 

4.  คุณสมบัติของพนักงานขายที่
ประสบความส าเร็จในอาชีพ
การขาย 

5.  รายได้และผลประโยชน์เก้ือกูล
ของผู้ประกอบอาชีพการขาย 

6.  ต าแหน่งของผู้ประกอบอาชีพ
การขาย 

7.  โอกาสก้าวหน้าของผู้ประกอบ
อาชีพการขาย 

8. เทคนิคการสร้างความส าเร็จใน
อาชีพการขาย 

15 
16 

29-30 
31-32 

1.  บอกความส าคัญของอาชีพการ
ขายได้ 

2.  บอกองค์ประกอบที่สร้าง
ความส าเร็จให้กับอาชีพการขาย
ได้ 

3.  อธิบายคุณสมบัติของพนักงาน
ขายในฐานะผู้บริหารงานขายได้ 

4.  อธิบายคุณสมบัติของพนักงาน
ขายที่ประสบความส าเร็จใน
อาชีพการขายได้ 

5.  อธิบายรายได้และผลประโยชน์
เก้ือกูลของผู้ประกอบอาชีพการ
ขายได้ 

6.  อธิบายต าแหน่งของผู้ประกอบ
อาชีพการขายได้ 

7.  อธิบายโอกาสก้าวหน้าของผู้
ประกอบอาชีพการขายได้ 

8.  อธิบายเทคนิคการสร้าง
ความส าเร็จในอาชีพการขายได้ 

ความมีมนุษยสัมพันธ์ 
ความมีวินัย 
ความรับผิดชอบ 
ความเชื่อมั่นในตนเอง 
ความสนใจใฝุรู้ 
ความรักสามัคค ี
ความกตัญญูกตเวที 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



หน่วย 
ท่ี 

ชื่อหน่วย/สาระส าคัญ 
สัปดาห์ 

ท่ี 
ชั่วโมง 

ท่ี 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

คุณธรรม จริยธรรม 
ค่านิยม และคุณลักษณะ

อันพึงประสงค ์
12 เทคโนโลยีกับการขาย 

1.  เทคโนโลยีกับธุรกิจ 
2.  พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์   (E-

Commerce) 
3.  เคร่ืองมือทางเทคโนโลยีที่

เก่ียวข้องกับงานขาย 
4.  กลยุทธ์การสร้าง

ความสัมพันธ์ลูกค้าออนไลน์ 
(e-CRM) 

5.  อุปสรรคที่มีผลกระทบต่อ
งานขายในตลาดออนไลน์ 

6.  บทบาทของเทคโนโลยีใน
ธุรกิจของงานขาย 

7.  รูปแบบธุรกิจในตลาด
อิเล็กทรอนิกส์              
(e-Marketing Business 
Model) 

8.  ระบบสารสนเทศด้านงานขาย 
(Selling Information 
System) 

17 33-34 1.  อธิบายความสัมพันธ์ของ
เทคโนโลยีกับธุรกิจได้ 

2.  อธิบายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ได้ 

3.  บอกเคร่ืองมือทางเทคโนโลยี
ที่เก่ียวข้องกับงานขายได้ 

4.  อธิบายกลยุทธ์การสร้าง
ความสัมพันธ์ลูกค้าออนไลน์
ได้ 

5.  บอกอุปสรรคที่มีผลกระทบ
ต่องานขายในตลาดออนไลน์
ได้ 

6.  อธิบายบทบาทของเทคโนโลยี
ในธุรกิจของงานขายได้ 

7.  บอกรูปแบบธุรกิจในตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ได้ 

8.  อธิบายระบบสารสนเทศด้าน
งานขายได้ 

ความมีมนุษยสัมพันธ์ 
ความมีวินัย 
ความรับผิดชอบ 
ความเชื่อมั่นในตนเอง 
ความสนใจใฝุรู้ 
ความรักสามัคค ี
ความกตัญญูกตเวที 

- ทบทวน/สอบปลายภาคเรียน 18 35-36  
 
หมายเหตุ :  ก าหนดการสอนที่บูรณาการคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยมและคุณลักษณะอันพึงประสงค์ น้ี จัดท าข้ึนเพ่ือเป็น

แนวทางให้กับผู้สอนเท่าน้ัน สามารถเปลี่ยนแปลงได้ตามสภาพจริง 
 
 

 
การวัดและประเมินผล 
 การวัดผล 

 1. สอบกลางภาค 25 % 
 2. สอบปลายภาค 25 % 
 3. บูรณาการคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอนัพึงประสงค์ 20 % 
 4. โครงการสัมมนาพระพุทธศาสนาเข้าสู่ประชาคมอาเซียน 10 % 
 5. กิจกรรมในห้องเรียน 10 % 
 6. แบบทดสอบ/ใบงาน/บันทึกความดี 10 % 
 

 หมายเหตุ นักเรียนต้องเข้าเรียนไม่น้อยกว่าร้อยละ 80 ของเวลาเรียนทั้งหมด แต่การแบ่งคะแนนการวัดผลน้ี
สามารถเปลี่ยนแปลงได้ข้ึนอยู่กับครูเป็นส าคัญ และเน่ืองจากวิชาหน้าท่ีพลเมืองและศีลธรรมเป็นวิชาท่ีเน้นการน าความรู้ไป
ประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวัน การวัดผลแม้แทบทุกเรื่องจะสามารถจัดเข้าไปในหมวดเรื่องคุณธรรม จริยธรรมได้ก็ตาม แต่เพ่ือให้เห็น
เป็นรูปธรรมที่ชัดเจน จึงจะขอแยกเรื่องการวัดผลด้านคุณธรรม จริยธรรมต่างหาก ในรูปเครื่องมือวัดผลเป็นแบบประเมินคุณธรรม 
จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของผู้ส าเร็จการศึกษา ส านักงานคณะกรรมการการ อาชีวศึกษา โดยทั้งครู
และนักเรียนจะประเมินคุณลักษณะจากพฤติกรรมบ่งชี้ที่ก าหนดไว้ และต้องท าควบคู่กับกระบวนการท ากิจกรรมกลุม่โดยครู
มอบหมายให้ประธานกลุ่ม ซึ่งอาจจะต้องสับเปลี่ยนกับสมาชิกภายในกลุ่มเป็นผู้ประเมินร่วมกับครู เพ่ือความ   เที่ยงตรงของการ



ประเมิน ดังน้ัน แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ทัง้ของครู และผู้เรียนจึงเปน็ชุดเดียวกัน 
และเพ่ือดูพัฒนาการของนักเรียน จะใช้แบบประเมินชุดน้ีเป็นเครื่องมือประเมิน 
ต้ังแต่ชั่วโมงแรกจนถึงชั่วโมง สุดท้ายตลอดภาคการเรียน 
 
 

 การประเมินผล 
 ก าหนดค่าระดับคะแนน ตามเกณฑ์ดังน้ี 
 คะแนนร้อยละ 80-100  ได้เกรด 1 
 คะแนนร้อยละ 75-79  ได้เกรด 3.5 
 คะแนนร้อยละ 70-74  ได้เกรด 3 
 คะแนนร้อยละ 65-69  ได้เกรด 2.5 
 คะแนนร้อยละ 60-64  ได้เกรด 2 
 คะแนนร้อยละ 55-59  ได้เกรด 1.5 
 คะแนนร้อยละ 50-54  ได้เกรด 1 
 คะแนนร้อยละ   0-49  ได้เกรด 0 
 
 

หนังสือประกอบการเรียน 
 สิฏฐากร  ชูทรัพย์ และวาริษฐา เนียมน้อม. วิชา การขายเบื้องต้น 1 กรุงเทพฯ : เอมพันธ์, 2556 

 
        
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 แผนการจัดการเรยีนรู้แบบบูรณาการที่ 1 หน่วยที่ - 
รหัสวิชา 20200-1004 วิชา การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่ 1 
ชื่อหน่วย/เรื่อง ปฐมนิเทศ จ านวนชั่วโมง 1 ช.ม. 

 

 

สาระส าคัญ 
การศึกษาวิชาการขายเบื้องต้น 1 เป็นวิชาที่ส าคัญซึ่งช่วยให้รู้จักพัฒนาสติปัญญาเพ่ือแก้ปัญหา ผู้เรียนวิชาน้ี

นอกจากจะได้ความรู้ที่ถูกต้องตามหลักพ้ืนฐานการขายแล้ว ยังสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อีกด้วย 
 

จุดประสงค์การเรียนรู้ 
1. มีความรู้ความเข้าใจสามารถคิดวิเคราะห์เก่ียวกับการขายได้ 
2. มีทักษะในการคิดและปฏิบัติตนต่อการขาย และน าไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวันได้ 
3. มีความรู้ความเข้าใจสามารถพิจารณาแนวคิดที่หลากหลายเก่ียวกับการขายได้ 
4. มีความรู้ความเข้าใจจุดประสงค์การเรียนรู้และการเข้าใจถึงระเบียบปฏิบัติตนในการเรียนวิชาการขายได้ 
5. มีการพัฒนาคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ผู้สอนสามารถสังเกตได้ในด้านความมี

มนุษยสัมพันธ์ ความมีวินัย ความรับผิดชอบ ความเชื่อมั่นในตนเอง ความสนใจใฝุรู้ ความรักสามัคคี ความ
กตัญญูกตเวท ี

เนื้อหาสาระ 
1. ความส าคัญของการขาย 
2. จุดประสงค์รายวิชา มาตรฐานรายวิชาและค าอธิบายรายวิชาการขาย 
3. การวัดและการประเมินผล 

 
กิจกรรมการเรียนรู้ 

ข้ันน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ให้นักเรียนสร้างความคุ้นเคยโดยการจัดกลุ่มแบ่งประเภทอาชีพงานขาย โดยยึดแนวพระราชด ารัสเศรษฐกิจ

พอเพียงให้ตัวแทนเขียนตอบในกระดาษ หรือออกมาเขียนตอบบนกระดานหน้าชั้นเรียน และบอกแนวคิดใน
การประกอบอาชีพน้ันๆ 

ขั้นสอน 
2. นักเรียนกับครูผู้สอน ช่วยกันสรุปความส าคัญของการการขาย โดยบูรณาการกับหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง

ที่น ามาใช้ในชีวิตประจ าวันกันโดยทั่วไป โดยผู้เรียนได้จดบันทึกไว้ 
3. นักเรียนรับฟังค าชี้แจงสังเขปรายวิชาการขายเบื้องต้น 1 และการวัดประเมินผล ซักถามข้อปัญหา รวมทั้งแสดง

ความคิดเห็นเก่ียวกับการเรียนวิชาน้ี 
 

หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 



4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
ให้นักเรียนค้นหาบทความในสื่อสิ่งพิมพ์เก่ียวกับหลักพ้ืนฐานของการขายมาคนละ 1 เรื่อง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 2 หน่วยที่  1 

รหัสวิชา 20200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  2 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ความรู้เกี่ยวกับการขายและแนวคิดทางการตลาด จ านวน  1 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
1. แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของการขาย 
2. แสดงความรู้เก่ียวกับหน้าท่ีการขายประเภท และลักษณะของงานขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 การขายเป็นกิจกรรมที่มีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจทุกประเภท เพราะการขายที่ ดีจะสามารถส ร้าง 
รายได้มหาศาลให้แก่องค์กร และสามารถท าให้องค์กรได้รับผลก าไรตอบแทนสูงสุดซึ่งเป็นเปูาหมายส าคัญของธุรกิจ การขาย
เป็นอาชีพที่มีความเป็นอิสระ มีความท้าทายในตัวเอง เป็นวิชาชีพที่จะต้องใช้ทั้งศาสตร์และศิลป์ เพ่ือสร้างความเชื่อถือและ
ไว้วางใจจากลูกค้าซึ่งจะท าให้เกิดการซื้อในที่สุด 
  ดังน้ันการที่จะเป็นพนักงานขายที่ดีน้ัน ควรต้องศึกษาแนวทางในการประกอบอาชีพทั้งด้านที่เป็นทฤษฎีและด้าน
ปฏิบัต ิเพ่ือให้เข้าใจว่าการขายมีความส าคัญอย่างไรต่อองค์กรธุรกิจที่เราด าเนินงานอยู่ พร้อมกันน้ีต้องเข้าใจถึงแนวความคิด
ทางการตลาดที่จ าเป็นต่อระบบธุรกิจด้วยเพราะจะท าให้เกิดแนวทางการปฏิบัติด้านต่างๆ เช่นการผลิตสินค้า การต้ังราคา การ
โฆษณาและการส่งเสริมการขาย ตลอดจนการกระจายสินค้าและบริการต่างๆ ไปสู่ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
 1. บอกความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการขายได้ 
 2. อธิบายหลักพ้ืนฐานของการขายได้ 
 3. บอกหน้าท่ีของการขายได้ 
 4. บอกวิวัฒนาการของการขายได้ 
 5. บอกแนวความคิดทางการขายกับแนวความคิดทางการตลาดได้ 
 
สาระการเรียนรู้ 

1. ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการขาย 
2. หลักพ้ืนฐานของการขาย 
3. หน้าท่ีของการขาย 
4. วิวัฒนาการของการขาย 
5. แนวความคิดทางการขายกับแนวความคิดทางการตลาด 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 



ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ครูเล่าเรื่องการขายในอดีตให้นักเรียนฟัง ว่ามีความเป็นมาอย่างไรบ้าง เพ่ือเปรียบเทียบกับการขายในปัจจุบันซึ่งมี

การเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  
2. นักเรียนยกตัวอย่างการขายในธุรกิจแต่ละประเภทตามขนาดของผู้ประกอบการ ซึ่งมีความจ าเป็นและส าคัญต่อการ

ด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลในสังคมที่พัฒนาไปตามยุคสมัย พร้อมกับการขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจของประเทศ 
ขั้นสอน 
3. ครูกล่าวถึงการตลาดในปัจจุบัน ซึ่งเป็นกิจกรรมของระบบการด าเนินงานทางธุรกิจทั้งหมด ที่เกี่ยวข้องกับการ

วางแผน การก าหนดราคา การจัดจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้าทั้งใน
ปัจจุบัน และผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าในอนาคต 

4. ให้นักเรียนเล่าประสบการณ์เกี่ยวกับการตลาดตามความเข้าใจ ซึ่งนักเรียนได้พบเห็นกิจกรรมการตลาดทั่ วไป
ของการด าเนินธุรกิจ ท่ีมีข้ันตอนและมีการวางแผนเป็นแนวทางในการปฏิบัติ เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นและ
ความต้องการของผู้บริโภค โดยอาศัยกระบวนการของการแลกเปลี่ยน 

5. ครูผู้สอนใช้เทคนิคการสอนโดยใช้การบรรยาย (Lecture) เพ่ือช่วยให้นักเรียนเกิดการเรียนรู้ตามวัตถุประสงค์ที่
ก าหนด โดยการพูด บอก เล่า อธิบาย ในสิ่งที่ต้องการสอนแก่ผู้เรียน ให้ผู้เรียนซักถาม แล้วประเมินการเรียนรู้
ของผู้เรียนด้วยวิธีใดวิธีหน่ึง ซึ่งมีองค์ประกอบส าคัญที่ขาดไม่ได้ของวิธีสอน ได้แก่  
- ความหมายและความส าคัญของการขาย - แนวความคิดเก่ียวกับการตลาด 
- หลักพ้ืนฐานของการขาย - แนวคิดในการท าธุรกิจแบบเศรษฐกิจพอเพียง 
- หน้าที่ของการขาย - หน้าท่ีของการตลาด 
- ความหมายและความส าคัญของการตลาด - ความสัมพันธ์ระหว่างการขายและการตลาด 

6. ให้นักเรียนแบ่งกลุ่มตามความเหมาะสม กลุ่มละ 4-5 คน โดยแต่ละกลุ่มหาบทความในนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์
ธุรกิจมากลุ่มละ 2 บทความ ดังน้ี 

 4.1 บทความแนวคิดเก่ียวกับการขาย “Selling Concept” 
 4.2 บทความแนวคิดเก่ียวกับการตลาด “Marketing Concept’ 
 
7. ให้แต่ละกลุ่มน าบทความท่ีหามาได้น้ัน น าเสนอหน้าชั้นเรียน ตามสาระส าคัญดังน้ี 
 5.1 บทความน้ันเก่ียวกับแนวคิดการขายอย่างไรบ้าง 
 5.2 บทความน้ันเก่ียวกับแนวคิดการตลาดอย่างไรบ้าง 
8. ประธานกลุ่มสังเกตพฤติกรรมการปฏิบัติงานกลุ่มจดบันทึกคะแนน 
9. ครูอธิบายและให้ค าแนะน าเพ่ือแก้ไขข้อที่ไม่ถูกต้อง หรือให้นักเรียนอภิปรายซักถามข้อสงสัย 
 

เกณฑก์ารประเมินการท ากิจกรรม 
การประเมิน เนื้อหาสาระ 

(10 คะแนน) 
การน าเสนอ 
(10 คะแนน) 

จิตพิสัย 
(10 คะแนน) 

รวมคะแนน 
(30 คะแนน) 

1.     
2.     
3.     
...     

 
ผู้ประเมิน………………………………………………. 
วันที่ประเมิน…………………………………………… 

ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
10. ครูถามค าถามหรือก าหนดปัญหาโดยให้นักเรียนระดมสมองช่วยกันคิดหาค าตอบแล้วอธิบายค าตอบให้เพ่ือนทุกคน

ในกลุ่มของตนเองเข้าใจ 
11. ครูใช้วิธีสุ่มนักเรียนทุกกลุ่มตอบค าถามและอธิบายให้เพ่ือนฟังทั้งชั้นเรียน 



12. ครูสรุปเน้ือหาเรื่องการขายและความคิดทางการตลาดอีกครั้ง โดยใช้แผ่นใสประกอบ 
13. นักศึกษาท าแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
14. นักเรียนตรวจค าตอบจากแผ่นใสและประเมินตนเองจากแบบประเมินตนเอง 
 
 

แบบประเมินกิจกรรมส่งเสริมคณุธรรมน าความรู้ 
 
ค าชี้แจง  ให้ประเมินรายการแต่ละข้อแล้วเขียน เครื่องหมาย  ลงในช่องระดับคุณภาพตามความเป็นจริง โดยก าหนด

น้ าหนักคะแนน ดังน้ี.- 4= ดีมาก, 3 = ดี, 2 = พอใช้ , 1 = ควรปรับปรุง 

รายการประเมินคุณธรรม (ระบุพฤติกรรมบ่งชี้ตามท่ีเกิดข้ึนจริง) 
ระดับคุณภาพ 

4 3 2 1 
1. ความสามัคคี     
       
       
2. ความขยันอดทน     
       
       

 
3. ความซ่ือสัตย์สุจริต     
       
       
4. ความประหยัด     
       
       
5. ความคิดสร้างสรรค์     
       
       

 
 

 

ผู้ประเมิน............................................ 
สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. นิตยสารและบทความเกี่ยวกับการขายและการตลาด 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 
 

หลักฐาน 
1. ใบเช็กชื่อ 
2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
3. แผนจัดการเรียนรู้ 

 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 



1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
นักเรียนบอกแนวความคิดเก่ียวกับการตลาด และแนวคิดในการท าธุรกิจแบบเศรษฐกิจพอเพียง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 3 หน่วยที่  2 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  3 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ประเภทและลักษณะของงานขาย จ านวน  2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
1. แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของการขาย 
2. แสดงความรู้เก่ียวกับหน้าท่ีการขายประเภท และลักษณะของงานขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 การขาย (Selling) คือ การตอบสนองความต้องการของลูกค้า เราต้องค้นหาให้พบว่าลูกค้าต้องการอะไร และ
สามารถตอบสนองตามความต้องการของเขาได้ ท้ังน้ีเพราะสินค้าและบริการที่มีอยู่ในตลาดมีอยู่มากมายหลายชนิด แตกต่าง
กันไปตามลักษณะ คุณประโยชน์ คุณสมบัติ และลักษณะของการใช้งาน ดังน้ันการขายสินค้าจึงเป็นงานที่แตกต่างกันตาม
ลักษณะของสินค้าและบริการ ตลอดจนนโยบายของกิจการน้ันๆ ด้วยเหตุน้ีพนักงานขายต้องใช้ความสามารถเฉพาะตัวสูงมาก
จึงจะประสบความส าเร็จได้ จึงเป็นสาเหตุหน่ึงที่ต้องศึกษาว่าการขายมีประเภทใดบ้าง และลักษณะของการขายน้ันเป็นอย่างไร 
เพ่ือจะได้น าไปใช้กับลูกค้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. อธิบายถึงการจัดประเภทของงานขายได้ 
2. อธิบายถึงลักษณะของงานขายได้ 
. อธิบายถึงการจัดประเภทของพนักงานขายตามลักษณะงานขายได้ 
4. อธิบายถึงความสัมพันธ์ของงานขายกับหน้าท่ีของการส่งเสริมการตลาดได้ 

 
สาระการเรียนรู้ 

1. ประเภทของงานขาย 
2. ลักษณะของงานขาย 
3. ประเภทของพนักงานขายตามลักษณะงานขาย 
4. ความสัมพันธ์ของงานขายกับหน้าท่ีของการส่งเสริมการตลาด 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ครูน าสินค้ามา 2 ชนิด คือยาสีฟันย่ีห้อหน่ึง และโทรศัพท์มือถือ เพ่ือให้นักเรียนสาธิตวิธีการขาย ตามที่นักเรียน

มีประสบการณ์พบเห็นในชีวิตประจ าวันโดยทั่วไปจากร้านค้าปลีก หรือร้านอื่นๆ เป็นต้น เพ่ือทดสอบความรู้
ความสามารถและทักษะของนักเรียนในการเตรียมความพร้อมศึกษาวิชาการขาย 

2. นักเรียนแสดงบทบาทสมมุติในการขายสินค้าโดยเป็นกลุ่มผู้ขาย และผู้ซื้อ 



3. นักเรียนร่วมกันแสดงความคิดเห็นถึงลักษณะ และคุณสมบัติของผู้แสดงบทบาทสมมุติในการขายสินค้า สรุปการ
อภิปรายแล้วกล่าวน าเข้าสู่เน้ือหาที่จะศึกษาในเรื่องประเภทและลักษณะของการขาย 

ขั้นสอน 
4. ครูผูส้อนใช้เทคนิคการสอนโดยใช้การบรรยาย (Lecture) เพ่ือช่วยให้นักเรียนเกิดการเรียนรู้ตามวัตถุประสงค์ที่

ก าหนด และน าการสอนแบบศูนย์การเรียนรู้มาใช้ในหน่วยการเรียนรู้ในเรื่อง 
-  ประเภทของงานขาย -  ลักษณะของงานขาย 
-  ประเภทของพนักงานขาย -  ความสัมพันธ์ของงานขายกับหน้าท่ีของการส่งเสริมการตลาด 

 
 

 
 
            

           
           
           
           
      

 
5. นักเรียนจัดกลุ่มเป็น 4 กลุ่ม ตามความเหมาะสม โดยเลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม แต่ละกลุ่ม เปลี่ยนกัน

เข้าศึกษาและท ากิจกรรมในศูนย์การเรียน ท่ีครูจัดไว้จนครบทั้ง 5 ศูนย์ แต่ละศูนย์มีกิจกรรมให้นักเรียนท าตาม
ค าสั่งต่างๆ ส่วนศูนย์ส ารองเตรียมไว้ส าหรับกลุ่มที่ท ากิจกรรมเสร็จเร็วก่อนกลุ่มอื่น  
ศูนย์การเรียนรู้มีดังน้ี 
ศูนย์การเรียนรู้ที่ 1  ประเภทของงานขาย 
ศูนย์การเรียนรู้ที่ 2  ลักษณะของงานขาย 
ศูนย์การเรียนรู้ที่ 3  ประเภทของพนักงานขาย 
ศูนย์การเรียนรู้ที่ 4  ความสัมพันธ์ของงานขายกับหน้าท่ีของการส่งเสริมการตลาด 

6. เมื่อนักเรียนทุกกลุ่มเข้าศึกษาและท ากิจกรรมครบทุกศูนย์การเรียนแล้ว ให้เข้าน่ังประจ าที่และส่งตัวแทนแต่ละ
กลุ่มออกมาสรุปหน้าชั้นเรียนในหัวข้อที่กลุ่มเข้าท ากิจกรรมในศูนย์การเรียนเป็นศูนย์แรก 

7. เมื่อตัวแทนกลุ่มสรุปเสร็จแล้วให้แต่ละกลุ่มร่วมกันท ากิจกรรมและใบงานตามที่ครูมอบหมาย 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
8. ครูสรุปบทเรียน โดยใช้แผ่นใสประกอบ และอภิปรายซักถามข้อสงสัย 
9. นักเรียนท ากิจกรรมต่อเน่ือง โดยตอบค าถามจากบทความในกิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้  และท าประสบการณ์

การเรียนรู้ โดยครูผู้สอนพิจารณาตามความเหมาะสม 
 
 

แบบประเมินกิจกรรมส่งเสริมคุณธรรมน าความรู้ 
 

ค าชี้แจง  ให้ประเมินรายการแต่ละข้อแล้วเขียน เครื่องหมาย  ลงในช่องระดับคุณภาพตามความเป็นจริง โดยก าหนด
น้ าหนักคะแนน ดังน้ี.- 4 = ดีมาก, 3 = ดี, 2 = พอใช้, 1 = ควรปรับปรุง 

รายการประเมินคุณธรรม (ระบุพฤติกรรมบ่งชี้ตามท่ีเกิดข้ึนจริง) 
ระดับคุณภาพ 

4 3 2 1 
1. ความสามัคคี     
       
       

ระบบการจัดจ าหน่าย 

ขายตรง 

งานขาย 

ตามลักษณะงาน 

ตัวแทน ไม่ใช่พนักงานขาย พนักงานขาย 



2. ความขยันอดทน     
       
       
3. ความซ่ือสัตย์สุจริต     
       
       
4. ความประหยัด     
       
       
5. ความคิดสร้างสรรค์     
       
       

 
ผู้ประเมิน............................................ 

สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 
1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. นิตยสารและบทความเกี่ยวกับการขายและการตลาด 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. ศูนย์การเรียนรู้ 
5. Powerpoint 
 

หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค ์
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 



3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50%ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
นักเรียนหาข่าวสารทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ของงานขายกับหน้าท่ีของการส่งเสริมการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 4 หน่วยที่  3 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  4 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า จ านวน  2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
1. แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของการขาย 
2. แสดงความรู้เก่ียวกับหน้าท่ีการขายประเภท และลักษณะของงานขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution Channel) เป็นการน าสินค้าจากผู้ผลิตออกสู่ตลาด เป็นการสะดวกแก่ลูกค้า
ในการเลือกซื้อสินค้าได้หลายรูปแบบ ในสถานที่ต่างๆ ได้อย่างรวดเร็ว ตรงตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งผู้ผลิตจะเลือกใช้
ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรง จากผู้ผลิตถึงผู้บริโภค หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อม ที่มีคนกลางช่วยท าหน้าที่
กระจายสินค้าก็ข้ึนอยู่กับชนิดของสินค้าและความเหมาะสมของกิจการ โดยจะต้องค านึงถึงค่าใช้จ่ายตลอดจนการแข่งขันกับ
คู่แข่งด้วย 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. อธิบายความหมายและความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ 
2. บอกรายละเอียดของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมและสินค้าบริโภคได้ 
3. บอกปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ 
4. ตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ 
5. บอกบุคคลที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ 
6. อธิบายปัญหาของช่องทางการจัดจ าหน่ายได้  

 
สาระการเรียนรู้ 

1. ความหมายและความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมและสินค้าบริโภค 
3. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย 
5. บุคคลที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
6. ปัญหาของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน  
1. ครูน าแผนภูมิช่องทางการจัดจ าหน่ายมาอภิปรายร่วมกัน พร้อมทั้งสนทนาถึงความหมายและความส าคัญของ

ช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยให้นักเรียนร่วมกันอภิปราย 



ขั้นสอน 
2. ครูอธิบายความหมายและความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยยกตัวอย่างช่องทางการจัดจ าหน่าย

ทางตรง และทางอ้อมมาแสดงเป็นตัวอย่างให้นักเรียนได้เรียนรู้ เพ่ือให้เกิดความเข้าใจในเน้ือหา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
3. นักเรียนจัดกลุ่มโดยวิธีนับ 1 ถึง 5 และให้นักเรียนที่นับหมายเลขเดียวกันจะอยู่กลุ่มเดียวกัน โดยแต่ละกลุ่มจะ

เลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม ร่วมกันศึกษาและอภิปรายภายในกลุ่ม ดังน้ี 
 กลุ่ม 1 ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภคและสินค้าอุตสาหกรรม 
  กลุ่ม 2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่าย 
  กลุ่ม 3 การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย 
  กลุ่ม 4 บุคคลที่เกี่ยวข้องกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
  กลุ่ม 5 ปัญหาของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ประธานกลุ่มสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่มของสมาชิกในกลุ่ม พร้อมจดบันทึกส่งครู 
5. ตัวแทนกลุ่มน าเสนอผลการอภิปรายกลุ่ม กลุ่มละไม่เกิน 10 นาทีตามล าดับ กลุ่มผู้ที่สังเกตพฤติกรรม การน าเสนอ

ผลงานให้บันทึกส่งคร ู
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
6. ครูและนักเรียนทบทวนบทเรียน โดยการอธิบายซักถาม และให้แต่ละกลุ่มท าใบงาน 
7. ครูและนักเรียนร่วมสรุปเน้ือหาในหน่วยการเรียนอีกครั้ง โดยวิธี ถาม – ตอบและซักถามข้อสงสัย นักเรียนท า

แบบประเมินผลการเรียนรู้ และแบบประเมินตนเอง 
 

รายการประเมิน 
ดีมาก 

=9-10 คะแนน 
ด ี

=7-8 คะแนน 
พอใช้ 

=5-6 คะแนน 
ปรับปรุง 

=ต่ ากว่า 5 คะแนน 
1. การกล่าวน า แนะน าตัว และเพื่อน

ร่วมงาน 
    

2. จุดประสงค์ในการท างาน แหล่งข้อมูล 
วิธีการท างาน 

    

3. ออกเสียง ชัดเจน ถูกต้อง     
4. น้ าเสียงเหมาะสม     
5. ตัวอย่างประกอบมีสื่อชัดเจน     
6. ล าดับความคิดได้ดี     
7. ท่าทางเหมาะสม     

 

สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 
1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. นิตยสารและบทความเกี่ยวกับการขายและการตลาด 



3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 

 

หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 

 

การวัดผลและการประเมินผล 
วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50%ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 
กิจกรรมเสนอแนะ 

นักเรียนบอกปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 5 หน่วยที่  4 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  5 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย จ านวน  2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
1. แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของการขาย 
2. แสดงความรู้เก่ียวกับหน้าท่ีการขายประเภท และลักษณะของงานขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 การโฆษณาเป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาจะช่วยให้การติดต่อระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภคเป็นไป
อย่างมีประสิทธิภาพ เพราะสามารถให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าได้ชัดเจน สามารถน าไปเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันได้ การโฆษณามี
หลายรูปแบบ และใช้กับสื่อได้หลากหลาย การตัดสินใจจะเลือกรูปแบบของการโฆษณาแบบใดหรือใช้สื่อชนิดใดข้ึนอยู่กับชนิด
ของสินค้าและกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
 นอกจากน้ีการส่งเสริมการขายวิธีการต่างๆ จะช่วยในการสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าได้ดีข้ึน
ด้วย ซึ่งจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ บรรลุเปูาหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. อธิบายความหมายและความส าคัญของการโฆษณาได้  
2. บอกวัตถุประสงค์ของการโฆษณาได้ 
3. บอกประเภทของการโฆษณาได้ 
4. เลือกใช้สื่อที่ใช้ในการโฆษณาได้ 
5. บอกความหมายและความส าคัญของการส่งเสริมการขายได้ 
6. บอกวัตถุประสงค์และเปูาหมายของการส่งเสริมการขายได้ 
7. บอกประเภทและวิธีการส่งเสริมการขายได้ 

 
 
สาระการเรียนรู้ 

1. ความหมายและความส าคัญของการโฆษณา 
2. วัตถุประสงค์ของการโฆษณา 
3. ประเภทของการโฆษณา   
4. สื่อที่ใช้ในการโฆษณา 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 



ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ให้นักเรียนดูภาพโฆษณาและร่วมกันอภิปรายถึงความหมายและความส าคัญของการโฆษณา สรุปถึงความหมาย

และความส าคัญของการโฆษณา 
ขั้นสอน 
2. ครูใช้วิธีการสอนแบบ Jigsaw โดยให้นักเรียนแบ่งกลุ่มออกเป็นกลุ่มย่อย กลุ่มละ 3 คน เลือกประธานและ

เลขานุการ สมาชิกในแต่ละกลุ่มมีความสามารถแตกต่างกัน ในแต่ละกลุ่มต้ังชื่อว่าเป็นกลุ่มบ้าน 
  กลุ่มบ้าน ก 
  กลุ่มบ้าน ข 
  กลุ่มบ้าน ค 
 สมาชิกทั้ง 3 คน ในแต่ละกลุ่มบ้านย่อยๆ น้ัน จะได้รับใบงานไปปฏิบัติเหมือนกันดังน้ี 
  สมาชิกคนที่ 1 ในกลุ่ม ก ,ข , ค ใบงานที่ 4.1 
 สมาชิกคนที่ 2 ในกลุ่ม ก ,ข , ค ใบงานที่ 4.2 
 เมื่อได้รับใบงานครบ ครูให้นักเรียนที่ได้รับใบงานเรื่องเดียวกันเข้ารวมกลุ่มกัน เรียกชื่อใหม่ว่ากลุ่มผู้เชี่ยวชาญ 

แต่ละกลุ่มใน 3 กลุ่ม เลือกประธานและเลขานุการ 
3. นักเรียนกลุ่มผู้เชี่ยวชาญแต่ละกลุ่มท ากิจกรรมที่ก าหนดในใบงาน โดยร่วมกันค้นคว้าอภิปรายแสดงความคิดเห็นหา

ข้อสรุปและบันทึกในใบงานของตน ประธานกลุ่มสังเกตพฤติกรรมการท ากิจกรรมกลุ่มของสมาชิก 
4. ให้นักเรียนอ่านบทความ “โพลออนไลน์อิทธิพลโฆษณาพบรูปแบบ “ปากต่อปาก” ขยายผลมากท่ีสุดแล้วให้

ตอบค าถาม: 1. การโฆษณามีควาส าคัญต่อการขายอย่างไรบ้าง 2. ถ้านักเรียนเป็นผู้จ าหน่ายสินค้า นักเรียนจะ
ใช้วิธีการโฆษณารูปแบบใด และเพราะเหตุใด 

5. ให้นักเรียนบอกประเภทของการโฆษณาพร้อมยกตัวอย่างรูปภาพประกอบ 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
7. นักเรียนแต่ละคนในกลุ่มผู้เชี่ยวชาญกลับมายังกลุ่มเดิม คือกลุ่มบ้าน ก ,ข ,ค แล้วผลัดเปลี่ยนกันอธิบายเรื่องที่

ตนค้นคว้า และได้ข้อสรุปมาให้เพ่ือนสมาชิกในกลุ่มฟัง 
8. ครูสังเกตพฤติกรรมกลุ่ม 
9. จัดกิจกรรมต่อเน่ือง โดยให้นักศึกษาอ่านบทความ เรื่องการโฆษณาและส่งเสริมการขายของ KFC แล้ววิเคราะห์

สรุปผล 
10. นักเรียนท าแบบประเมินผลการเรียนรู้ และประเมินตนเองจากแบบประเมินตนเอง รวมทั้งกิจกรรมการจัด

ประสบการณ์การเรียนรู ้
 
 

แบบประเมินกิจกรรมส่งเสริมคุณธรรมน าความรู้ 
 

ค าชี้แจง ให้ประเมินรายการแต่ละข้อแล้วเขียน เครื่องหมาย  ลงในช่องระดับคุณภาพตามความเป็นจริง โดยก าหนด
น้ าหนักคะแนน ดังน้ี.- 4= ดีมาก, 3 = ดี, 2 = พอใช้, 1 = ควรปรับปรุง 

รายการประเมินคุณธรรม (ระบุพฤติกรรมบ่งชี้ตามท่ีเกิดข้ึนจริง) 
ระดับคุณภาพ 

4 3 2 1 
1. ความสามัคคี     
       
       
2. ความขยันอดทน     
       
       
3. ความซ่ือสัตย์สุจริต     
       



       
4. ความประหยัด     
       
       
5. ความคิดสร้างสรรค์     
       
       

 

ผู้ประเมิน............................................ 
สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. นิตยสารและบทความเกี่ยวกับการขายและการตลาด 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 

หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50%ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
ให้นักเรียนน าสื่อที่ใช้ในการโฆษณามาคนละ 1 รูปภาพ 



 

 แผนการจัดการเรยีนรู้แบบบูรณาการที่ 6 หน่วยที่ 4 
รหัสวิชา 2201-1004 วิชา การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่ 6 
ชื่อหน่วย/เรื่อง  การโฆษณาและการสง่เสริมการขาย จ านวนชั่วโมง 2 ช.ม. 

 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
1. แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของการขาย 
2. แสดงความรู้เก่ียวกับหน้าท่ีการขายประเภท และลักษณะของงานขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 การโฆษณาเป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาจะช่วยให้การติดต่อระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภคเป็นไป
อย่างมีประสิทธิภาพ เพราะสามารถให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าได้ชัดเจน สามารถน าไปเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันได้ การโฆษณามี
หลายรูปแบบ และใช้กับสื่อได้หลากหลาย การตัดสินใจจะเลือกรูปแบบของการโฆษณาแบบใดหรือใช้สื่อชนิดใดข้ึนอยู่กับชนิด
ของสินค้าและกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
 นอกจากน้ีการส่งเสริมการขายวิธีการต่างๆ จะช่วยในการสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าได้ดีข้ึน
ด้วย ซึ่งจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ บรรลุเปูาหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. อธิบายความหมายและความส าคัญของการโฆษณาได้  
2. บอกวัตถุประสงค์ของการโฆษณาได้ 
3. บอกประเภทของการโฆษณาได้ 
4. เลือกใช้สื่อที่ใช้ในการโฆษณาได้ 
5. บอกความหมายและความส าคัญของการส่งเสริมการขายได้ 
6. บอกวัตถุประสงค์และเปูาหมายของการส่งเสริมการขายได้ 
7. บอกประเภทและวิธีการส่งเสริมการขายได้ 
 
 

สาระการเรียนรู้ 
5. วัตถุประสงค์และเปูาหมายของการส่งเสริมการขาย 
6. ประเภทและวิธีการส่งเสริมการขาย 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 



ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ให้นักเรียนน าสื่อโฆษณาประเภทต่างๆ มาอภิปรายแลกเปลี่ยนความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ว่าแต่ละสื่อมีความ

เหมาะสม และสะท้อนเพ่ือก่อให้เกิดอะไรบ้างในการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจแต่ละประเภท และมีสื่อประเภท
ใดบ้างที่น าเสนอในแง่มุมของสังคมได้ดี 

2. ครูและนักเรียนสรุปร่วมกันเก่ียวกับสื่อโฆษณาท่ีน ามาเสนอทั้งหมด 
ขั้นสอน 
3. ครูใช้วิธีการสอนแบบ Jigsaw ซึ่งต่อจากเน้ือหาในสัปดาห์ที่ผ่านมา โดยให้นักเรียนแบ่งกลุ่มออกเป็นกลุ่มย่อย 

กลุ่มละ 3 คน เลือกประธานและเลขานุการ สมาชิกในแต่ละกลุ่มมีความสามารถแตกต่างกัน ในแต่ละกลุ่มต้ัง
ชื่อว่าเป็นกลุ่มบ้าน 

 สมาชิกทั้ง 3 คน ในแต่ละกลุ่มบ้านย่อยๆ น้ัน จะได้รับใบงานไปปฏิบัติเหมือนกัน 
 สมาชิกคนที ่1 ในกลุ่ม ง, จ, ช ใบงานที่ 4.3 
 สมาชิกคนที่ 2 ในกลุ่ม ง, จ, ช ใบงานที่ 4.4 
 เมื่อได้รับใบงานครบ ให้นักเรียนที่ได้รับใบงานเรื่องเดียวกันเข้ารวมกลุ่มกัน เรียกชื่อใหม่ว่ากลุ่มผู้เชี่ยวชาญ แต่

ละกลุ่มเลือกประธานและเลขานุการ 
4. นักเรียนกลุ่มผู้เชี่ยวชาญแต่ละกลุ่มท ากิจกรรมที่ก าหนดในใบงาน โดยร่วมกันค้นคว้าอภิปรายแสดงความคิดเห็นหา

ข้อสรุปและบันทึกในใบงานของตน ประธานกลุ่มสังเกตพฤติกรรมการท ากิจกรรมกลุ่มของสมาชิก 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
5. นักเรียนแต่ละคนในกลุ่มผู้เชี่ยวชาญกลับมายังกลุ่มเดิม แล้วผลัดเปลี่ยนกันอธิบายเรื่องที่ตนค้นคว้า และได้

ข้อสรุปมาให้เพ่ือนสมาชิกในกลุ่มฟัง 
6. ครูสังเกตพฤติกรรมกลุ่ม และร่วมกันสรุปเน้ือหาอีกครั้งจากแผ่นใส 
7. จัดกิจกรรมต่อเน่ือง โดยให้นักศึกษาอ่านบทความ เรื่องการโฆษณาและส่งเสริมการขายของเนสที แล้ว

วิเคราะห์สรุปผล 
8. นักเรียนท าแบบประเมินผลการเรียนรู้ และประเมินตนเองจากแบบประเมินตนเอง พร้อมท ากิจกรรมการจัด

ประสบการณ์การเรียนรู ้
 

แบบประเมินการบูรณาการกับเศรษฐกิจพอเพียง (ส าหรับครผูู้สอน) 
ค าชี้แจง ให้ประเมินรายการแต่ละข้อแล้วเขียน เครื่องหมาย  ลงในช่องระดับคุณภาพตามความเป็นจริง โดยก าหนด

น้ าหนักคะแนน ดังน้ี.- 4= ดีมาก, 3 = ดี, 2 = พอใช้, 1 = ควรปรับปรุง 

รายการประเมินคุณธรรม (ระบุพฤติกรรมบ่งชี้ตามท่ีเกิดข้ึนจริง) 
ระดับคุณภาพ 

4 3 2 1 
1. ความพอประมาณ     
       
       
2. ความมีเหตุผล     
       
       
3. การมีภูมิคุ้มกันในตัวที่ดี     
       
       
4. ความรู้ในการใช้ภาษาไทย เช่น การฟัง การพูด การเขียน เป็นต้น     
       
       
5.วัฒนธรรมขนบธรรมเนียมประเพณีไทย     



       
       

 

ผู้ประเมิน............................................ 
สื่อและการเรียนรู้ 

1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. นิตยสารและบทความเกี่ยวกับการขายและการตลาด 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 

 
หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50%ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
นักเรียนบอกประเภทและวิธีการส่งเสริมการขาย 
 
 

 



 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 7 หน่วยที่  5 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  7 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ความรู้เกี่ยวกับตนเอง จ านวน  2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 บุคลิกภาพเป็นสิ่งส าคัญของอาชีพพนักงานขาย ดังน้ันก่อนการปฏิบัติหน้าที่ พนักงานขายจะต้องส ารวจตนเองว่ามี
บุคลิกภาพเป็นอย่างไร เหมาะสมกับอาชีพขายหรือไม่ หากพบจุดด้อย จะต้องพัฒนาให้ดีข้ึน อาชีพพนักงานขายเป็นคนกลาง
ระหว่างนายจ้างกับลูกค้า ซึ่งทั้งสองฝุายมีความต้องการที่แตกต่างกัน พนักงานขายจึงควรทราบทั้งความต้องการของนายจ้าง 
และความต้องการของลูกค้า เพ่ือปรับปรุงและพัฒนาตนเองให้สอดคล้องกับความต้องการของทั้งสองฝุาย 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. บอกสิ่งที่พนักงานขายจะต้องส ารวจตนเองได้  
2. บอกวิธีการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานขายได้ 
3. อธิบายวิธีการขายตนเองก่อนขายสินค้าได้ 
4. บอกคุณสมบัติที่จ าเป็นของพนักงานขายได้ 
5. บอกคุณสมบัติของพนักงานขายที่นายจ้างต้องการได้ 
6. บอกคุณสมบัติของพนักงานขายที่ลูกค้าต้องการได้ 
7. อธิบายเทคนิคการชนะใจลูกค้าได้ 

 
สาระการเรียนรู้ 

1. การส ารวจตนเองของพนักงานขาย 
2. การพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานขาย 
3. การขายตนเองก่อนขายสินค้า 
4. คุณสมบัติที่จ าเป็นของพนักงานขาย 
5. คุณสมบัติของพนักงานขายที่นายจ้างต้องการ 
6. คุณสมบัติของพนักงานขายที่ลูกค้าต้องการ 
7. เทคนิคการชนะใจลูกค้า 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ครูกล่าวถึงพนักงานขายมีประสิทธิภาพและสามารถประสบผลส าเร็จในการขายจะต้องมีการเตรียมตัวเป็นอย่าง

ดีเพ่ือให้มีความพร้อมเสมอส าหรับการปฏิบัติหน้าท่ี สิ่งส าคัญก่อนกระท าการใดก็ตามพนักงานขายจะต้องมีการ



ส ารวจตนเองและวางแผนล่วงหน้าให้พร้อมด้วย ซึ่งการวางแผนที่ดีจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อตัวพนักงานขาย
เอง และผู้ซื้อ 

2. นักเรียนร่วมกันแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับพนักงานขายจะต้องมีการเตรียมพร้อมในหลายๆ ด้าน เพ่ือจะท าให้
สามารถตอบข้อสงสัยของผู้มุ่งหวังได้ในทุกเรื่อง ซึ่งพนักงานขายไม่สามารถที่จะทราบได้ล่วงหน้าเลยว่าผู้มุ่งหวัง
จะมีค าถามเกี่ยวกับเรื่องใด การตอบค าถามของผู้มุ่งหวังได้ในทุกๆ เรื่องโดยไม่ติดขัด จะท าให้พนักงานขายมี
ความน่าเชื่อถือมากข้ึน ผู้มุ่งหวังมีความมั่นใจในตัวพนักงานขายมากข้ึน จนกระทั่งตัดสินใจซื้อในที่สุด 

ขั้นสอน 
3. นักเรียนแบ่งกลุ่มตามความเหมาะสม เลือกประธานและเลขานุการกลุ่ม เพ่ือศึกษาเอกสารประกอบการเรียนใน

หัวข้อต่อไปน้ี 
1. การส ารวจตนเองของพนักงานขาย 
2. การพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานขาย 
3. การขายตนเองก่อนขายสินค้า 
4. คุณสมบัติที่จ าเป็นของพนักงานขาย 
5. คุณสมบัติของพนักงานขายที่นายจ้างต้องการ 
6. คุณสมบัติของพนักงานขายที่ลูกค้าต้องการ 
7. เทคนิคการชนะใจลูกค้า 
คุณสมบัติที่จ าเป็นของพนักงานขาย (Qualification of sale man) 
พนักงานขายหากต้องการความส าเร็จในการประกอบอาชีพต้องมีคุณสมบัติต่างๆ ดังน้ี 
1. มีความกระตือรือร้น ตลอดเวลาที่จะหาโอกาสในการเสนอขายสินค้า ตลอดจนการบริการต่างๆ ทั้งยังมี

ความคล่องแคล่วว่องไวกระฉับกระเฉงทุกสถานการณ์ 
2. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี สามารถเข้ากับบุคคลอื่นได้ดี โดยใช้หลักจิตวิทยาในการเรียนรู้ลูกค้า จนสามารถ

กระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความสนใจและตัดสินใจซื้อสินค้า 
3. มีวาทศิลป์ที่ดี สามารถใช้ปากเป็นเครื่องมือส าคัญ อีกทั้งรู้จักกาลเทศะในการพูด โดยพูดสั้น ๆ แต่ได้ใจ

ความสามารถโน้มน้าวใจให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจในการซื้อสินค้า ขณะเดียวกันควรเป็นนักพูดที่ดี นักฟังที่
ดี และนักแสดงที่ดี 

4. มีความจริงใจ ซื่อสัตย์ ต่อลูกค้า ด้วยความาต้องการเพียงให้ลูกค้าได้รับสินค้าและการบริการที่ดี คุ้มค่ากับ
เงินที่ลูกค้าเสียไป 

5. มีสุขภาพร่างกายที่ดี เป็นมิตรกับทุกคน อารมณ์ดี มีการเสนอขายสินค้าท่ีไม่ดูเคร่งเครียด 
6. มีบุคลิกภาพที่ดี คือ มีกิริยาท่าทาง การแต่งกายเรียบร้อย น้ าเสียงน่าฟัง 
7. เป็นบุคคลที่ใฝุหาความรู้ คือ พร้อมที่จะแสวงหาความรู้เพ่ิมเติมอยู่ตลอดเวลา เพ่ือประโยชน์ต่อการ

ปฏิบัติงานขายโดยเฉพาะความรู้เก่ียวกับสินค้าตนเอง ตลอดจนสินค้าของคู่แข่งขัน ท าให้เกิดการไดเปรียบ
ในการขายสินค้าชนิดน้ันๆ 

8. มีความศรัทธาในอาชีพการขาย ว่าสามารถจะน าพาชีวิตของพนักงานขายไปสู่ความเจริญก้าวหน้าในการ
ด าเนินชีวิต ตลอดจนความมั่นคงในการประกอบอาชีพ เพ่ือน าพาชีวิตไปสู่ความส าเร็จ 

9. มีความอดทน อุตสาหะ ขยันขันแข็งในการขาย สร้างความพึงพอใจให้ เกิดกับลูกค้า ความอดทน มีส่วน
ช่วยสามารถขายสินค้าได้ง่ายข้ึน ปริมาณการขายสูงข้ึนตามไปด้วย 

4. นักเรียนและจดบันทึกสรุปสาระส าคัญในแต่ละหัวข้อลงในสมุด เปิดโอกาสให้ซักถามข้อสงสัย 
5. ให้นักเรียนอ่านบทความต่อไปน้ีแล้วสรุปสาระส าคัญแต่ละหัวข้อ 

5.1 บุคลิกภาพดีมีชัยไปกว่าครึ่ง แล้วสรุปสาระส าคัญ 
5.2 การแสดงความคิดเห็นต่อร้านค้า 
5.3 บริหารแบบอย่างซีอีโอตะวันออก พนักงาน-ลูกค้า'7 Eleven' สไตล์ 'ก่อศักด์ิ ไชยรัศมีศักด์ิ' 
5.4 บทความกลยุทธ์ชนะใจลูกค้าจากประชาชาติธุรกิจ โดย ดร.กฤษติกา คงสมพงษ ์
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
6. ครูและนักศึกษาร่วมกันสรุปบทเรียนอีกครั้ง โดยวิธีถาม – ตอบ  
7. นักเรียนท ากิจกรรมโดยสรุปคุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขายที่ดี และตัดประกาศรับสมัครพนักงานขายของ

บริษัททั่วไปจากหนังสือพิมพ์ 
8. นักเรียนท ากิจกรรม เพ่ือน าความรู้เกี่ยวกับงานขายไปประยุกต์ในการประกอบอาชีพการขายได้ โดยอ่านจาก

การจัดประสบการณ์การเรียนรู้ (ครูผู้สอนพิจารณาตามความเหมาะสม) 
9. นักเรียนท าแบบประเมินผลการเรียนรู้ และตรวจค าตอบจากแผ่นใส โดยประเมินตนเองจากแบบประเมินตนเอง 
 

สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 
1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. รูปภาพ บทความ 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 
 

หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 



เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50%ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
นักเรียนบอกเทคนิคของการชนะใจลูกค้า โดยการน าสินค้ามาเสนอในชั้นเรียนประกอบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 8 หน่วยที่  6 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  8 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ความรู้เกี่ยวกับกิจการ จ านวน  2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 ความรู้เกี่ยวกับกิจการของพนักงานขายเป็นสิ่งส าคัญ เพราะความรู้เกี่ยวกับกิจการช่วยให้พนักงานขายเกิดความ
เชื่อมั่น มีขวัญและก าลังใจในการท างาน และช่วยให้งานขายประสบผลส าเร็จได้ ความรู้ที่พนักงานขายควรทราบ ได้แก่ 
ประวัติความเป็นมาของกิจการ ลักษณะของกิจการ ลักษณะการจัดองค์กร และลักษณะการประกอบธุรกิจ ซึ่งพนักงานขาย
สามารถหาความรู้เหล่าน้ีได้ทั้งภายในและภายนอกกิจการ 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. บอกความส าคัญของการมีความรู้เก่ียวกับกิจการได้ 
2. บอกความรู้เก่ียวกับกิจการที่พนักงานขายควรทราบได้ 
3. บอกแหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการได้ 
 

สาระการเรียนรู้ 
1. ความส าคัญของการมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 
2. ความรู้เก่ียวกับกิจการที่พนักงานขายควรทราบ 
3. แหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการ 

 
กิจกรรมการเรียนรู้ 

ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. นักเรียนช่วยกันยกตัวอย่างกิจการที่ประสบความส าเร็จในประเทศไทย และร่วมกันอภิปรายว่าเพราะเหตุใด

กิจการเหล่าน้ีจึงประสบผลส าเร็จและครองใจผู้บริโภคมาได้จนทุกวันน้ี 
2. ครูร่วมสรุปผลการอภิปราย และอธิบายเพ่ิมเติมเก่ียวกับส่วนประกอบส าคัญที่ท าให้กิจการประสบผลส าเร็จ 
ขั้นสอน 
3. ครูอธิบาย เรื่องความรู้เก่ียวกับกิจการที่พนักงานขายต้องศึกษา แหล่งความรู้เก่ียวกับกิจการ และประโยชน์ของ

การมีความรู้เก่ียวกับกิจการ 
4. นักเรียนซักถามข้อสงสัยและบันทึกสรุปลงในสมุด 
5. นักเรียนแบ่งกลุ่มตามความเหมาะสมท ากิจกรรมการจัดประสบการณ์การเรียนรู้ (ใช้เวลา 50 นาที) 
6. นักเรียนแบ่งกลุ่มใหม่ตามความเหมาะสม 4 กลุ่ม โดยจัดผู้ที่เรียนเก่ง ปานกลาง อ่อน คละกัน เลือกประธาน

และเลขานุการกลุ่ม แต่ละกลุ่มเข้าประจ าตามสถานีที่ครูต้ังข้ึน 4 สถานี ครูน าบอร์ดเป็นกระดาษหลากสี เขียนชื่อ



สถานี 4 ชื่อ และในบอร์ดมีค าถามเขียนไว้ให้นักเรียนแต่ละกลุ่มเขียนค าตอบจากค าถา มที่ก าหนด โดย
หมุนเวียนกันเขียนค าตอบตามสถานีต่างๆ 

7. นักเรียนแต่ละกลุ่มเม่ือเขียนค าตอบเสร็จทุกสถานีแล้วเข้าน่ังประจ าท่ีตามกลุ่ม 
8. ตัวแทนกลุ่มสรุปค าตอบที่สมาชิกในกลุ่มตอบหน้าชั้นเรียน 
9. ครูและนักเรียนร่วมกันอภิปรายแสดงความคิดเห็นจากค าตอบทุกข้อที่ตอบถูก 

10. กลุ่มที่ตอบถูกมากที่สุดจะเป็นกลุ่มที่ได้รับรางวัล (ตัวแทนกลุ่มกล่าวชื่นชมและปรบมือให้เกียรติ) 
11. ครูและประธานกลุ่มประเมินพฤติกรรมการปฏิบัติงานกลุ่มและการน าเสนอหน้าชั้นเรียน 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 

12. ครูและนักศึกษาร่วมกันสรุปเน้ือหาโดยใช้แผ่นใส และเปิดโอกาสให้ซักถามข้อสงสัย 
13. นักเรียนท ากิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้ และแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
14. นักเรียนตรวจแบบประเมินจากแผ่นใสด้วยตนเอง เพ่ือทดสอบความซื่อสัตย์ 

 

สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 
1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. รูปภาพประกอบต่างๆ 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 
 

หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 



6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม
สภาพจริง 

 
กิจกรรมเสนอแนะ 

ให้นักเรียนบอกประโยชน์ของการมีความรู้เกี่ยวกับกิจการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 9 หน่วยที่  - 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  9 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ทบทวน/สอบกลางภาคเรียน จ านวน  2 ชั่วโมง 
 

 

จุดประสงค์รายวิชา  
  - 
 

สมรรถนะรายวิชา  
  - 
 

สาระส าคัญ 
  ทบทวน/สอบกลางภาคเรียน 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 10 หน่วยที่  7 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  10 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ จ านวน 2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เป็นความรู้ที่ส าคัญ และจ าเป็นอย่างย่ิงส าหรับการปฏิบัติหน้าท่ีขายของพนักงานขาย เพ่ือ
พนักงานขายจะได้น าเสนอเกี่ยวกับคุณสมบัติ และประโยชน์ของสินค้าให้ลูกค้าได้ทราบ และตัดสินใจซื้อได้ตรงกับความ
ต้องการของตนเอง ดังน้ันพนักงานขายจึงต้องศึกษา หาความรู้เกี่ยวกับสินค้าของตนเองอย่างถ่องแท้ ก่อนการปฏิบัติหน้าที่
ขาย 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. บอกความหมายของผลิตภัณฑ์ได้ 
2. บอกความส าคัญของการมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ 
3. อธิบายความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่พนักงานขายควรทราบได้ 
4. บอกประเภทของผลิตภัณฑ์ได้ 
5. บอกองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ได้ 
6. บอกแหล่งความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ 
 

สาระการเรียนรู้ 
1. ความหมายของผลิตภัณฑ์ 
2. ความส าคัญของการมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
3. ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่พนักงานขายควรทราบ 
4. ประเภทของผลิตภัณฑ์ 
5. องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
6. แหล่งความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. นักเรียนน าสบู่ ยาสีฟัน แชมพูสระผม และขนมของขบเคี้ยวย่ีห้อต่างๆ แล้วร่วมกันอภิปรายว่าเพราะเหตุใดจึง

ต้องเจาะจงใช้ผลิตภัณฑ์ตราย่ีห้อน้ันๆ 
2. ครูร่วมสรุปผลการอภิปราย และกล่าวโยงเข้าสู่เน้ือหาความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
ขั้นสอน 



3. นักเรียนจัดกลุ่มตามความเหมาะสมออกเป็น 5 กลุ่ม เลือกประธานและเลขานุการ ศึกษาเน้ือหาจากเอกสาร
ประกอบการเรียน เขียนสรุปลงในสมุดของแต่ละคนตามหัวข้อดังน้ี 
-  ความหมายที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
-  ความส าคัญของการมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
-  รายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
-  ประเภทของผลิตภัณฑ์ 
-  ส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ 
ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ การมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ก่อให้เกิดประโยชน์ ดังต่อไปน้ี 
1. สามารถตอบข้อซักถามได้ เมื่อผู้มุ่งหวังมีข้อสงสัยที่จะซักถาม พนักงานขายจะต้องสามารถตอบได้ เพ่ือจะ

ช่วยสร้างความเชื่อมั่นให้เกิดแก่ผู้มุ่งหวัง 
2. เกิดความเชื่อมั่นและสร้างความกระตือรือร้น เมื่อมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ตนเสนอขายจะช่วยสร้าง

ความเชื่อมั่นให้กับตนเอง และผู้มุ่งหวัง และมีความเชื่อมั่นว่าสามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ จะท า
ให้มีความกระตือรือร้นในการเสนอขายมากข้ึน 

3. ช่วยให้การขายมีชีวิตชีวาข้ึน เมื่อมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ย่อมมีความพร้อม ในการน าเสนอสามารถ
เสนอขายได้โดยไม่ลังเล ท าให้บรรยากาศในการเสนอขายน้ันมีชีวิตชีวาเพ่ิมมากข้ึน 

4. ท าให้การเสนอขายเกิดความสมบูรณ์ พนักงานขายที่มีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี จะตอบค าถาม
หรือข้อสงสัยของผู้มุ่งหวังได้เป็นอย่างดี การเสนอขายน้ันก็จะมีความสมบูรณ์ข้ึน 

5. ท าให้การท างานสนุกสนาน เมื่อพนักงานขายสามารถตอบค าถามหรือข้อสงสัยของผู้มุ่งหวังได้ การท างาน
ก็จะราบรื่น ผู้มุ่งหวังเกิดความรู้สึกที่ดีต่อพนักงานขาย พนักงานขายจะรู้สึกสนุกกับการท างานและไม่รู้สึก
เบื่อ 

6. ได้รับการส่งเสริมสนับสนุนในการท างาน พนักงานขายที่มีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ โอกาสที่จะประสบ
ความส าเร็จในอาชีพขายย่อมมีมาก จึงมักได้รับการสนับสนุนให้ได้เลื่อนต าแหน่งในการท างานให้สูงข้ึน  

4. ตัวแทนกลุ่มจับสลาก เพ่ือน าเสนอหน้าชั้นเรียนเพียง 2-3 กลุ่ม ส่วนกลุ่มที่ไม่ได้น าเสนอให้เตรียมข้อมูลเพ่ือ
ซักถาม 

5. ครูและประธานกลุ่มสังเกตและประเมินพฤติกรรมการท างานกลุ่ม และการน าเสนอผลงาน 
6. ครูอธิบายสรุปเน้ือหาทั้งหมด โดยใช้แผ่นใสประกอบ และเปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย 
7. ให้นักเรียนพิจารณารูปภาพผลิตภัณฑ์เพ่ือการบริโภคที่ครูน ามา แล้วตอบค าถามเก่ียวกับประเภทของผลิตภัณฑ์ 

และองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์fดังน้ี 
-  เป็นผลิตภัณฑ์ประเภทใด 
-  ผลิตภัณฑ์หลัก คืออะไร 
-  รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ คืออะไร 
-  ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง คืออะไร 
-  ผลิตภัณฑ์ควบ คืออะไร 
-  ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ คืออะไร 

ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
8. ครูสรุปเน้ือหาความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์อีกครั้ง โดยวิธีถาม - ตอบ 
9. นักเรียนท ากิจกรรมการจัดประสบการณ์การเรียนรู้ในหนังสือเรียนวิชาการขาย1 และท าแบบประเมินผลการ

เรียนรู้ และประเมินตนเองจากแบบประเมินตนเอง เพ่ือทดสอบความซื่อสัตย์ 
 

สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 
1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. รูปภาพผลิตภัณฑ์ประเภทต่างๆ 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้



4. Powerpoint 
 
หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50%ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
 ให้นักเรียนน าสินค้ามาคนละ 1 ชนิด แล้วบอกรายละเอียดส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ที่น ามา พร้อมบันทึกใส่กระดาษ 
A-4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 11 หน่วยที่  8 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  11 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ความรู้เกี่ยวกับลูกค้า จ านวน  2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 พนักงานขายเป็นผู้ที่ใกล้ชิดกับลูกค้ามากที่สุด และเป็นผู้ถ่ายทอดคุณสมบัติและประโยชน์ของสินค้าที่ลูกค้าจะได้รับ
ไปยังลูกค้า ดังน้ันก่อนการปฏิบัติหน้าที่ขายพนักงานขายจะต้องศึกษาข้อมูลที่เกี่ยวกับลูกค้าเพื่อจะได้ทราบถึงลักษณะและ
ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าแต่ละคนว่ามีความต้องการที่แตกต่างกันอย่างไรและน าข้อมูลเหล่าน้ันมาน าเสนอในงานขาย
สินค้าให้ประสบผลส าเร็จ 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. อธิบายความหมายและประเภทของลูกค้าได้ 
2. บอกพฤติกรรมของลูกค้าหรือผู้บริโภคได้ 
3. อธิบายรายละเอียดเก่ียวกับความต้องการและแรงจูงใจในการซื้อสินค้าได้ 
4. บอกปัจจัยภายในและภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อได้ 
5. อธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้ 
6. บอกสาเหตุของการตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้ 
 

สาระการเรียนรู้ 
1. ความหมายและประเภทของลูกค้า 
2. พฤติกรรมของลูกค้าหรือผู้บริโภค 
3. ความต้องการและแรงจูงใจในการซื้อสินค้า 
4. ปัจจัยภายในและภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อ 
5. กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้า  
6. สาเหตุของการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน  
1. ครูให้นักเรียนส ารวจร้านค้า หรือห้างสรรพสินค้าทั่วไป โดยให้นักเรียนสังเกตพฤติกรรมของลูกค้า ซึ่งจะเห็นได้ว่า

ในร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้าจะมีลูกค้าที่มีพฤติกรรมหลากหลายมาซื้อสินค้าท่ีร้านจ าหน่ายสินค้า 
2. นักเรียนร่วมกันอภิปรายพฤติกรรมที่ลูกค้าแสดงออก และการโต้ตอบของผู้ขาย ครูและนักเรียนร่วมสรุปผลการ

อภิปราย โดยครูอธิบายเรื่องความหมายและประเภทของลูกค้า 



3. ให้นักเรียนหาบทความจากหนังสือพิมพ์เก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค แล้วตอบค าถามดังน้ี 
1. นักเรียนคิดว่าพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในแต่ละท้องถ่ินมีความแตกต่างกันอย่างไรบ้าง 
2. การศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บรโิภค จะมีความส าคัญต่อธุรกิจการค้า 

ขั้นสอน  
4. นักเรียนแบ่งกลุ่มตามความเหมาะสม แต่ละกลุ่มประกอบด้วยผู้ที่เก่ง ปานกลางค่อนข้างเก่ง ปานกลางค่อนข้าง

อ่อนคละกัน 
5. นักเรียนแต่ละคนในกลุ่มร่วมกันศึกษา และสรุปเน้ือหาจากเอกสารประกอบการเรียนในหัวข้อดังน้ี 

-  ความหมายและประเภทของลูกค้า 
-  พฤติกรรมของลูกค้าหรือพฤติกรรมของผู้บริโภค 
-  ความต้องการและแรงจูงใจในการซื้อของลูกค้า 
-  ปัจจัยภายในที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อ 
-  กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
-  สาเหตุของการตัดสินใจซื้อสินค้า 

6. นักเรียนแต่ละคนในกลุ่มอภิปรายสรุปเน้ือหาที่ได้ศึกษาให้เพ่ือนในกลุ่มของตนฟังและอภิปรายซักถามกันให้
เข้าใจทุกคน 

7. ครูสังเกตพฤติกรรมการท ากิจกรรมกลุ่ม เพ่ือประเมินผล 
8. แต่ละกลุ่มท ากิจกรรมต่อเน่ืองโดยท ากิจกรรมประสบการณ์การเรียนรู้ และกิจกรรมใบงาน 
9. ให้นักเรียนบอกแรงจูงใจในการซื้อสินค้าตามรูปภาพที่ก าหนดให้ว่าเป็นแรงจูงใจด้วยเหตุผล หรืออารมณ์ 

10. ให้บอกสาเหตุของการตัดสินใจซื้อหม้อของลูกค้า ตามแนวคิดของนักเรียนที่วิเคราะห์ดังน้ี 
1. ประโยชน์ 
2. ความสะดวก 
3. ความปลอดภัย 
4. ความเพลิดเพลิน 
5. การยอมรับของสังคม 
6. ความแปลกใหม่ 

11. ให้นักเรียนท ารายงาน โดยก าหนดหัวข้อว่าถ้านักเรียนจะซื้อพัดลมมาใช้ในครอบครัว นักเรียนจะมีกระบวนการ
ตัดสินใจในการซื้ออย่างไรบ้าง 

12. ครูประเมินผลการเรียนรู้ของผู้เรียน 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
13. นักเรียนทุกกลุ่มท าแบบประเมินผลการเรียนรู้ โดยแยกกันท าเป็นรายบุคคล 
14. ตรวจแบบประเมินผล โดยหัวหน้ากลุ่มแต่ละกลุ่มผลัดกันตรวจกลุ่มอื่นๆ แล้วน าผลคะแนนของแต่ละคนในกลุ่ม

มารวมกันเป็นคะแนนกลุ่ม 
15. กลุ่มที่ได้คะแนนเฉลี่ยรวมสูงสุดเป็นกลุ่มที่ได้รับรางวัล และติดประกาศที่บอร์ด 
16. ครูและนักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปเน้ือหาทั้งหมดโดยใช้แผ่นใส พร้อมให้ซักถามข้อสงสัย 

 
สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. รูปภาพสินค้าประเภทต่างๆ 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpiont 

 
หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 



 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 
กิจกรรมเสนอแนะ 

ให้นักเรียนศึกษาค้นคว้าหาข่าวสารเก่ียวกับปัจจัยภายในที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 12 หน่วยที่  9 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  12 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน จ านวน 2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 คู่แข่งขันมีผลต่อความอยู่รอดของธุรกิจ การมีความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันจะท าให้ธุรกิจสามารถวางแผนกลยุทธ์การ
ด าเนินงานที่เหมาะสม การมีคู่แข่งขันทางธุรกิจเปรียบเสมือนมียาชูก าลังที่จะท าให้กิจการและพนักงานขายต่างๆ  มีความ
เข้มแข็งและอดทนที่จะด าเนินการต่อไปอย่างมีประสิทธิภาพ มีความกระตือรือร้น สร้างสรรค์ และพัฒนาตนเองให้มีคุณภาพ
อยู่เสมอ ทั้งยังช่วยให้ประชาชนทั่วไปมีสินค้าและบริการหลากหลาย คุณภาพดี และราคาท่ียุติธรรม ใช้ในชีวิตประจ าวันด้วย 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. อธิบายความหมายและความส าคัญของคู่แข่งขันได้ 
2. บอกความจ าเป็นที่ต้องมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 
3. อธิบายรายละเอียดเก่ียวกับสิ่งที่ควรรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 
4. บอกแหล่งข้อมูลเก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 
5. บอกวิธีการที่พนักงานขายจะชนะคู่แข่งขันได้ 
6. บอกประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขันได้ 
 

สาระการเรียนรู้ 
1. ความหมายและความส าคัญของคู่แข่งขัน 
2. ความจ าเป็นที่ต้องมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
3. สิ่งที่ควรรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
4. แหล่งข้อมูลเก่ียวกับคู่แข่งขัน 
5. วิธีการที่พนักงานขายจะชนะคู่แข่งขัน 
6. ประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ครูยกตัวอย่างบริษัทเสริมสุข จ ากัด ผู้ผลิต “แปฺปซี่” และบริษัทไทยน้ าทิพย์ ผู้ผลิต “โค๊ก” ซึ่งเป็นกิจการที่มีการ

แข่งขันกันมานานในตลาดน้ าด า และช่วยกันอภิปรายแสดงข้อคิดเห็นในเรื่องความส าคัญของคู่แข่งขัน โดยครูน า
การอภิปราย 

 



 
 
 
 
 

  
2. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปผลการอภิปราย 
ขั้นสอน  
3. นักเรียนแบ่งกลุ่มตามความเหมาะสม เพ่ือท ากิจกรรมประสบการณ์การเรียนรู โดยใช้เวลาประมาณ 60 นาทีใน

การจัดท าและน าเสนอผลการวิเคราะห์หน้าชั้นเรียน 
4. นักเรียนแบ่งกลุ่มใหม่ตามความเหมาะสม เพ่ือศึกษาและจดบันทึกสรุปตามหัวข้อต่อไปน้ี 

1. ความหมายและความส าคัญของคู่แข่งขัน 
2. ความจ าเป็นที่ต้องมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
3. สิ่งที่ควรรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
4. แหล่งข้อมูลเก่ียวกับคู่แข่งขัน 
5. วิธีการที่พนักงานขายจะชนะคู่แข่งขัน 
6. ประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 

5. ครูอธิบายเรื่องการสร้างผังมโนทัศน์ และยกตัวอย่างผังมโนทัศน์ให้นักเรียนเข้าใจ 
6. นักเรียนแต่ละกลุ่มร่วมกันอภิปรายและเขียนผังมโนทัศน์กลุ่มละ 1 เรื่อง บนแผ่นใสดังน้ี 
  กลุ่มที่ 1 สิ่งที่ควรรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
   กลุ่มที่ 2 แหล่งข้อมูลเก่ียวกับคู่แข่งขัน 
   กลุ่มที่ 3 วิธีการที่พนักงานขายจะชนะคู่แข่งขัน 
   กลุ่มที่ 4 ประโยชน์ของการมีความรู้เก่ียวกับคู่แข่งขัน 
7. ตัวแทนกลุ่มน าเสนอบนแผ่นใส พร้อมอธิบายประกอบ ครูให้ค าแนะน าแก้ไขแก่กลุ่มที่เขียนไม่ถูกต้อง 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
8. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปเน้ือหา โดยวิธี ถาม – ตอบ และซักถามข้อสงสัย พร้อมท ากิจกรรมส่งเสริมการ

เรียนรู้ และแบบประเมินผลการเรียนรู้ หน่วยที่ 8 
 
สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. รปูภาพ 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 

 
หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 



3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 
กิจกรรมเสนอแนะ 

นักเรียนหาบทความเกี่ยวกับคู่แข่งขัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 13 หน่วยที่  10 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่ 13  

ชื่อหน่วย/เรื่อง  ความรู้เกี่ยวกับเทคนิคการขาย จ านวน 2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 พนักงานขายที่ประสบความส าเร็จต้องอาศัยเทคนิคการขายที่มีประสิทธิภาพ ที่จะช่วยสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ซื้อ 
และตัดสินใจซื้อในที่สุด พนักงานขายจะต้องเรียนรู้ และน าเทคนิคการขายไปใช้ให้เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละราย ทั้งน้ีเพราะ
ลูกค้าหรือผู้ซื้อแต่ละคนมีความพอใจและความต้องการในเปูาหมายของชีวิตไม่เหมือนกัน 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. บอกความหมายของเทคนิคการขายได้ 
2. อธิบายรายละเอียดเก่ียวกับข้ันตอนของเทคนิคการขายได้ 
 

สาระการเรียนรู้ 
1. ความหมายของเทคนิคการขาย 
2. ข้ันตอนของเทคนิคการขาย 
 

กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ครูน าโทรศัพท์มือถือ และเครื่องส าอาง มาเพ่ือให้ผู้เรียนลองสาธิตวิธีการขายสินค้าทั้งสองชนิด โดยให้นักเรียน

สาธิตตามวิธีที่เข้าใจ 
2. นักเรียนเสนอขายสินค้า โดยใช้ความพยายามของพนักงานขายในการเสนอขายสินค้าในรูปคุณค่า หรือ

ผลประโยชน์ของสินค้าให้กับลูกค้า ผลประโยชน์ของสินค้าคือสิ่งที่ลูกค้าต้องการ ซึ่งพนักงานขายจะต้องศึกษา
ว่า ผลประโยชน์ข้อใดที่ลูกค้าต้องการมากที่สุด ครูอภิปรายเพ่ิมเติม ว่าการน าเสนอขายสินค้าและการปิดการ
ขายมีความจ าเป็นและส าคัญอย่างไรบ้าง ครูยกตัวอย่างการน าเสนอขายสินค้าของบริษัทมิสทีน โดยใช้พรีเซน
เตอร์ที่เป็นดารา 

 
 
 
 



 
ขั้นสอน 
3. ครูอธิบายการน าเสนอสินค้าตามข้ันตอนของเทคนิคการขาย พร้อมสาธิตการขายสินค้า การเสนอขายที่มี

ประสิทธิภาพ ควรกระท าตามข้ันตอนดังต่อไปน้ี 
 
 
 
 

 
1. เปิดการขายให้น่าสนใจ การเริ่มต้นหรือการเปิดการขายที่จะท าให้ที่น่าสนใจจะท าให้การเสนอขายด าเนิน

ต่อไปได้ การเปิดการขายที่ดีจะต้องรวบรัด เร้าอารมณ์ ตรงประเด็น และชวนให้ติดตาม การเปิดการขายที่
น่าสนใจมีด้วยกันหลายรูปแบบ 

2. ด าเนินเรื่องให้แนบเนียน จุดประสงค์ของการด าเนินเรื่องคือต้องการให้ผู้มุ่งหวังเข้าใจ และสนใจ หลักการ
ด าเนินเรื่องให้แนบเนียนโดยไม่สะดุดหรือติดขัด ควรปฏิบัติเป็นข้อๆ ดังน้ี 
-  พูดไปตามล าดับเหตุการณ์เรื่อยๆ ตามข้ันตอน หากเกรงว่าจะวกวน หรือสับสน อาจมีการจดหัวข้อแล้ว

พูดตามหัวข้อน้ัน 
 -  เน้นจุดส าคัญ หากมีการยกตัวอย่างประกอบด้วยจะท าให้น่าสนใจย่ิงข้ึน 
 -  อย่าออกนอกเรื่อง 
 -  เร้าความรู้สึกของผู้มุ่งหวังให้เกิดข้ึน 
3. สรุปจบให้ประทับใจการสรุปที่ดีจะต้องกะทัดรัด ไม่เย่ินเย้อ เน้ือหาที่สรุปต้องสัมพันธ์กับเน้ือเรื่องและ

หัวข้อเรื่องที่พูดไว้ 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
4. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปเน้ือหาเรื่องเทคนิคการขาย โดยใช้แผ่นใสประกอบ เปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อ

สงสัย 
5. จัดกิจกรรมต่อเน่ือง โดยให้นักเรียนวิเคราะห์บทความ โดยอ่านจากกิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้ แล้วน าเสนอ

หน้าชั้นเรียน 
6. ท ากิจกรรมการจัดประสบการณ์การเรียนรู้ และแบบประเมินผล ครูเฉลยให้นักเรียนตรวจเอง และประเมิน

ตนเองจากแบบประเมินตนเอง เพ่ือทดสอบความซื่อสัตย์ 
 
สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. รูปสินค้า 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 

 

หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 



2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
ให้นักเรียนน าสินค้ามากลุ่มละ 1 ชนิด และด าเนินการสาธิตข้ันตอนของเทคนิคการขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 

 แผนการจัดการเรยีนรู้แบบบูรณาการที่ 14 หน่วยที่ 10 
รหัสวิชา 2200-1004 วิชา การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่ 14 
ชื่อหน่วย  ความรู้เก่ียวกับเทคนิคการขาย จ านวนชั่วโมง 2 ช.ม. 

 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 พนักงานขายที่ประสบความส าเร็จต้องอาศัยเทคนิคการขายที่มีประสิทธิภาพ ที่จะช่วยสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ซื้อ 
และตัดสินใจซื้อในที่สุด พนักงานขายจะต้องเรียนรู้ และน าเทคนิคการขายไปใช้ให้เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละราย ทั้งน้ีเพราะ
ลูกค้าหรือผู้ซื้อแต่ละคนมีความพอใจและความต้องการในเปูาหมายของชีวิตไม่เหมือนกัน 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. บอกความหมายของเทคนิคการขายได้ 
2. อธิบายรายละเอียดเก่ียวกับข้ันตอนของเทคนิคการขายได้ 
 

สาระการเรียนรู ้
2. ข้ันตอนของเทคนิคการขาย (ต่อ) 

 

กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ครูอภิปรายร่วมกับผู้เรียนในการการเสนอขาย ซึ่งเป็นความพยายามของพนักงานขายในการน าเสนอสินค้าใน

รูปคุณค่าหรือผลประโยชน์ของสินค้าให้กับลูกค้า ในการเสนอขายพนักงานขายจะต้องพยายามหาสาเหตุในการ
ตัดสินใจซื้อของผู้มุ่งหวังแล้วเสนอขายให้ตรงจุดที่เขาต้องการ ในการเสนอพนักงานขายจะต้องมีการเตรียมความ
พร้อมในด้านต่างๆ รวมทั้งเทคนิคในการเสนอขายด้วย 

2. นักเรียนทบทวนการเสนอขายของพนักงานขายของพนักงานขายให้มีประสิทธิภาพน้ัน พนักงานขายจะต้องมี
เทคนิคในการขายได้แก่ 
- สร้างความเชื่อถือ เพ่ือให้ผู้มุ่งหวังเกิดความเชื่อมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การสร้างความน่าเชื่อถือน้ันอาจ

กระท าได้โดย การรับประกันคุณภาพ การใช้เอกสารรับรอง การทดสอบ การพาเย่ียมชมกิจการ การมีอุปกรณ์ในการ
ขายอย่างครบครัน ตลอดเครื่องแต่งกายของพนักงานขายก็มีส่วนด้วยเช่นกัน 

- การสร้างความชัดเจนและเข้าใจง่าย ซึ่งกระท าได้โดย การให้ผู้มุ่งหวังได้เห็นรูปภาพ หุ่นจ าลอง ของตัวอย่าง 
และชมวีดีโอ หรืออาจจะทดสอบสินค้าน้ันให้ผู้มุ่งหวังได้เห็นประสิทธิภาพของสินค้าจริง 

- สร้างความสมบูรณ์ด้วย มีการเตรียมพร้อมด้านค าพูดที่ใช้ในการเสนอขาย 
- พยายามขจัดคู่แข่งขันออกไป 



ขั้นสอน 
3. ครูใช้วิธีการสอนโดยการสาธิตสินค้า (Demonstration) ซึ่งเป็นการน าเสนอพร้อมกับการแสดงประกอบเพ่ือให้

ผู้มุ่งหวังได้ประจักษ์กับสายตาถึงคุณสมบัติ การท างาน หรือประโยชน์ของสินค้า การสาธิตที่ดีควรเปิดโอกาสให้
ลูกค้าได้มีส่วนร่วมในการทดสอบสินค้า 

 
 
 
 
 
 
 

 

วัตถุประสงค์ของการสาธิต การแสดงการสาธิตสินค้า มีวัตถุประสงค์ ดังน้ี 
 ก.  เพื่อให้ความรู้แก่ลูกค้า ในการสาธิตสินค้าน้ันไม่จ าเป็นว่าพนักงานขายจะต้องได้รับค าสั่งซื้อเสมอไป การ

สาธิตสินค้าจะท าให้ผู้มุ่งหวังได้เห็น และได้สัมผัสถึงการท างาน และคุณประโยชน์ของสินค้า 
 ข.  เพื่อให้ผู้มุ่งหวังมีส่วนร่วมในการสาธิต การสาธิตสินค้าโดยการเปิดโอกาสให้ผู้มุ่งหวังได้มีส่วนร่วมด้วย ท า

ให้ผู้มุ่งหวังเกิดความรู้สึกว่าสินค้าน้ันใช้งานได้ไม่ยาก ซึ่งเขาก็สามารถใช้ได้ ย่ิงเป็นการเพ่ิมความต้องการของผู้
มุ่งหวังให้มีมากข้ึน 

 ค.  เพื่อให้ผู้มุ่งหวังมีข้อโต้แย้งอย่างมีเหตุผล หากผู้มุ่งหวังไม่ได้ชมการสิต ไม่ได้รับความรู้ที่ถูกต้องเขาอาจมี
ข้อโต้แย้งเรื่อยเปื่อยที่ไม่ตรงประเด็นนัก ในทางตรงกันข้ามหากผู้มุ่งหวังได้ชมการสาธิตแล้ว และได้รับความรู้จา
การสาธิตน้ัน ข้อโต้แย้งที่เกิดข้ึนก็จะเป็นข้อโต้แย้งที่มีเหตุผล หากพนักงานขายมีการเตรียมตัวมาอย่างดี จ ะ
สามารถตอบข้อโต้แย้งน้ันได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเป็นที่น่าพอใจของผู้มุ่งหวัง 

 ง.  เพื่อให้เกิดความมั่นใจ เมื่อผู้มุ่งหวังได้เห็นการท างานและประสิทธิภาพของสินค้า จะท าให้เข้าเกิดความ
เชื่อมั่นว่า สินค้าน้ันมีคุณประโยชน์ สามารถแก้ปัญหาของเขาได้จริง 

 จ.  เพื่อกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ เมื่อผู้มุ่งหวังได้มองเห็นการท างานของสินค้าจนเกิดความมั่นใจแล้วว่า
สินค้าสามารถแก้ปัญหาให้เขาได้ การตัดสินใจซื้อจึงเกิดข้ึนได้ไม่ยาก 

 ขั้นตอนของการสาธิต การด าเนินการตามข้ันตอนของการสาธิต มีดังน้ี 
1. นัดหมายผู้มุ่งหวังล่วงหน้า โดยอาจมีการโทรศัพท์เพ่ือนัดหมายก่อนล่วงหน้า เพ่ือเป็นการยืนยันจะมีการ

สาธิตตามวัน เวลา ของการนัดหมาย 
2. ตรวจดูผลิตภัณฑ์ที่จะใช้ในการสาธิตให้พร้อมส าหรับการใช้งาน  
3. หากต้องใช้อุปกรณ์ช่วยในการสาธิตก็ต้องเตรียมให้พร้อมด้วย 
4. เตรียมเอกสาร เช่น แคตตาล็อก แผ่นพับ ใบสั่งซื้อ ใบสมัคร เป็นต้นให้พร้อม แต่ควรระวังว่าอย่าแจก

เอกสารเหล่าน้ีระหว่างการสาธิตเพราะผู้มุ่งหวังจะให้ความสนใจกับเอกสารมากกว่าสนใจการสาธิต 
5. เตรียมค าพูดขายให้พร้อม (หากเป็นพนักงานขายหน้าใหม่ อาจมีการซ้อมให้มั่นใจเสียก่อน) 
6. จัดพนักงานขายผู้ช่วย ไปช่วยในการสาธิตด้วย 
7. เตรียมใบสั่งซื้อ และเอกสารการขาย 

 
 
 
 
 
 
 

 ข้อแนะน าในการสาธิตสินค้า 



1. แสดงการสาธิตสินค้าไม่ว่าจะเป็นสินค้าประเภทใด การสาธิตสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพ เป็นกระบวนการ
ที่ท าให้เกิดการรับรู้ที่ดีที่สุด เมื่อผู้มุ่งหวังรู้จักสินค้ามากข้ึน โอกาสในการตัดสินใจซื้อก็จะสูงข้ึน ระหว่าง
การสาธิตพนักงานขายควรตอบค าถามทุกอย่างที่ผู้มุ่งหวังสงสัย อย่าทิ้งความสงสัยไว้ในความรู้สึกของผู้
มุ่งหวัง 

2. แสดงวิธีการใช้สินค้า ผู้มุ่งหวังส่วนมาก มักจะค้นหาวิธีการใช้สินค้าด้วยตัวเอง จะให้ความสนใจกับการ
แนะน าวิธีการใช้สินค้าที่ถูกต้องน้อยมาก พนักงานขายจะต้องใช้ความพยายามอย่างมากที่จะเรียกร้อง
ความสนใจให้ผู้มุ่งหวังน้ันสนใจการสาธิตสินค้าให้ได้  

3. แสดงการสาธิตให้เป็นที่ประทับใจของลูกค้า การแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของสินค้า จะเป็นภาพที่ท าให้เกิด
ความประทับใจ ความเชื่อมั่นเกินความคาดหมาย ลูกค้าจะปราศจากการลังเลใจ และตัดสินใจซื้อทันที 

4. การให้ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการสาธิต การดึงลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการสาธิต เท่ากับเป็นการเพ่ิม
อุณหภูมิความต้องการ ให้มากข้ึน 

5. ไม่ควรแจกแคตตาล็อก แผ่นพับ คู่มือสินค้า ในช่วงเวลาของการสาธิตพนักงานขายไม่ควรแจกเอกสาร
ต่างๆ ให้ผู้มุ่งหวังดู เพราะเขาจะให้ความสนใจเอกสารจนไม่ได้ดูการสาธิต 

6. การสาธิตจะต้องใช้เวลาท่ีเหมาะสม เวลาในการสาธิตไม่ควรนานเกินไป เพราะจะท าให้ลูกค้าเกิดความเบื่อ
หน่าย ควรสาธิตอย่างรวบรัด เน้นให้ผู้มุ่งหวังมองเห็นจุดเด่นของสินค้าให้ได้ 

7. ใช้บุคลิกภาพของพนักงานขายให้เป็นประโยชน์ต่อการสาธิต สิ่งที่จะสามารถสร้างความประทับใจให้เกิด
กับผู้มุ่งหวังส าหรับพนักงานขาย ได้แก่ รูปร่างหน้าตา การแต่งกาย ลักษณะท่าทาง น้ าเสียง การพูด ซึ่งสิ่ง
เหล่าน้ีจะช่วยสร้างความน่าเชื่อถือให้เกิดข้ึนได้ 

8. สรุปผลการสาธิต พนักงานขายจะต้องต้ังจุดประสงค์ก่อนเริ่มการสาธิตว่า ต้องการให้ผู้มุ่งหวังรับรู้เกี่ยวกับ
สิ่งใด เพราะจุดประสงค์ของการสิตคือการพิสูจน์ให้ลูกค้าเห็นจริงในทางปฏิบัติ 

9. อย่าบีบบังคับให้ผู้มุ่งหวังตัดสินใจซื้อ พนักงานขายต้องมีจริยธรรมในการขาย การสาธิตสินค้ าเป็นการ
แสดงให้ผู้มุ่งหวังได้รับรู้ถึงรายละเอียดของสินค้า เมื่อเขาได้รับรู้แล้วสินค้าน้ันอาจไม่สามารถสนองความ
ต้องการของเขาได้ ดังน้ันเมื่อเขาไม่ต้องการพนักงานขายที่ดีต้องไม่บีบบังคับ ไม่ท าให้ผู้มุ่งหวังรู้สึกอึดอัด  

10. อย่าคาดหวังความส าเร็จของการสาธิตมากเกินไป หลังจากการสาธิตไม่ใช่ว่าจะต้องมีการสั่งซื้อเกิดข้ึน การ
สั่งซื้อสินค้าต้องเกิดจากความต้องการ ความปรารถนา ความภูมิใจหากได้เป็นเจ้าของสินค้า เมื่อผู้มุ่งหวัง
ไม่ได้เกิดความรู้สึกดังกล่าวการสั่งซื้อย่อมไม่เกิดข้ึน เมื่อไม่เกิดการสั่งซื้อไม่ใช่ว่าพนักงานประสบความ
ล้มเหลว ยังมีการสาธิตในวันข้างหน้าท่ียังมีโอกาสประสบความส าเร็จอีก 

ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
4. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปเน้ือหาเรื่องเทคนิคการขาย โดยใช้แผ่นใสประกอบ เปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อ

สงสัย 
5. จัดกิจกรรมต่อเน่ือง โดยให้นักเรียนวิเคราะห์บทความ โดยอ่านจากกิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้ แล้วน าเสนอ

หน้าชั้นเรียน 
6. ท ากิจกรรมการจัดประสบการณ์การเรียนรู้ และแบบประเมินผล ครูเฉลยให้นักเรียนตรวจเอง และประเมิน

ตนเองจากแบบประเมินตนเอง เพ่ือทดสอบความซื่อสัตย์ 
 
สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. รูปสินค้า 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 

 
หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 



 2. สมุดบันทึกการส่งงาน 
 3. แผนจัดการเรียนรู้ 
 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
นักเรียนท าใบงานและแบบประเมินผล 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 15-16 หน่วยที่  11 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  15-16 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  โอกาสและความก้าวหน้าของพนักงานขาย จ านวน  4 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 ผู้ประกอบอาชีพขายสินค้าหรือบริการจะต้องมีคุณสมบัติขยัน กระตือรือร้น อดทน ใฝุหาความรู ้ มีมนุษยสัมพันธ์ดี 
จริงใจ มีสุขภาพดีทั้งกายและจิตใจรวมทั้งบุคลิกที่ดีและมีความเชื่อมั่นในตนเอง พนักงานขาย 
ในกิจการต่างๆ ย่อมมีโอกาสก้าวหน้าตามล าดับในต าแหน่งงานอื่นโดยเริ่มต้ังแต่ข้ันฝึกหัดจนไปถึงข้ันสูงสุดคือเป็นผู้อ านวยการ
ฝุายการตลาดหรือข้ึนสู่การเป็นผู้อ านวยการของกิจการก็ได้ ในการประกอบอาชีพการขายน้ันมีสิ่งจูงใจทั้งด้านขวัญและ
ประโยชน์ตอบแทนมากมายอย่างไม่มีขอบเขตจ ากัด ทั้งน้ีข้ึนอยู่กับความสามารถของแต่ละบุคคล ซึ่งนับว่าเป็นอาชีพที่ช่วย
สร้างเสริมคุณภาพชีวิตของบุคคล ชุมชน สังคม และพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศได้อีกด้วย 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. บอกความส าคัญของอาชีพการขายได้ 
2. บอกองค์ประกอบที่สร้างความส าเร็จให้กับอาชีพการขายได้ 
3. อธิบายคุณสมบัติของพนักงานขายในฐานะผู้บริหารงานขายได้ 
4. อธิบายคุณสมบัติของพนักงานขายที่ประสบความส าเร็จในอาชีพการขายได้ 
5. อธิบายรายได้และผลประโยชน์เก้ือกูลของผู้ประกอบอาชพีการขายได้ 
6. อธิบายต าแหน่งของผู้ประกอบอาชีพการขายได้ 
7. อธิบายโอกาสก้าวหน้าของผู้ประกอบอาชีพการขายได้ 
8. อธิบายเทคนิคการสร้างความส าเรจ็ในอาชีพการขายได้ 
 

สาระการเรียนรู้ 
1. ความส าคัญของอาชีพการขาย 
2. องค์ประกอบที่สร้างความส าเร็จให้กับอาชีพการขาย 
3. คุณสมบัติของพนักงานขายในฐานะผู้บริหารงานขาย 
4. คุณสมบัติของพนักงานขายที่ประสบความส าเร็จในอาชีพการขาย 
5. รายได้และผลประโยชน์เก้ือกูลของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
6. ต าแหน่งของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
7. โอกาสก้าวหน้าของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
8. เทคนิคการสร้างความส าเร็จในอาชีพการขาย 
 



กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. นักเรียนช่วยกันยกตัวอย่างต าแหน่งทางการขายว่ามีระดับใดบ้าง โดยครูน าแผนภูมิสายการบังคับบัญชาใน

องค์กรที่เป็นบริษัทการขายมาให้นักศึกษาร่วมกันพิจารณาด้วย 
2. ครูและนักเรียนยกตัวอย่างผู้จัดการแผนกขาย ซึ่งยอมรับกันโดยทั่วไปพบว่าการเปูนพนักงานขายที่ดีน้ั น

จ าเป็นต้องมีคุณสมบัติเฉพาะบางประการในงานอาชีพขาย คุณสมบัติและลักษณะที่ดีของพนักงานขายบริษัท
หน่ึงย่อมแตกต่างกับคุณลักษณะที่ดีของพนักงานขายอีกบริษัทหน่ึง ทั้งน้ีเน่ืองจากลักษณะงานขายหรือชนิด
ของงานขายแตกต่างกันกับพนักงานที่ประสบความส าเร็จได้ง่ายและได้มากกว่าคนอื่นเพราะมีคุณสมบัติที่ดี
ประจ าตัว เช่น การมีบุคลิกภาพที่ดี มนุษย์สัมพันธ์ดี มีคุณสมบัติที่เหมาะสม อย่างไรก็ตามเพ่ือการฝึกอบรม
พนักงานขายให้มีคุณสมบัติที่พึงประสงค์ก็เป็นเรื่องที่จ าเป็นอย่างย่ิงในอาชีพงานขาย 

 
 
 
 
 
 
 
 

ขั้นสอน 
3. นักเรียนแบ่งกลุ่มตามความเหมาะสมกลุ่มละ 5 คน แต่ละกลุ่มประกอบด้วย ผู้ที่เก่ง ปานกลางค่อนข้างเก่ง ปาน

กลางค่อนข้างอ่อน คละกัน 
4. นักเรียนแต่ละคนในกลุ่มร่วมกันศึกษาอภิปรายและเขียนสรุปเน้ือหาจากหัวข้อย่อยดังต่อไปน้ี 
 1. ความส าคัญของอาชีพการขาย 
 2. องค์ประกอบที่สร้างความส าเร็จให้กับอาชีพการขาย 
 3. คุณสมบัติของพนักงานขายในฐานะผู้บริหารงานขาย 
 4. คุณสมบัติของพนักงานขายที่ประสบความส าเร็จในอาชีพขาย 
 5. รายได้และผลประโยชน์เก้ือกูลของผู้ประกอบอาชีพขาย 
 6. ต าแหน่งของผู้ประกอบอาชีพขาย 
 7. โอกาสก้าวหน้าส าหรับผู้ประกอบอาชีพขาย 
 8. เทคนิคการสร้างความส าเร็จในอาชีพการขาย 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

5. นักเรียนแต่ละคนในกลุ่มหมุนเวียนกันอภิปรายสรุปเน้ือหาที่ได้ศึกษาให้เพ่ือนในกลุ่มของตนฟัง และอภิปราย
ซักถามกันให้เข้าใจทุกคน (ครูสังเกตพฤติกรรมการท างานกลุ่ม) 

6. นักเรียนท ากิจกรรมประสบการณ์การเรียนรู้ 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 



7. ท าแบบประเมินผลการเรียนรู้ โดยแยกกันท าเป็นรายบุคคล ตรวจแบบประเมินผล โดยหัวหน้ากลุ่มอื่นๆ แล้วน า
คะแนนแต่ละคนในกลุ่มมารวมกันเป็นคะแนนกลุ่ม 

8. กลุ่มที่ได้คะแนนเฉลี่ยรวมสูงสุดเป็นกลุ่มที่ได้รับรางวัล และติดประกาศที่บอร์ด  
9. ครูและนักเรียนร่วมกันอภิปรายสรุปเน้ือหาท้ังหมดโดยใช้แผ่นใส นักเรียนซักถามข้อสงสัย 
10. นักเรียนท ากิจกรรมทักษะโดยหาข้อมูลบริษัทขายตรงแห่งหน่ึง ในเรื่องต าแหน่งงาน 
 

สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 
1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. บทความ และรูปภาพ 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 

 
การวัดผลและการประเมินผล 

วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค ์
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
นักเรียนหาบทความเกี่ยวกับโอกาสก้าวหน้าส าหรับผู้ประกอบอาชีพขาย 
 
 
 

 
 



 
แผนการจัดการเรียนรู้แบบบูรณาการที่ 17 หน่วยที่  12 

รหัสวิชา 2200-1004  วิชา  การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่  16 

ชื่อหน่วย/เรื่อง  เทคโนโลยีกับการขาย จ านวน 2 ชั่วโมง 
 

จุดประสงค์รายวิชา  
1. เข้าใจหลักการขาย และความรู้พ้ืนฐานของงานขาย 
2. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดี 
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการท างานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความ

มีมนุษยสัมพันธ์ 
 

สมรรถนะรายวิชา  
3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 
4. เตรียมความพร้อมส าหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ 
 

สาระส าคัญ 
 ในปัจจุบันความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทส าคัญต่อหน่วยงานและองค์กรต่างๆ ดังจะเห็นได้จาก
การน าคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยในการด าเนินงานต่างๆ เน่ืองจากเล็งเห็นถึงประโยชน์ที่จะได้รับไม่ว่าจะเป็นด้านความสะดวก 
ความรวดเร็ว ความถูกต้องแม่นย า และยังเป็นการเพ่ิมความปลอดภัยในการจัดเก็บข้อมูล ซึ่งทั้งหมดเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพ
การด าเนินงานให้กับหน่วยงานและองค์กรให้ดีข้ึน 
 
ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 

1. อธิบายความสัมพันธ์ของเทคโนโลยีกับธุรกิจได้ 
2. อธิบายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้ 
3. บอกเครื่องมือทางเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับงานขายได้ 
4. อธิบายกลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ลูกค้าออนไลน์ได้ 
5. บอกอุปสรรคที่มีผลกระทบต่องานขายในตลาดออนไลน์ได้ 
6. อธิบายบทบาทของเทคโนโลยีในธุรกิจของงานขายได้ 
7. บอกรูปแบบธุรกิจในตลาดอิเล็กทรอนิกส์ได้ 
8. อธิบายระบบสารสนเทศด้านงานขายได้ 
 

สาระการเรียนรู้ 
1. เทคโนโลยีกับธุรกิจ 
2. พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
3. เครื่องมือทางเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับงานขาย 
4. กลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ลูกค้าออนไลน์ (e-CRM) 
5. อุปสรรคที่มีผลกระทบต่องานขายในตลาดออนไลน์ 
6. บทบาทของเทคโนโลยีในธุรกิจของงานขาย 
7. รูปแบบธุรกิจในตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (e-Marketing Business Model) 
8. ระบบสารสนเทศด้านงานขาย (Selling Information System) 
 



กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขั้นน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ครูและนักเรียนร่วมกันอภิปรายแลกเปลี่ยนเก่ียวกับการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีเป็นไปอย่างรวดเร็ว ท าให้

วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์สั้นลง และงบประมาณการวิจัยและพัฒนาอยู่ในระดับที่สูง การปรับปรุงผลิตภัณฑ์และการ
ลอกเลียนแบบจึงมีมากข้ึน การเพ่ิมกฎระเบียบควบคุมการผลิตจึงเป็นสิ่งที่ควรน ามาใช้ ผลจากการเปลี่ยนแปลง
น้ันจะท าให้เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทส าคัญในการท าให้ธุรกิจสามารถตอบรับกับสิ่งที่อาจจะเกิดข้ึนได้ ไม่ว่าจะ
เป็นเรื่องระบบคอมพิวเตอร์โปรแกรมใหม่ๆ ท่ีจะผลิตข้ึนมาเพ่ือสนองความต้องการในการเปลี่ยนแปลง 

ขั้นสอน 
2. ครูอธิบายและยกตัวอย่างรูปแบบธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 

 ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 รูปแบบ และให้นักเรียนน ารูปภาพมาประกอบ ดังน้ี 
- ธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business : B2B) 
- ธุรกิจกับผู้บริโภค (Business to Consumer : B2C) 
- ธุรกิจกับรัฐบาล (Business to Government : B2G) 
- ผู้บริโภคกับผู้บริโภค (Consumer to Consumer : C2C) 

 3. ให้นักเรียนน ารูปภาพต่อไปน้ี มาอภิปรายร่วมกันภายในห้องเรียน 
 - เวิลด์ไวด์เว็บ (World Wide Web หรือ WWW หรือ W3) 
 - อีเมล์ (E-mail) 
 - เมล์ลิ่งลิสต์ (Mailing list) 

- เว็บบอร์ด (Web board) 
- โทรศัพท์มือถือ (Mobile Phone) 

4. นักเรียนแต่ละคนในกลุ่มหมุนเวียนกันอภิปรายสรุปเน้ือหาที่ได้ศึกษาให้เพ่ือนในกลุ่มของตนฟัง และอภิปราย
ซักถามกันให้เข้าใจทุกคน (ครูสังเกตพฤติกรรมการท างานกลุ่ม) 

5. นักเรียนท ากิจกรรมประสบการณ์การเรียนรู้ 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
6. ท าแบบประเมินผลการเรียนรู้ โดยแยกกันท าเป็นรายบุคคล ตรวจแบบประเมินผล โดยหัวหน้ากลุ่ม 

อื่นๆ แล้วน าคะแนนแต่ละคนในกลุ่มมารวมกันเป็นคะแนนกลุ่ม 
สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

1. หนังสือเรียนวิชาการขายเบื้องต้น 1 ของส านักพิมพ์เอมพันธ์ 
2. บทความ และรูปภาพ 
3. กิจกรรมการเรียนรู ้
4. Powerpoint 

 

หลักฐาน 
 1. ใบเช็กชื่อ 
 2. ผลงาน 
 3. แผนการจัดการเรียนรู้ 
 

การวัดผลและการประเมินผล 
วิธีวัดผล 
1. ประเมินจากการเรียนการสอนตามสภาพการเรียนรู้ที่แท้จริง 
2. ตรวจแบบประเมินผลการเรียนรู้ 
3. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
4. สังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
5. สังเกตและประเมินผลพฤติกรรมด้านคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เคร่ืองมือวัดผล 
1. ค าถาม 



2. แบบประเมินผลการเรียนรู ้และแบบประเมินตนเอง 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน 
4. แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
5. แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
6. แบบประเมนิคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
เกณฑ์การประเมินผล 
1. ตอบค าถามได้ถูกต้องทุกข้อ 
2. แบบประเมินผลการเรียนรู้ เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
3. แบบประเมินกิจกรรมใบงาน เกณฑ์ผ่าน คือ 50% ข้ึนไป 
4. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล ต้องไม่มีช่องปรับปรุง 
5. เกณฑ์ผ่านการสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม คือ 50% ข้ึนไป 
6. แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ คะแนนข้ึนอยู่กับการประเมินตาม

สภาพจริง 
 

กิจกรรมเสนอแนะ 
นักเรียนหาบทความ หรือข่าวสารเก่ียวกับเทคโนโลยีที่ท าให้การขายหรือการตลาดมีการเปลี่ยนแปลง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 แผนการจัดการเรยีนรู้แบบบูรณาการที่ 18 หน่วยที่ - 
รหัสวิชา 2200-1004 วิชา การขายเบื้องต้น 1 สอนคร้ังที่ 18 
ชื่อหน่วย/เรื่อง  ทบทวน/สอบปลายภาคเรียน จ านวนชั่วโมง 3 ช.ม. 

 

 

สาระส าคัญ 
 จากการที่นักเรียนได้ศึกษาวิชาการขาย 1 ซึ่งได้รับความรู้ความเข้าใจในเน้ือหาสาระส าคัญ และเกิดทักษะซึ่งได้ฝึก
ปฏิบัติกิจกรรมการเรียนโดยเน้นผู้เรียนเป็นศูนย์กลาง ให้ผู้เรียนฝึกคิด เพ่ือให้สอดคล้องกับพระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. 
2542 (แก้ไขปรับปรุงเพ่ิมเติม พ.ศ. 2545) และบูรณาการกับหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง โดยยึดหลักการน าไปใช้ให้เกิดไป
ประโยชน์ตามแนวคิดรวมทั้งหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงต่าง ๆ ทั่วไป พร้อมทั้งน าหลักคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และ
คุณลักษณะอันพึงประสงค์ของผู้ส าเร็จการศึกษา ส านักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา มาประยุกต์ใช้กับกิจกรรมการเรียน
อย่างเหมาะสม 
 

จุดประสงค์การเรียนรู้ 
1. น าเรื่องที่ทบทวนตามเน้ือหาวิชาไปใช้ประโยชน์ได้ 
2. แจ้งคะแนนระหว่างภาคเรียนให้ผู้เรียน 
3. แก้ปัญหาการเรียนของผู้เรียนในรายวิชาการขาย 1 ได้ 
4. นักเรียนน าความรู้ที่ศึกษามาไปสอบปลายภาคเรียนได้ 
5. มีการพัฒนาคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของผู้ส าเร็จการศึกษาส านักงาน

คณะกรรมการการอาชีวศึกษา ที่ครูสามารถสังเกตได้ขณะท าการสอนในเรื่อง 
5.1 ความมีมนุษยสัมพันธ์ 
5.2 ความมีวินัย 
5.3 ความรับผิดชอบ 
5.4 ความซื่อสัตย์สุจริต 
5.5 ความเชื่อมั่นในตนเอง 
5.6 การประหยัด 
5.7 ความสนใจใฝุรู ้
5.8 การละเว้นสิ่งเสพติดและการพนัน 
5.9 ความรักสามัคค ี
5.10 ความกตัญญูกตเวที 

เนื้อหาสาระ 
1. ทบทวนเน้ือหาวิชาท่ีได้ศึกษามาแบบย่อ 
2. รวบรวมคะแนนระหว่างภาคเรียน 
3. ปัญหาการเรียนของผู้เรียนในรายวิชาการขายเบื้องต้น 1 
4. สอบปลายภาคเรียน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บันทึกหลังการสอน 
 

ข้อสรุปหลังการสอน 
 

                 - นักศึกษามีความรู้ความเข้าใจในการเรียนการสอนดี ในเน้ือหาของหลักการขาย รวมถึงการน าไปใช้ใน
ชีวิตประจ าวันหรือสาขางานได้อย่างเต็มที่และมีประสิทธิภาพ 
                 - นักศึกษาสามารถใช้ตัวอย่างสถานการณ์ได้เพ่ือความเข้าใจและการน าไปใช้ได้จริง 
                 - นักศึกษามีความรู้ที่จะสามารถใช้ทักษะในการคิดวิเคราะห์ถึงจุดการขายได้เป็นอย่างดี 
 
            ปัญหา 
 
                 -  นักศึกษาเข้าเรียนสาย และมีการพูดคุยกันเวลาปฏิบัติจริงและท างาน ท าให้รบกวนผู้อื่น 
 
            แนวทางแก้ปัญหา 
 
                 -  อาจารย์ผู้สอนจะท าข้อตกลงกับนักศึกษาใหม่ เพ่ือความเป็นอันหน่ึงอันเดียวในการเรียนการสอน  
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



ภาคผนวก ก 
 

ตัวอย่าง 
แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 

 

ล าดับ
ท่ี 

ชื่อ-สกุล 

พฤติกรรม 

ความสนใจ 
การแสดง

ความคิดเห็น 
การตอบ 
ค าถาม 

การรับฟัง
ความคิดเห็น 

ท างาน 
ตามท่ีได้รับ 
มอบหมาย 

รวม 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

 
ลงชื่อ……………………………….ผู้สังเกต 

(………………………….……) 
…………/…………/……….. 

เกณฑ์การให้คะแนน ระดับคุณภาพของแต่ละพฤติกรรมดังน้ี 
ดีมาก = 4 (เกณฑ์ระหว่าง 90 - 100%) 
ดี = 3 (เกณฑ์ระหว่าง 70 - 89%) 
ปานกลาง = 2 (เกณฑ์ระหว่าง 50 - 69%) 
ปรับปรุง = 1 (เกณฑ์ต่ ากว่า 50 %) 

 

หมายเหตุ : ใช้แบบประเมินน้ีทุกแผนการจัดการเรียนรู้ 



ภาคผนวก ข 
ตัวอย่าง 

แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
 

กลุ่มที่………..ช้ัน/แผนก………………. 
 

ค าชี้แจง 1.ให้สังเกตพฤติกรรมของนักเรียนตามท่ีก าหนด 
 2. ให้ผู้สอนประเมินและใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับพฤติกรรมของนักเรียนแต่ละกลุ่ม 

  พฤติกรรม 

ล าดับ
ท่ี หัวข้อเรื่อง 

ความ 
ร่วมมือกัน 

การแสดง
ความคิดเห็น 

ความตั้งใจ
ในการ
ท างาน 

ท างานเสร็จ
ตามเวลา 

การน าเสนอ
ผลงาน 

รวม 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 

                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       

 
เกณฑ์การให้คะแนน 
ดีมาก = 4 (เกณฑ์ 90 - 100% หรือปฏิบัติบ่อยครั้ง) 
ดี = 3 (เกณฑ์ 70 - 89% หรือปฏิบัติบางครั้ง) 
ปานกลาง = 2 (เกณฑ์ 50 - 69% หรือปฏิบัติครั้งเดียว) 
ปรับปรุง = 1 (ต่ ากว่า 50 % หรือไม่ปฏิบัติเลย) 
 

                                                                   ลงชื่อ…………………………….ผู้ประเมิน 
(……..……………………..) 
………./………../.………. 



ภาคผนวก ค 
 

ตัวอย่าง 
แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 

 

กลุ่มเชี่ยวชาญที…่..……..ช้ัน/แผนก………………. 
 

ค าชี้แจง 1. ให้ประธานกลุ่มสังเกตพฤติกรรมสมาชิกในกลุ่มตามท่ีก าหนด 
 2. ให้ประธานกลุ่มประเมินและใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับพฤติกรรมของสมาชิกในกลุ่ม 
 

ล าดับ
ท่ี 

ชื่อ-สกุล 
สมาชิกกลุ่ม 

พฤติกรรม 

ความ 
ร่วมมือกัน 

การแสดง
ความคิดเห็น 

การรับฟัง
ความคิดเห็น 

ความตั้งใจ
ในการ
ท างาน 

การมีส่วน-
ร่วมในการ
อภิปราย 

รวม 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 

                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       

 

เกณฑ์การให้คะแนน 
ดีมาก = 4 (เกณฑ์ระหว่าง 90 - 100% หรือปฏิบัติบ่อยครัง้) 
ดี = 3 (ในเกณฑ์ระหว่าง 70 - 89% หรือปฏิบัติบางครัง้) 
ปานกลาง = 2 (เกณฑ์ระหว่าง 50 - 69% หรือปฏิบัติครัง้เดียว) 
ปรับปรุง = 1 (เกณฑ์ต่ ากว่า 50 % หรือไม่ปฏิบัติเลย) 
 
 

                                                                     ลงชื่อ…………………………….ผู้สังเกต 
(……..………………….…..) 
…….…./………../.………. 



ภาคผนวก ง 
 

ตัวอย่าง 
แบบประเมิน 

คุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
ชื่อผู้ประเมิน/กลุ่มประเมิน………………………………………………………………………………………….. 
ชื่อกลุ่มรับการประเมิน……………………………………………………………………………………………… 
ประเมินผลครั้งที่…………………....…….. วันที่ ……………..…. เดือน ………..………. พ.ศ. ……...….….. 
เรื่อง……………………………………………………………………………………………………………………. 
 

ท่ี คุณลักษณะ/พฤติกรรมบ่งชี ้
ระดับพฤตกิรรม 

คะแนนท่ีได้ 
เกิด= 1 ควรปรับปรุง = 0 

1 ความมีมนุษยสัมพันธ์แสดง: กิริยาท่าทางสุภาพต่อผู้อื่น    
2 ความมีวินัย :ปฏิบัติตามกฎระเบียบ ข้อบังคับ และข้อตกลงต่างๆ 

ของสถาบันการศึกษา ได้แก่ แต่งกายถูกต้องตามระเบียบ
ข้อบังคบั ตรงต่อเวลา  

  

 

3 ความรับผิดชอบ: มีการเตรียมความพร้อมในการเรียน    

4 
ความซื่อสัตย์สุจริง :พูดความจริง 

  
 

5 
ความเชื่อมั่นในตนเอง: กล้าแสดงออกในสิ่งทีถู่กต้อง 

  
 

6 
การประหยัด: ใช้วัสดุถูกต้องและเหมาะสมกับงาน 

  
 

7 
ความสนใจใฝ่รู้: มีความกระตือรือร้นในการใฝุหาความรู้ใหม ่

  
 

8 
การละเว้นสิ่งเสพติดและการพนัน:ไม่เสพสิ่งเสพติด 

  
 

9 
ความรักสามัคค:ี ร่วมมือในการท างาน 

  
 

10 ความกตัญญกูตเวที:มีสัมมาคารวะต่อครู-อาจารย์อย่างสม่ าเสมอ 
ทั้งต่อหน้าและลับหลงั 

  
 

 

 
รวมคะแนนที่ได้ทั้งหมด = …………… คะแนน 

หมายเหตุ : แบบประเมินน้ีใช้แบบเดียวกันทั้งผู้สอนและประธานกลุ่ม และประเมินคุณลักษณะดังกล่าวตลอดภาคการศึกษา 



ภาคผนวก จ 
 

ตัวอย่าง 
บันทึกหลังการสอน 

ผลการใช้แผนการจัดการเรียนรู้ 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
ผลการเรียนของนักเรียน 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
ผลการสอนของครู 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………………………. 
 

 
ลงชื่อ……………………………….ผู้บันทึก 

(………………………….……) 
…………/…………/……….. 

 

หมายเหตุ: บันทึกน้ีใช้บันทึกทุกแผนการจัดการเรียนรู้ 



ภาคผนวก ฉ 
 

ตัวอย่าง 
บันทึกหลังการสอน 

ชื่อผู้สอน…………………………….……………..…………..…..….รหัส 2200-1004 การขายเบื้องต้น 1  
ภาคเรียนที…่……………………………………..……..ปีการศึกษา……………………………….…………….. 
 

ห้องเรียน วัน เดือน ปี เวลา บันทึกความคิดเห็น หมายเหตุ 
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     

 
หมายเหตุ : บันทึกน้ีใช้บันทึกท้ายสุดของทุกแผนการจัดการเรียนรู้ 
 
 
 
 
 
 
 
 



ภาคผนวก ช 
ตัวอย่าง 

แบบรวมคะแนนการประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม 
และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ ตลอดภาคการศึกษา 

 

ช่ือ-สกุล…………………………………………………………....รหัสประจ าตัว………………………………… 
ระดับชั้น………………..กลุ่ม………………...แผนกวิชา…………………….…………………………………… 
 

คุณลักษณะอันพึงประสงค์ 

คร้ังที่ประเมิน 

คะ
แน

นร
วม

 
หา

รจ
 าน

วน
ครั้

งท
ี่ปร

ะเ
มิน

 
คะ

แน
นท

ี่ได้
 

๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๖ ๗ ๘ ๙ ๑๐
 

๑๑
 

๑๒
 

๑๓
 

๑๔
 

๑๕
 

๑๖
 

๑๗
 

๑๘
 

คะแนนที่ได้    
๑. ความมีมนุษยสัมพันธ์                      
๒. ความมีวินัย                      
๓. ความรับผิดชอบ                      
๔. ความซื่อสัตย์สุจริต                      
๕. ความเชื่อมั่นในตนเอง                      
๖. การประหยัด                      
๗. ความสนใจใฝุรู ้                      
๘. การละเว้นสิ่งเสพติดและการพนัน                      
๙. ความรักสามัคค ี                      

๑๐. ความกตัญญูกตเวที                      
 

 
ลงชื่อ……………………………….ผู้ประเมิน 

(………………………….……) 
…………/…………/……….. 

 
 
หมายเหตุ : แบบรวมคะแนนน้ีใช้แบบเดียวกันทั้งผู้สอนและประธานกลุ่ม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ภาคผนวก ซ 
ตัวอย่าง 

แบบสรุปผลการประเมิน 
คุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 

ภาคเรียนที่…………………….ปีการศึกษา………………… 
 

รหัสวิชา…………………………………….. 
ชื่อวิชา……………………………………… 
ระดับชั้น…………………………………… 
แผนก / กลุ่ม…………………………….…. 

คว
าม

มีม
นุษ

ยส
ัมพ

ันธ
์ 

คว
าม

มีว
ินัย

 

คว
าม

รับ
ผิด

ชอ
บ 

คว
าม

ซื่อ
สัต

ย์ส
ุจริ

ต 

คว
าม

เช
ื่อม

ั่นใ
นต

นเ
อง

 

กา
รป

ระ
หย

ัด 

คว
าม

สน
ใจ

ใฝ
ุรู้ 

กา
รล

ะเ
ว้น

สิ่ง
เส

พติ
ดแ

ละ
กา

รพ
นัน

 

คว
าม

รัก
สา

มัค
ค ี

คว
าม

กตั
ญญ

ูกต
เวท

ี 

รว
ม 

(ใน
ส่ว

นข
อง

ผู้ส
อน

) 

รว
ม 

(ใน
ส่ว

นข
อง

ปร
ะธ

าน
กล

ุ่ม)
 

รว
มค

ะแ
นน

ที่ไ
ด้จ

าก
ทั้ง

 ๒
 ส

่วน
 

ล าดับท่ี 
รหัส 

ประจ าตัว 
ชื่อ-สกุล 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 10 20 

                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                

 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตัวอย่าง 
แบบสรุปผลการประเมินพฤติกรรมในการน าเสนอหรือสาธิตสินค้า 

 
พฤติกรรม 

 
 

ช่ือ-สกุล 

บุคลิก 
การแต่งกาย 

มารยาทใน
การพูด 

การใช้ 
ภาษา 

วิธีการ 
น าเสนอ 

เน้ือหาที ่
น าเสนอ 

รวม 

10 10 10 10 10 50 
1.       
2.       
3.       
4.       
5.       
6.       

 
ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
เกณฑ์ผ่าน 25 คะแนน 
เกณฑ์การสังเกต 

บุคลิก การแต่งกาย : มีความเชื่อมั่นในตนเอง แต่งกายสะอาด ถูกระเบียบ เสื้อไม่หลุดลุ่ย ลอยชาย 
มารยาทในการพูด : มองหน้าและสบตาผู้ฟัง ไม่เหน็บแนม เสียดสีผู้อื่น 
การใช้ภาษา : ชัดเจน ตามหลักภาษา ตัว ร ล ค าควบกล้ า ถ้อยค าข้อความสุภาพ 
วิธีการน าเสนอ : น่าสนใจหลากหลาย เช่น ใช้แผ่นใส รูปภาพ ต้ังค าถาม เล่นเกม ไม่เย่ินเย้อ 
เน้ือหาที่น าเสนอ : มีสาระส าคัญ ตรงกับหัวข้อเรื่อง ใช้เวลาตามท่ีก าหนด 

 
ลงช่ือ……………………………….ผู้สังเกต 

(……………………………….) 
…………/…………/……….. 
 



แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม และลักษณะอันพึงประสงค์ 
 
ชื่อผู้ประเมิน/กลุ่มประเมิน………………………………………………………………………………………….. 
ชื่อกลุ่มรับการประเมิน……………………………………………………………………………………………… 
ประเมินผลครั้งที่…………………....…….. วันที่ ……………..…. เดือน ………..………. พ.ศ. ……...….…... 
เรื่อง……………………………………………………………………………………………………………………. 
 

ท่ี คุณลักษณะ/พฤติกรรมบ่งชี ้
ระดับพฤตกิรรม 

คะแนนท่ีได้ ใช้ได ้ 
= 1 

ควรปรับปรุง  
= 0 

1 ความมมีนุษยสัมพันธ์ 
 แสดงกิริยาท่าทางสุภาพต่อผู้อื่น 
 ให้ความร่วมมือกับผู้อ่ืน 

   
 

2 ความมีวินัย 
 ปฏิบัติตามกฎระเบียบ ข้อบังคับ และข้อตกลงต่างๆ ของ

วิทยาลัย ได้แก่ แต่งกายถูกต้องตามระเบียบ และข้อบังคับ 
ตรงต่อเวลา  

   

3 ความรับผิดชอบ 
 มีการเตรียมความพร้อมในการเรียนและการปฏิบัติงาน 
 ปฏิบัติงานด้วยความต้ังใจมีความเพียรพยายาม 

ในการเรียนและการปฏิบัติงาน 

   

4 ความเชื่อมั่นในตนเอง 
 กล้าแสดงความคิดเห็นอย่างมีเหตุผล 

   
 

5 ความสนใจใฝ่รู้ 
 ซักถามปัญหาข้อสงสัย 

   
 

6 ความรักสามัคค ี
 ร่วมมือในการท างาน 

   
 

7 ความกตัญญกูตเวที 
 มีสัมมาคารวะต่อครู-อาจารย์อย่างสม่ าเสมอ ทั้งต่อหน้าและลับ

หลัง 

   
 

 
 

รวมคะแนนที่ได้ทั้งหมด = …………… คะแนน 
 
 

หมายเหตุ : แบบประเมินน้ีใช้แบบเดียวกันทั้งผู้สอนและประธานกลุ่ม และประเมินคุณลักษณะดังกล่าวตลอดภาคการศึกษา 
 
 
 

 

 

 


