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รายช่ือผู้เช่ียวชาญ 
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รายชื่อผู้ทรงคณุวุฒิตรวจสอบรปูแบบการเรียนการสอนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรู้โดยใช้ปญัหาเป็นฐาน  
ตามมาตรฐานและแนวปฏิบัติติ MOOC  
           1.ศาสตราจารย์ ดร.วิจิตร    ศรีสอ้าน                นักบรหิารวิชาการอิสระ 
           2.ศาสตราจารย์ ดร.ชัยยงค์  พรหมวงศ์                รองอธิการบดฝี่ายวิชาการ 
                                                                      มหาวิทยาลัยกรงุเทพธนบุร ี
           3. ศาสตราจารย์ ดร.สุมาลี สังข์ศรี                  สาขาวิชาศึกษาศาสตร์ 
                                                                      มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
           4.ศาสตราจารย์ ศรรีาชา วงศารยางกรู              กรรมการผู้ทรงคุณวุฒ ิ
                                                                      สำนักงานคณะกรรมการกฤษฎีกา 
           5.ศาสตราจารย์ ดร.ธวัชชัย สุวรรณพานิช           สาขาวิชานิติศาสตร์ 
                                                                       มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
 
ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบความสอดคล้องเครื่องมือวิจัย 

1. รองศาสตราจารย์ ดร.น้ำมนต์ เรืองฤทธ์ิ           คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
2. รองศาสตราจารย์วราภรณ์ อุปลาคม                สำนักเทคโนโลยกีารศึกษา 

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์วิทรูย์ วงศ์อามาตย์           สำนักเทคโนโลยกีารศึกษา 

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
4. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อภิญญา องิอาจ           คณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการสื่อสาร 

มหาวิทยาลัยศิลปากร 
5. อาจารย์ ดร.วรวุฒิ มั่นสุขผล                คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 
รายชื่อผูเ้ชี่ยวชาญสัมภาษณ์งานวิจัย ด้านเนื้อหา 

1. อาจารย์ปภาวัลย์  สุทธิประสิทธ์ิ        สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

2. อาจารย์บริบรูณ์  ปิ่นประยงค์           สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   
  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภาวิน ชินะโชติ             สาขาวิชาวิทยาการจัดการ   
      มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
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รายชื่อผูเ้ชี่ยวชาญสัมภาษณ์งานวิจัย ด้านออกแบบการเรยีนการสอน 
1. รองศาสตราจารย์ ดร.ปราวีณยา สุวรรณณัฐโชติ    คณะครุศาสตร์  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
2. รองศาสตราจารย์ ดร.อนริุทธ์ิ สติมั่น                  คณะศึกษาศาสตร์  มหาวิทยาลัยศิลปากร 
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รัชนีวรรณ ตั้งภักดี           คณะศึกษาศาสตร์ 
                                                                 มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 

 
รายชื่อผูเ้ชี่ยวชาญสัมภาษณ์งานวิจัย ด้านการเรียนการสอนปัญหาเปน็ฐาน 

1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศิริวรรณ วณิชวัฒนวรชัย    คณะศึกษาศาสตร์  มหาวิทยาลัยศิลปากร  
2. พว.ดร.พรภิรมย์ หลงทรัพย์               คณะพยาบาลศาสตร์  
        มหาวิทยาลัยเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบรุี 

   3. ดร.มนต์ชัย พงศกรนฤวงษ์          วิทยาลัยเทคนิคนครปฐม 
 
รายชื่อผูเ้ชี่ยวชาญตรวจสอบรูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรูโ้ดยใชป้ัญหาเป็นฐาน  
ตามมาตรฐานและแนวปฏิบัติติ MOOC และแบบประเมินวัดความพึงพอใจนักศึกษา 

1. รองศาสตราจารย์ ดร.ฐาปนีย์  ธรรมเมธา      ผู้อำนวยการโครงการมหาวิทยาลัยไซเบอร์ไทย  
                                                              สำนักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา    
2. รองศาสตราจารย์ ดร.ปราวีณยา สุวรรณณัฐโชติ คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กรรณ จรรยาวุฒิวรรณ์ สำนักเทคโนโลยกีารศึกษา  
                                                              มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
4. ผู้ช่วยศาสตราจารย์วิทรูย์  วงศ์อามาตย์         สำนักเทคโนโลยกีารศึกษา 
                                                              มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
5.อาจารยป์ภาวัลย์  สุทธิประสทิธ์ิ           สาขาวิชาวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
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คู่มือผู้สอน 
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คู่มือสำหรับผู้สอน 

         รูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรู้โดยใช้ปญัหาเป็นฐานตามมาตรฐานและแนว
ปฏิบัติการเรียนการสอน MOOC เพ่ือส่งเสริมทักษะการคิดแก้ปัญหาสำหรับนักศึกษา 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
        
            รูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์ฯ ผูส้ำหรบัสอนจะมีข้ันตอนดำเนินการ ดังนี ้

1. ศึกษา รูปแบบการเรียนการสอนออนไลนร์่วมกบัการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานตามมาตรฐาน 

และแนวปฏิบัติ 4 ข้ันตอนเพือ่นำมาจัดการเรียนการสอนออนไลน์ ได้แก่ แบบประเมินผลก่อน-หลัง คลิปการ

สอนประกอบบทเรียน e-Learning กิจกรรมทักษะการคิดแก้ปัญหาของชุดวิชา 

2. กำหนดวตัถุประสงค์ เนื้อหา ประเด็น ในการทำบทเรียนออนไลน์ กิจกรรมทักษะการคิดแก้ปัญหา 

และกำหนดการวัดและประเมินผลของชุดวิชา  

3. กำหนดวิธีการการเรียนการสอนให้สอดคล้องกับคลปิการสอนประกอบบทเรียนออนไลน์ และ 

กิจกรรมทักษะการคิดแก้ปัญหา ของชุดวิชา 

4.   เขียนแผนการสอนการจัดการเรียนการสอนออนไลน์ ชุดวิชา  
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          สำหรับรูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานตามมาตรฐานและ
แนวปฏ ิบ ั ต ิ ก าร เ ร ี ยนการสอน MOOC เพ ื ่ อส ่ งเสร ิมท ั กษะการค ิ ดแก ้ป ัญหาสำหร ับน ักศ ึ กษา 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช มีดังนี้ 
        1. รูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานตามมาตรฐานและ  
แนวปฏิบัติการเรียนการสอน MOOC (MILES Model) ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน ดังนี้  
 

ตารางที่ 1.1 รูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรูโ้ดยใช้ปัญหาเป็นฐานตามมาตรฐานและ

    แนว

ปฏิบัติการเรียนการสอน MOOC (MILES Model)  
       

มาตรฐานและแนวปฏิบตักิารเรียน 
การสอน MOOC (10 มาตรฐาน) 

รูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์รว่มกับการเรียนรู้ 
โดยใช้ปญัหาเป็นฐาน 

1.  โครงสร้างรายวิชา  
 (ตัวบง่ชี้ที ่1.1 ,1.2 ,1.3) 
2.  ความพร้อมของบุคลากร  
 (ตัวบง่ชี้ที ่2.1 ,2.2) 
3.  การออกแบบการเรียนการสอน 
    (ตัวบง่ชี้ที ่3.1 ,3.2 ,3.3 ,3.4) 
4.  เน้ือหา (ตัวบง่ชี้ที่ 4.1 ,4.2 ,4.3) 
5.  สื่อการเรียนรู้ (ตัวบง่ชี้ที่ 5.1 ,5.2) 
7.  ลิขสิทธิ์และครีเอทีฟคอมมอนส ์
  (ตัวบง่ชี้ที ่7.1,7.2) 

1.0  ขั้นตอนก่อนเรียน (Induction1) ประกอบด้วย 
 1.1 ขั้นเตรียมความพร้อมผู้สอนและผู้เรียน ประกอบด้วย 
              ขั้นเตรียมความพร้อมผู้สอน 
  1)  ปฐมนิเทศผู้สอนเกี่ยวกับ เนื ้อหา กิจกรรม สื ่อการเรียน
   การสอน การวัดและประเมินผลผู้เรียน 
  2) อบรมการใช้เคร่ืองมือระบบ LMS MOODLE ใน 
   การจัดการเรียนการสอนออนไลน์ 
  1.2 ขั ้นเตรียมความพร้อมผู ้เรียน โดยให้ผู ้เรียนศึกษาวิธีการเรียน
  ออนไลน์ชุดวิชา 32316 จากคู ่มือการเรียนที ่ส่งไปพร้อมกับ
  เอกสารการสอน และบนประกาศเว็บไซต์ ชุดวิชา 32316  
 1.3 ทำแผนการสอนบทเรียนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรู้โดยใชป้ญัหา
  เป็นฐาน ตามมาตรฐานและแนวปฏิบัติการเรียนการสอน MOOC 
 1.4  ทำแผนกิจกรรมบทเรียนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรู ้โดยใช้
  ปัญหาเป็นฐาน ตามมาตรฐานและแนวปฏิบัติการเรียนการสอน 
  MOOC 
 1.5 ทำแบบประเมินผลการเรียนการสอน 
 1.6 ศึกษาคู่มือการสอน 
 1.7 ศึกษาคู่มือการเรียน 
 1.8 ทดสอบผู้เรียนก่อนเรียน 
 1.9 แจ้งผลทดสอบผู้เรียน 

 

 
1 Induction = ขั้นตอนก่อนเรียน หรือขั้นตอนนำเข้าสู่การเรียน 
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มาตรฐานและแนวปฏิบตักิารเรียน 
การสอน MOOC (10 มาตรฐาน) 

รูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์รว่มกับการเรียนรู้ 
โดยใช้ปญัหาเป็นฐาน 

1.  โครงสร้างรายวิชา  
 (ตัวบง่ชี้ที ่1.1 ,1.2 ,1.3) 
2.  ความพร้อมของบุคลากร  
 (ตัวบง่ชี้ที ่2.1 ,2.2) 
3. การออกแบบการเรียนการสอน 
    (ตัวบง่ชี้ที ่3.1 ,3.2 ,3.3 ,3.4) 
5.  สื่อการเรียนรู้ (ตัวบง่ชี้ที่ 5.1 ,5.2) 
6.  การสื่อสาร (ตัวบ่งชี้ที่ 6.1 ,6.2) 
7.  ลิขสิทธิ์และครีเอทีฟคอมมอนส ์
    (ตัวบง่ชี้ที ่7.1,7.2) 
8.  การสนับสนุนผู้เรียน  
 (ตัวบง่ชี้ที ่8.1 ,8.2 ,8.3)  

2.0  ข้ันตอนเรียน (Learning) ประกอบด้วย 
 2.1  ข้ันก่อนเรียน 
  1) ปฐมนิเทศชุดวิชา 
  2) ประเมินผลก่อนเรียนเนื้อหาแต่ละ Module 
  3) แจ้งผลทดสอบผู้เรียน 
 2.2  ข้ันเรียนรู้ (REPIMAC) 
  1)  ศึกษาบทเรียนแต่ละ Module 
   - (1) ทบทวนความคิด (Review) 
   - (2) ต่อเติมสิ่งใหม่ (Extending) 
  2) ทำกิจกรรม ประกอบด้วย 
   - (3) เข้าใจปัญหา (Problem) 
   - (4) ศึกษาประเด็น (Investigation) 
   - (5) มองเห็นวิธีการ (Method) 
   - (6) สนุกสนานแก้ปัญหา (Answering) 
   - (7) นำมาสรุปผล (Conclusion) 
 2.3  ข้ันประเมินผล ประกอบด้วย 
  - ประเมินผลจากผลงานที่ได้จากการทำกิจกรรม 
  - จากการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างเพื่อนและผู้สอน 
  - ประเมินผลหลังเรียนแต่ละ Module 

3.  การออกแบบการเรียนการสอน 
    (ตัวบง่ชี้ที ่3.1 ,3.2 ,3.3 ,3.4) 
6.  การสื่อสาร (ตัวบ่งชี้ที่ 6.1 ,6.2) 
8.  การสนับสนุนผู้เรียน  
 (ตัวบง่ชี้ที ่8.1 ,8.2 ,8.3) 

3.0  ข้ันประเมินผล (Evaluation) 
 3.1 ทดสอบผู้เรียนหลังเรียน  
 3.2 แจ้งผลทดสอบผู้เรียนหลังเรียน 
 

9.  ผลการจัดการเรียนรู้ 
    (ตัวบง่ชี้ที ่9.1 ,9.2) 
10. การปรับปรุงพฒันา 
     (ตัวบ่งชีท้ี่ 10.1 ,10.2) 

4.0 ข้ันประเมินสรุปผล (Summative Evaluation) 
 4.1  ประเมินความคิดเห็นของผู้เรียน ผู้สอน และบุคลากร 
  ฝ่ายสนับสนุน 
 4.2  นำผลการประเมินผล มาปรับปรุงพัฒนาการเรียนการสอน 
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 ผู ้สอน หมายถึง คณะกรรมการผลิตชุดวิชา ประกอบด้วย กรรมการด้านเนื้อหา กรรรมการด้าน

ออกแบบระบบการสอน (กรรมการด้านเทคโนโลยีการศึกษา กรรมการด้านวัดและประเมินผล) 

           บทบาทผู้สอน 

           1. ทักทาย ทำความรู้จัก สร้างความคุ้นเคย เป็นกนัเองกบันักศึกษาทางช่องทางการเรียนการสอน

ออนไลน์ การแนะนำตนเอง และช่องทางไลน์กลุ่ม 

              2. กระตุ้นให้นักศึกษาทำความรู้จักเพื่อนนกัศึกษาด้วยกัน เพื่อให้เกิดการแลกเปลีย่นเรียนรู้กันและกัน 

ทางช่องทางการเรียนการสอนออนไลน์ การแนะนำตนเอง และช่องทางไลน์กลุ่ม 

           3. กระตุ้นให้นักศึกษาทำแบบประเมินผลตนเองกอ่นเรียน เพือ่ให้นักศึกษาทราบพื้นฐานความรู้ของ

นักศึกษา และทำแบบประเมินผลตนเองหลังเรียนเพื่อให้นักศึกษาทราบความก้าวหน้าในการเรียนของ

นักศึกษา 

              4. ให้กำลังใจ ชมเชย นักศึกษาในกรณีที่นักศึกษา ทำกิจกรรมตรงประเด็น 

           5. เสนอแนะ ให้ข้อคิดเห็นในกรณีที่นักศึกษาทำกิจกรรมไม่ตรงประเด็น 
    
        2. การดำเนินการตามขั้นตอน  

             จากข้ันตอนการเรียนการสอนออนไลน์ร่วมกบัการเรียนรู้โดยใช้ปญัหาเป็นฐานตามมาตรฐานและ
แนวปฏิบัติการเรียนการสอน MOOC เพื่อส่งเสริมทักษะการคิดแก้ปัญหา 4 ข้ันตอน บทบาทของผู้สอน คือการ
นำข้ันตอนทั้ง 4 ข้ันตอน มาดำเนินการ ดังนี ้
          1. ศึกษา รูปแบบการเรียนการสอนออนไลนร์่วมกับการเรียนรูโ้ดยใช้ปัญหาเป็นฐานตามมาตรฐาน 
และแนวปฏิบัติ 4 ข้ันตอนเพือ่นำมาจัดการเรียนการสอนออนไลน์ ได้แก่ แบบประเมินผลก่อน-หลัง คลิปการ

สอนประกอบบทเรียน e-Learning กิจกรรมทักษะการคิดแก้ปัญหาของชุดวิชา 

2.กำหนดวตัถุประสงค์ เนื้อหา ประเด็น ในการทำบทเรียนออนไลน์ กิจกรรมทักษะการคิดแก้ปัญหา 
และกำหนดการวัดและประเมินผลของชุดวิชา  

3.กำหนดวิธีการการเรียนการสอนให้สอดคล้องกับคลปิการสอนประกอบบทเรียนออนไลน์ และ 

กิจกรรมทักษะการคิดแก้ปัญหา ของชุดวิชา 

4.   เขียนแผนการสอนการจัดการเรียนการสอนออนไลน์ ชุดวิชา ชุดวิชา 33216 การจัดการการขาย

และศิลปะการขาย 

             ชุดวิชา 33216 การจัดการการขายและศิลปะการขาย ได้ดำเนินการตามขั้นตอนดังกล่าว โดยมี

แผนการเรียนการสอน ดังนี ้
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แผนการเรียนการสอน ชุดวิชา 33216 การจัดการการขายและศิลปะการขาย 

 

รายละเอียดชุดวิชา 

          1.  คำอธิบายชุดวิชา 

  33216 การจัดการการขายและศิลปะการขาย (Sales Management and Salesmanship) 

    บทบาท หน้าที่ และความรับผิดชอบของพนักงานขาย กระบวนการขาย เทคนิคการขาย ซึ่งรวมถึง
การเลือกสรรลูกค้า การเข้าพบลูกค้า การเสนอขาย การปิดการขาย และบริการหลังการขาย บทบาท หน้าที่ และ
ความรับผิดชอบของผู้จัดการขาย การจัดองค์การฝ่ายขาย กำหนดนโยบายและกลยุทธ์การขาย การพยากรณ์การ
ขายและการจัดทำงบประมาณ การจัดการพนักงานขายซึ่งรวมถึงการคัดเลือกและฝึกอบรม พนักงานขาย การ
กำหนดอาณาเขตการขายและโควตาการขาย การวิเคราะห์เวลา การมอบหมายงาน การควบคุม และประเมินผล
งาน การกำหนดค่าตอบแทน จรรยาบรรณและกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับการขาย และขายตรง 
 
  2. วัตถุประสงค์ของชุดวิชานี้  
    1. เพื่อให้มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับศิลปะการขาย รวมทั้งบทบาท หน้าที่ และความรับผิดชอบ 
ของพนักงานขาย 
    2. เพื ่อให้มีความรู ้ความเข้าใจเกี ่ยวกับการจัดการขายและเข้าใจบทบาท หน้าที ่ และความ
รับผิดชอบของผู้จัดการด้านการขายได้ 
    3. เพื่อให้สามารถประยุกต์ใช้ความรู้เกี่ยวกับการจัดการการขายและศิลปะการขายในด้านบทบาท 
หน้าที่ และความรับผิดชอบได้ 
    4. เพื่อให้สามารถวิเคราะห์และอธิบายความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการขายและศิลปะการขายได้ 
 
  3. รายชื่อหน่วยการสอน 
    หน่วยที่ 1 กระบวนทัศน์การขาย และพนักงานขาย 
    หน่วยที่ 2 ธุรกิจการขาย 
    หน่วยที่ 3 เทคโนโลยีกับการจัดการการขาย 
    หน่วยที่ 4 การขายกับการจัดการคุณค่า 
    หน่วยที่ 5 การจัดการองค์กรและนโยบายองค์การเพื่อการขาย 
    หน่วยที่ 6 การจัดการพนักงานขาย 
    หน่วยที่ 7 ทีมขายและการจัดการทีมขาย 
    หน่วยที่ 8 การวางแผนการขาย 
    หน่วยที่ 9 การสื่อสารการขาย 
    หน่วยที่ 10 เทคนิคการขาย 
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    หน่วยที่ 11 การเจรจาต่อรอง การขจัดข้อโต้แย้งและการปิดการขาย  
    หน่วยที่ 12 บุคลิกภาพนักขาย 
    หน่วยที่ 13 การจัดการเวลาพนักงานขาย 
    หน่วยที่ 14 จรรยาบรรณและกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับการขายและขายตรง 
    หน่วยที่ 15 จรรยาบรรณนักขายและนักขายตรงไทย 
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Module/เร่ือง วัตถุประสงค์ เนื้อหา กิจกรรม 

Module 1 : 
กระบวนทศัน์
การขาย และ
พนักงานขาย 

เมื่อศึกษา Module 1 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์องค์ประกอบ
ความสำเร็จของธุรกจิได้ 

หน่วยที่ 1 กระบวนทัศน์
การขาย และพนักงานขาย 
 ตอนที่ 1.1กระบวนทัศน์
ด้านการขาย 

1. ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 1 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา ปัจจัยในการเลือกแพลท
ฟอร์มของรา้นคา้ 
 เราเป็นแพลตฟอร์ม ถ ้าจะให้
คนขายเข้ามาเยอะๆ สินค้าเพิ่มมากๆ  
แต่ถ้าวันนี้จะเห็นแพลตฟอร์มเปิดมา
มาก แพลทฟอร์มแบบ Shopee 
ที่มีทุกหมวดหมู่ มีแพลตฟอร์มเฉพาะ
หมวดหม ู ่ เ น ้ น เป ็ นแฟช ั ่ น  เป็ น
เครื ่องสำอางกมาก ทำให้ทุกคนจะ
เข้ามาแย่งชิงตัวร้านค้าตัวสินค้า 
 คำถาม ในสถานการณ์ที่แข่งขัน
สูงเช่นนี้ ในสถานการณ์ที่มีคนจะมา
แย่งซ ัพพลายเรา Seller Meriton 
(ผู ้ขาย) เยอะขนาดนี ้คิดว่าอะไรคือ
ความเสี่ยงที่เราต้องไปป้องกันไม่ให้
พื้นที่เราถูกแย่งไป  
 คำถามย่อยที่สอง ปัจจัยที่ร้านค้า 
เลือกว่าจะทำงานกับแพลตฟอร์มไหน 
อย่างไร เพราะอะไร    
 คำถามย่อยสุดท้าย เหตุผลที่
ร้านค้าไม่สามารถไปขายได้หมดทุก
แพลตฟอร์มเพราะอะไร และเหตุผล
ที่ต้องเลือกแพลตฟอร์ม 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน (5ขอ้) 
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Module/เร่ือง วัตถุประสงค์ เนื้อหา กิจกรรม 

Module 2 :  
ธุรกิจการขาย 

เมื่อศึกษา Module 2 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์รปูแบบการ
ดำเนินธุรกิจขายได้ 
 

 หน่วยที่ 2 ธุรกิจการขาย 
 ตอนที่ 2.2.รูปแบบการ
ดำเนินธุรกิจขาย 

1. ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 2 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา  ธรุกิจขาย: ยางพาราเพื่อ
สุขภาพ 
 รัฐวิสาหกิจชุมชนแห่งหนึ ่ง ทำ
การผลิตหมอนยางพาราเพื่อสุขภาพ 
เพื ่อแก้ไขปัญหาให้ชุมชนจากราคา
ยางพาราที่ตกต่ำ เนื่องจากเงินลงทุน
ในการดำเนินการมีจำนวนจำกัด ทำ
ให้ในการเสนอขายและจำหน่ายจะ
เป็นรูปร้านค้าปลีกที่จำหน่ายในงาน
แสดงสินค้าที่ภาครัฐจัดเป็นหลัก ทำ
ให้ยอดขายไม่สมดุลกับค่าใช้จ่ายที่
เกิดขึ้น จากปัญหาดังกล่าวสามารถ
สรุปได้ว่าเกิดจากการจัดจำหน่ายที่
ขาดประสิทธิภาพ ซึ่งอาจจะส่งผลทำ
ให้รัฐวิสาหกิจชุมชนแห่งน้ีไม่สามารถ
ดำ เน ินการได ้ต ่ อไปจากป ัญหา
ดังกล่าว เพื่อให้การจัดจำหน่ายของ
รัฐว ิสาหกิจแห่งนี ้ม ีประสิทธิภาพ 
ส่งผลให้ยอดขายหมอนยางพาราเพื่อ
ส ุขภาพม ีแนวโน ้มท ี ่ส ูงข ึ ้นโดยที่
สามารถควบคุมค่าใช้จ่าย และมีผล
กำไรกลับมาที ่ร ัฐว ิสาหกิจช ุมชน 
นักศึกษาคิดว่ารัฐวิสาหกิจชุมชนแห่ง
นี ้ควรปรับรูปแบบการดำเนินธุรกิจ
ขายด้วยรูปแบบใด 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินผล 
หลังเรียน (5 ข้อ) 

 



271 

Module/เร่ือง วัตถุประสงค์ เนื้อหา กิจกรรม 

Module 3 : 
เทคโนโลยีกับ
การจัดการการ
ขาย 
 

เมื่อศึกษา Module 3 จบ 
นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์การขายผา่น สื่อ
สังคมออนไลน์ และการ
ขายผา่นอีคอมเมิร์ซได้ 
 
 

หน่วยที่ 3 เทคโนโลยีกับ
การจัดการการขาย 
ตอนที่ 3.3 การขายผา่น 
สื่อสังคมออนไลน์ และการ
ขายผา่นอีคอมเมิร์ซ 

1. ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 3 
3.กจิกรรม 
 นาย ก. ปลูกองุ่นและได้ผลผลิต
จำนวนมาก จึงนำผลองุ ่นมาทำการ
ผลิตเป็นน้ำองุ่นสด เป็นสินค้าโอทอป 
เพื่อเพิ่มมูลค่าให้กับผลองุ่นที่ตนเอง
ปลูก โดยจำหน่ายน้ำองุ่นสดในตลาด
ชุมชนของตำบลที่ตนเองได้เช ่าทำ
หน้าร้านขาย ปรากฏว่ายอดขายจะ
เพิ่มขึ้นเฉพาะฤดูกาลท่องเที่ยว และ
ยอดขายลดลงในช่วงนอกฤดูกาล
ท่องเที่ยว ทำให้ยอดขายและรายได้
เฉล ี ่ ยไม ่ เป ็นไปตามเป ้าหมายที่
คาดการณ์ไว้ 
 จากปัญหาที่ นาย ก. ประสบอยู่ 
ถ้านาย ก. ต้องการเพิ่มช่องการขาย
ด้วยวิธีการของ e- Commerce ตาม
คำแนะนำของหน่วยงานภาครัฐ นาย 
ก. สามารถใช้การขายด้วยรูปแบบ
ใดบ้าง จงอธิบายเหตุผล 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 
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Module/เร่ือง วัตถุประสงค์ เนื้อหา กิจกรรม 

Module 4 :  
การขายกับการ
จัดการคุณคา่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เมื่อนักศึกษา Module 4 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์วธิีสรา้งคุณคา่
ผลิตภัณฑไ์ด้ 

 หน่วยที่ 4 การขายกับการ
จัดการคุณคา่ 
 ตอนที่ 4.3 การขาย 
กับการสรา้งคุณค่า
ผลิตภัณฑ ์

1. ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 4 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา  การทำการคา้ และความ
เป็นผู้ประกอบการ 
 ถ ้ า น ั ก ศ ึ ก ษา ต ้ อ ง ก า ร เ ป็ น
ผู ้ประกอบการ ขายสินค้า โดยให้
น ั กศ ึ กษา  ยกต ั วอย ่ า งส ินค ้ าที่
นักศึกษาต้องการจะขาย นักศึกษาคิด
ว่า ตนเองต้องมีคุณสมบัติของนักการ
ขายอย่างไรท ี ่จะทำให ้ส ินค ้าน้ัน
ประสบความสำเร็จและสร้างคุณค่า
ให้กับตัวสินค้าได้ 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 5 : 
การจัดการ
องค์กรและ
นโยบายองค์การ
เพื่อการขาย 
 

เมื่อศึกษา Module 5 จบ 
นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์กลยุทธ์องค์กร
เพื่อการขายได้ 
 
 

หน่วยที่ 5 การจัดการ
องค์กรและนโยบาย
องค์การเพื่อการขาย 
 ตอนที่ 5.1นโยบาย  
กลยุทธ์ และโครงสรา้ง
องค์การเพื่อการขาย 
 
 

1. ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอนModule 5 
3.กจิกรรม 
กรณีศึกษา  การกำหนดกลยุทธ์
การตลาด 
 บริษัท อิชิตัน ประสบปัญหาของ
ตลาดรวมชาเขียวในช่วงที ่ผ่านมา
กลายเป็นตลาดที ่ไม่ได้โตหวือหวา 
โดยเมื่อปีที่แล้ว (2561) ตลาดรวมมี
มูลค่าประมาณ 11,892 ล้านบาท ก็
ยังติดลบมากถึง 10.11% ซึ ่งตกต่ำ
แบบนี้มาไม่ต่ำกว่า 3 ปีแล้ว จากเดิม
ที ่ตลาดเคยเฟื่องฟูสูงสุดมากถึงกว่า 
17,000 ล้านบาท ในช่วงก่อนหน้าน้ี 
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จึงมีการกำหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร
ให้เป็นกลยุทธ์รักษาเสถียรภาพ โดย
กลยุทธ ์ระดับธ ุรกิจจะมุ ่งเน้นการ
ต อ บ ส น อ ง ต ล า ด เ ฉ พ า ะ ส ่ ว น 
โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่นที่ทำงาน 
ให้นักศ ึกษากำหนดกลยุทธ ์ระดับ
หน้าที่ด้านการตลาด โดยอธิบายตาม
ส่วนผสมทางการตลาด (4P) 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 6 :  
การจัดการ
พนักงานขาย 

เมื่อศึกษา Module 6 จบ 
นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์การสรรหา การ
คัดเลือก การพัฒนาและ
ประเมินผลพนักงานขาย
ได้ 

หน่วยที่ 6 การจัดการ
พนักงานขาย 
 ตอนที่ 6.2 การสรรหา 
และการคัดเลือกพนักงาน 
ตอนที่ 6.3 การปฐมนิเทศ
การพฒันาและประเมินผล
พนักงานขาย 

1. ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 6 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา  การสรรหาคัดเลือก
ประเมินของพนักงานขาย 
 สมศ ั กด ิ ์  จบการศ ึ กษาจาก
ม ห า ว ิ ท ย า ล ั ย แ ห ่ ง ห น ึ ่ ง เ ป็ น
มหาว ิทยาล ัยต ่างจังหวัด ขณะที่
ทำการศึกษาอยู ่ ชอบทำกิจกรรม 
โดยเฉพาะการประชุมเชิงวิชาการ 
ส า ข า ท ี ่ จ บ ม า  ค ื อ  ว ิ ท ย า ก า ร
คอมพิวเตอร์ เป็นคนขี ้อาย ต้องใช้
เวลาฝึกฝนและซ้อม เพื่อให้สามารถ 
นำเสนอข้อมูลกับการประชุมได้ 
 บริษัทที ่เข้าร่วมงานเป็นบริษัท
ข ้ามชาติทำธ ุรกิจอุปกรณ์ไอท ี มี
หน่วยงานทรัพยากรบุคคลที่มีระบบ
ระ เบ ี ยบแบบแผน ต ้ อ งทำการ
ปฐมนิเทศเป็นเวลา 4 เดือน ก่อนออก
ปฏิบัติงานขาย 
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 สมศักด์ิ ทำงานที่น่ีเป็นเวลา 4 ปี 
จึงเลื่อนตำแหน่งขึ้น เป็นผู้บรหิารงาน
ขาย เน่ืองจากชว่งเวลาที่ปฏิบัติงาน
ขาย มผีลงานดีเด่น แต่เมื่อมาเป็นผู้
บริหารงานขายแลว้ ผลงานของหน่วย
ที่สมศกัด์ิรับผิดชอบ มีผลงานขึ้นๆ 
ลงๆ ชว่งที่มียอดขายน้อย สมศักด์ิก็
จะออกไปพบลูกค้า เพื่อทำยอดขาย
เพิ่มเติม 
     1. การที่สมศักด์ิได้รับการ 
คัดเลือกเขา้ทำงานเน่ืองจากอะไร 
     2. การที่สมศักด์ิ ประสบ 
ความสำเร็จในฐานะพนักงานขายมา
จากสาเหตุใด 
      3. เมื่อสมศักด์ิได้เลื่อนตำแหน่ง 
เป็นผู้บรหิารงานขายแล้ว ทำไม
หน่วยงานของสมศักด์ิ จึงมผีลงานไม่
ดีน่าจะมาจากสาเหตุใด และควร
แก้ไขอย่างไร 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 7 :  
ทีมขายและการ
จัดการทีมขาย  
 
 
 
 
 
 
 

เมื่อศึกษา Module 7 จบ 
นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์การสร้าง
แรงจูงใจ ค่าตอบแทน 
และเงินรางวัลพนักงาน
ขายได้ 

หน่วยที่ 7 ทีมขายและการ
จัดการทีมขาย  
 ตอนที่ 7.2 การสรา้ง
แรงจูงใจ ค่าตอบแทน และ
เงินรางวัลพนักงานขาย 
 

1. ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 7 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา  ทีมขายและการจัดการ
ทีมขาย  
 ในภาวะโรคระบาดทั่วโลก โควิด-
19 ทำให้ภาวะเศรษฐกิจชะงัก บริษัท
ทรัพย์เจริญรุ่งเรื่อง เป็นผู้ผลิต รถเข็น
สำเร็จรูปสำหรับผู ้ประกอบกิจการ
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ขนาดเล ็ก เพ ื ่อนำไปใช ้จำหน่าย 
ก๋วยเตี ๋ยว บะหมี่เกี๊ยว หรือ อาหาร
อย่างอ่ืน เช่น น้ำเต้าหู้ ยอดขายมีการ
ชะลอตัว ทำให้ผู้บริหารงานขายคิด
วิธีการเพิ่มยอดขาย เพื่อให้พนักงาน
ขายมีแรงจูงใจ โดยใช้เง ินรางวัล
ดังต่อไปนี ้
     1. ผู้บรหิารกำลังเลือกวิธีการให้
จ่ายเงินรางวัล ในรูปแบบ 
Commission (ได้รับในรูป %) กับ
การต้ังเงินรางวัลในรปูแบบ All or 
None (Incentive Scheme) ท่าน
คิดว่าวิธีใดเหมาะสมในฐานะ
สถานการณ์เช่นน้ี 
     2. การสรา้งแรงจูงใจ โดยการจัด
แข่งขันการขายเหมาะสมหรือไมใ่น
สถานการณ์น้ี 
     3. หากจะเลือกวิธีการต้ังเงิน
รางวลัในรูปของทีมจะได้ผลดีหรือไม่ 
ให้วิจารณ์ 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 8 : 
การวางแผนการ
ขาย 
 

เมื่อศึกษา Module 8 จบ
นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์กระบวนการขาย
ได้ 
 
 
 
 

หน่วยที่ 8 การวางแผนการ
ขาย 
 ตอนที่ 8.2 กระบวนการ
ขาย 

1. ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 8 
3.กจิกรรม 
 กรณีศึกษา  การวางแผนการขาย 
 บริษัทผลิตเครื่องปรับอากาศแหง่
หนึ ่ง ผู ้บริหารการตลาดได้นำเสนอ
รายงานยอดขายในอดีตย้อนหลัง 3 ปี 
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พบว่า ยอดขายมีลักษณะขึ้นและลง
เป็นช่วงๆ โดยในช่วงตั ้งแต่เดือน
มีนาคมถึงเดือนพฤษภาคม มียอดขาย
เพิ่มขึ้น และมีแนวโน้มยอดขายลดลง
ในช่วงปลายปี 
 คณะผ ู ้บร ิหารต ้องการจะวาง
แ ผ น ก า ร ข า ย ข อ ง ส ิ น ค้ า
เคร ื ่ องปร ับอากาศ เพ ื ่ อกระ ตุ้น
ยอดขายในช่วงยอดขายตกต่ำ และ
เพิ ่มยอดขายในช่วงที ่มียอดขายสูง 
เพื ่อให้ยอดขายรวมเพิ ่มขึ ้น โดยใช้
กำลังการผลิตที่มีอย่างมีประสิทธภิาพ
สูงสุด 
ท่านคิดวา่รปูแบบอุปสงคข์องสินคา้ 
“เครื่องปรบัอากาศ” เป็นแบบใด 
เพราะเหตุใด 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 9 :  
การสื่อสารการ
ขายและกลยุทธ์
การสรา้ง
ความสัมพันธ์กับ
ลูกคา้ 

เมื่อศึกษา Module 9 จบ 
นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์กลยุทธ์การ
สื่อสารการขาย 

หน่วยที่ 9 การสื่อสารการ
ขาย 
 ตอนที่ 9.1 การสื่อสารการ
ขาย 

1.ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 9 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา  การสื่อสารการขาย 
 ประเทศไทยมีรายได้หลักจาก
ธ ุ รก ิจบร ิการ โดยเฉพาะธ ุ รกิ จ
ท ่องเท ี ่ยวได ้ร ับการพ ัฒนาอย่าง
รวดเร็ว มีการเกิดขึ้นของโรงแรมที่พกั
จำนวนมากเพื่อรองรับนักท่องเที่ยว
ท ั ้ งในและต่างประเทศ ท ี ่ เข ้ามา
ท่องเที ่ยวในเมื ่องไทย โดยเฉพาะ
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กรุงเทพมหานคร มีจำนวนโรงแรม
ขนาดใหญ่เพิ่มขึ้นจำนวนมาก 
 อย่างไรก็ตาม ในสถานการณ์การ
ระบาดของ COVID-19 ทำให้โรงแรม
ได้รับผลกระทบอย่างกว้างขวาง มี
การยกเลิกการจองห้องพัก และการ
เข้าใช้บริการที่เกี่ยวเนื่องในโรงแรม 
ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหาร สปา หรือ
บริการอื่น ก็ลดลงอย่างมาก หากท่าน
เป็นผู ้บริหารการตลาดของโรงแรม
ข น า ด ใ ห ญ ่ ใ จ ก ล า ง เ ม ื อ ง
กรุงเทพมหานคร ท่านจะมีกลยุทธ์
การสื่อสารการขายอย่างไร 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 10 :  
เทคนิคการขาย 
 

เมื่อศึกษา Module 10 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์การนำเสนอการ
ขายอย่างมีประสทิธภิาพ 

หน่วยที่ 10 เทคนิคการ
ขาย 
ตอนที่ 10.3 การนำเสนอ
การขายอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

1.ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 10 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา  การขายสินคา้
เครื่องสำอางค์ลอรีอัล 
โดยศึกษาจากบทเรียนออนไลน์ที่
นำเสนอไว ้
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 11 :  
การเจรจา
ต่อรอง 
 

เมื่อศึกษา Module 11 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์เทคนิคการ
เจรจาต่อรองและ

หน่วยที่ 11 การเจรจา
ต่อรอง การขจัดข้อโต้แย้ง
และการปิดการขาย  
ตอนที่ 11การเจรจาต่อรอง 

1.ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 11 
3. กจิกรรม 
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คุณลักษณะที่พึงประสงค์
ของนักเจรจาต่อรอง 

กรณีศึกษา  การประมูลธรุกิจ
น้ำอัดลมใน ฟู้ดคอร์ท ของ โคคา โคลา่  
 โดยศึกษาจากบทเรียนออนไลน์ที่
นำเสนอไว ้
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 12 :  
บุคลิกภาพนัก
ขาย 

เมื่อศึกษา Module 12 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์การสร้างแบรนด์
บุคคลนักขายได้ 

หน่วยที่ 12 บคุลกิภาพนัก
ขาย 
 ตอนที่ 12.2 แบรนด์บุคคล
นักขาย 

1.ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 12 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา บุคลิกภาพนักขาย 
 นักศึกษาทุกท่าน ได้ศึกษาการ
จัดการขายมาหลายหน่วยโมดูลแล้ว 
ลองสมมติตนเองเป็นแม่ค้าขายของ 
ออนไลน์ ใน Facebook หรือShopee 
และจะทำการขายของแบบ live ใน 
Facebook live หร ือ Shopee live 
นักศึกษาจะสร้าง เพอร์เซอร์นอลแบ
รนด์ดิ ่ง (personal branding) หรือ 
การสร้างแบรนด์บุคคล ของตนเอง 
อย่างไร 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 13 :  
การจัดการเวลา
และทรพัยากร
ขาย 

เมื่อศึกษา Module 13 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์การดำเนินการ
และการประเมิน
ประสิทธิภาพการจัดการ
เวลาการขายได้ 

หน่วยที่ 13 การจัดการ
เวลาพนักงานขาย 
 ตอนที่ 13.2 การ
ดำเนินการและการประเมิน
ประสิทธิภาพการจัดการ
เวลาการขาย 

1.ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 13 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา การจัดสรรทรพัยากรการ
ขาย 
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     ถ้าท่านได้รับโอกาสและเห็นว่า
อันน้ีเป็นโอกาสในการทำธุรกิจในการ
สร้างอาชีพ ท่านจะมีการเชื ่อมโยง
อย่างไรกับชุมชนที่อยู ่ใกล้ว่าชุมชน
ตรงนั ้นเที ่ท ่านอยู ่ใกล้เป ็นช ุมชน
เกี่ยวกับอะไร และเขาต้องการความรู้
ด ้านการเง ินอะไรที ่จะเข ้าไปช่วย
ส่งเสริมตรงน้ันทำให้เขาสามารถที่จะ
ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของเขาตรงน้ี 
 โดยเราจะทำอย่างไรถ ้าเรามี
โจทย์ว่า วันหน่ึงๆ รถมาเติมน้ำมันใน
ปั ๊มปตท.หลายร้อยหลายพันคัน มา
ทุกวัน โดยรถ 1 คันต้องเข้าปั๊มปตท.
อย่างน้อย 1 ครั้งต่อสัปดาห์ ท่านจะ
ทำอย่างไร  ให้เขารู้ว่าท่านให้บริการ
อะไรอยู่ เพราะสิ่งที่ท่านใหบ้ริการเปน็
สิ่งเกี่ยวข้องกับวิถีชีวิตของเขา บริการ
ในสิ ่งที ่ใกล้ชิดตัวเขา เช่น ประกัน
รถยนต์ ประกันสุขภาพ ประกันหัก
ลดหย่อนภาษี หรือประกันเงินเก็บ
ให้กับลูกหลานของลูกค้า ท่านจะทำ
อย่างไรให้ลูกค้าเหล่านี้นอกจากที่จะ
มาเติมน้ำมัน มาซื ้อกาแฟกลับบ้าน 
แต่ให้ลุกค้าแวะหาท่าน 5 นาที 10 
นาที แล้วสนใจในตัวสนิค้าและบรกิาร 
มาลองคิดไอเดียดู ถ้าโชคดีท่านจะได้
ลูกค้า ถ้าโชคดีกว่าท่านจะได้ทีมขาย
ไฟแรงมือใหม่สุดยอดนักขาย  
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 
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Module 14 :  
จรรยาบรรณ
และกฏหมายที่
เกี่ยวข้องกับการ
ขายและขายตรง 

เมื่อศึกษา Module 14 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์เทคนิคการขาย
สมัยใหมไ่ด้ 

หน่วยที่ 14 จรรยาบรรณ
และกฎหมายที่เก่ียวข้องกับ
การขายและขายตรง 
 ตอนที่ 14.1 แนวคิด
เกี่ยวกับการขายสมัยใหม ่

1.ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 14 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา เทคนิคการขายสมัยใหม ่
 ธ ุ รก ิจร ้ านขายเคร ื ่องสำอาง
เฉพาะทางในห้างสรรพสินค้า จัดว่า
เป็นธุรกิจที ่ทันสมัยและเป็นที ่นิยม
ชมชอบของเหล่าลูกค้าเกือบทุกกลุ่ม
ทุกวัย นับต้ังแต่อิทธิพลของภาพยนต์
ซีรี่เกาหลีเข้ามาฉายในช่องทางต่างๆ
ของบ้านเรา ผู้บริโภคตั้งแต่วัยเยาว์
จนถึงผู้สูงอายุต่างให้ความสนใจสน
การดูแลความสวยงามบนใบหน้าและ
ผิวพรรณกันมากขึ้น จนเกิดเป็นคำ
จำกัดความที่ล้อกันเล่นว่า “คนในยุค
น้ีกลัวแก่มากกว่ากลัวตาย” เป็นต้น  
 ตราบจนเมื ่อมีสถานการณ์โรค
ระบาดที ่ม ีช ื ่อว ่า COVID-19 ทำให้
ห้างสรรพสินค้าต้องหยุดบริการเป็น
เวลาร่วม 2 เดือน และเมื ่อเริ ่มผ่อน
คลายกลับมาเปิดใหม่ ยอดขายก็ยังไม่
กลับมาเหมือนเดิม การบริโภคสินค้า
ประเภทนี ้กลายเป็นสิ ่งเก ินความ
จ ำ เป ็ น  ผ ู ้ บ ร ิ โ ภ คท ี ่ ม า เ ด ิ น ใน
ห้างสรรพสินค้าลดลงไปคอ่นข้างมาก 
จนคำจำก ั ดความท ี ่ เ ค ยพ ู ดกั น
เปลี่ยนแปลงเป็น “คนในยุคโควทิกลบั
มากลัวตายมากกว่ากลัวแก่” เป็นต้น  
 ท ่านม ีความเห ็นอย ่ างไรกับ
เหตุการณ์น ี ้  และหากจะแนะนำ
ผู้ประกอบการโดยการนำเอาแนวคิด
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การขายสมัยใหม่และองค์รวมของ
การขายมาใช้ได้อย่างไรบ้าง 
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

Module 15 :  
จรรยาบรรณนัก
ขายและนักขาย
ตรง 

เมื่อศึกษา Module 15 
จบ นักศึกษาสามารถ 
วิเคราะห์การนำหลักการ 
จรรยาบรรณนักขายมาใช้
ในการขายได้ 

หน่วยที่ 15 จรรยาบรรณ
นักขายและนักขายตรงไทย 
 ตอนที่ 15.1 จรรยาบรรณ
นักขายไทย 

1.ทำแบบประเมินผล 
ก่อนเรียน (5 ข้อ) 
2. ศึกษาคลปิการสอน Module 15 
3. กจิกรรม 
กรณีศึกษา จรรยาบรรณนักขาย 
 สมาคมการตลาด นักขาย นัก
ขายตรง ต่างพยายามออกกฎระเบยีบ 
วิธีการในการชักจูงให้พนักงานภายใต้
สังกัด ต่างเห็นความสำคัญและนำเอก
หลักการจรรยายรรณมาใช้ในหน้าที่
การงาน ในลักษณะของการบังคับใช้
ที ่ไม่ใช้กฎหมาย เพื ่อดำรงให้สังคม
การซ ื ้ อขายเป ็นไปได ้ด ้วยความ
เรียบร้อย ไม่เอาเปรียบซึ่งกนัและกัน 
ทั ้งผู ้ซื ้อ ผู ้ขาย และเจ้าของกิจการ
ร้านค้าต่างๆ 
 อย่างไรก็ตาม เราอาจเห็นอีก
หลายสถานการณ์ที ่ใกล้ตัวมากกว่า
น้ัน และน่าเป็นห่วงอย่างย่ิง เช่น ข่าว
การพบเน้ือวัวปลอม ที่วางจำหน่ายใน
ตลาดสดหลายๆแห ่ งในกร ุงเทพ 
ปท ุ มธ าน ี  สม ุ ทรปราการ  และ
ฉะเชิงเทรา ซึ่งเป็น เน้ือหมูปลอมเป็น
เนื ้อวัว โดยการนำเอาเนื้อหมูมาชุบ
เลือดวัว ก่อนวางจำหน่ายในลักษณะ
และราคาของเนื ้อวัวตามท้องตลาด
แก่ประชาชน 
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ท่านมคีวามเห็น และมขี้อแนะนำใน
การแก้ไขต่อสถานการณ์น้ีอย่างไร 
โดยเฉพาะประเด็นเกี่ยวกับหลักการ
จรรยาบรรณนักขาย  
4. ตรวจสอบกิจกรรมจากแนวตอบ 
5. ทำแบบประเมินหลังเรียน  
(5 ข้อ) 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



283 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

คู่มือผู้เรียน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



284 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



285 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



286 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



287 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



288 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



289 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



290 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



291 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



292 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



293 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
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แบบประเมนิความสอดคล้องของแบบสัมภาษณ์การศึกษาต้นแบบชิน้งาน 

******************************************* 

คำชี้แจง  ขอความกรุณาให้ท่านพิจารณาความเหมาะสมและความสอดคล้องของแบบสัมภาษณ์ 
การศึกษาต้นแบบช้ินงานของผู้เช่ียวชาญในข้อคำถามต่าง ๆ ตามที่กำหนดไว้ หรือ ไม่แล้ว 
ใส่เครื่องหมาย / ลงในช่อง "คะแนนพิจารณา" ตามความคิดเห็นของท่าน 

    เห็นว่าสอดคล้อง ให้คะแนน   1  
    ไม่แน่ใจ  ให้คะแนน   0 
    เห็นว่าไม่สอดคล้อง ให้คะแนน  -1 
 

รายการประเมิน คะแนนพิจารณา ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

ด้านเน้ือหา 
ท่านคิดว่าสภาพปัจจุบันของการเรียนการสอนชุดวิชา 32316 
การจัดการการขายและศิลปะการขายเป็นอย่างไร 

   
 

ท่านคิดว่าการเรียนการสอนโดยใช้ปัญหาเป็นฐาน เพื่อส่งเสริม

ทักษะการคิดแก้ปัญหาควรมีเน้ือหาลักษณะเป็นอย่างไร 

   
 

ท่านคิดว่าการเรียนการสอนที่ช่วยส่งเสริมทักษะการคิด
แก้ปัญหาควรมีลักษณะเป็นอย่างไร 

   
 

ท่านคิดว่าวิธีใดที่จะทำให้นักศึกษามีส่วนร่วมในการเรียนการ
สอนชุดวิชา 32316 การจัดการการขายและศิลปะการขาย 

   
 

ท่านคิดว่าการประเมินผลเพื่อส่งเสริมทักษะการแก้ปัญหาควรมี
ลักษณะเป็นอย่างไร 

   
 

ด้านการเรียนการสอน 
ท่านคิดว่าการเรียนการสอนโดยใช้ปัญหาเป็นฐานจะช่วยให้
นักศึกษาเกิดองค์ความรู้ด้านการจัดการการขายและศิลปะการ
ขายเพื่อส่งเสริมทักษะการคิดแก้ปัญหา ควรมีลักษณะอย่างไร 

   
 

ท่านคิดว่าการจัดการเรียนการสอนโดยใช้ปัญหาเป็นฐาน เพื่อ
ส่งเสริมทักษะการคิดแก้ปัญหาควรมีลักษณะใด 

   
 

ท่านคิดว่าขั้นตอนการจัดการเรียนการสอนโดยใช้ปัญหาเป็นฐาน 
เพื่อส่งเสริมทักษะการคิดแก้ปัญหา ควรมีขั้นตอนอย่างไร 

   
 

ท่านคิดว่าการประเมินผลโดยใช้ปัญหาเป็นฐาน เพื่อส่งเสริม
ทักษะการคิดแก้ปัญหาควรมีลักษณะอย่างไร 

   
 

ด้านการออกแบบการเรียนการสอน 
ท่านคิดว่าสภาพปัจจุบ ันของการเรียนการสอนออนไลน์ มี
ลักษณะเป็นอย่างไร 
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รายการประเมิน คะแนนพิจารณา ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

การออกแบบการเรียนการสอนตามมาตรฐาน และแนวปฏิบัติ 
MOOC ที่ได้รับการยอมรับในระดับนานาชาติ จะช่วยในการ
แก้ไขปัญหาการเรียนการสอนออนไลน์ได้อย่างไร 

   
 

อะไรคือปัจจัยที ่สำคัญในการนำมาตรฐาน และแนวปฏิบัติ 
MOOC ที ่ได้ร ับการยอมรับในระดับนานาชาติ มาใช้ในการ
จัดการเรียนการสอนออนไลน์ให้ประสบความสำเร็จ 

   
 

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

 

 

       ลงช่ือ................................................................... 
       (.........................................................................) 
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แบบประเมนิความสอดคล้องของแบบประเมินรูปแบบการเรียนการสอนออนไลน์ร่วมกับการเรียนรู้โดยใช้
ปัญหาเป็นฐาน ตามมาตรฐานและแนวปฏิบัติการเรยีนการสอน MOOC 

 
******************************************* 

คำชี้แจง  ขอความกรุณาให้ท่านพจิารณาความเหมาะสมและความสอดคล้องของแบบประเมินรูปแบบ 
  การเรียนการสอนออนไลนร์่วมกับการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเปน็ฐานตามมาตรฐานและ 

แนวปฏิบัติการเรียนการสอน MOOC เพื่อส่งเสริมทกัษะการคิดแก้ปัญหาสำหรบันักศึกษา 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราชในข้อคำถามต่าง ๆ ตามที่กำหนดไว้ หรือ ไม่แล้ว 
ใส่เครื่องหมาย / ลงในช่อง "คะแนนพิจารณา" ตามความคิดเห็นของท่าน 

    เห็นว่าสอดคล้อง ให้คะแนน   1  
    ไม่แน่ใจ  ให้คะแนน   0 
    เห็นว่าไม่สอดคล้อง ให้คะแนน  -1 

รายการประเมิน คะแนนพิจารณา ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

มาตรฐานและแนวปฏิบัติการ
เรียนการสอน MOOC 
1. โครงสร้างรายวิชา 
    (ตัวบ่งชี้ที ่1.1 ,1.2 ,1.3) 
2. ความพร้อมของบุคลากร 
   (ตัวบ่งชี้ที่ 2.1 ,2.2) 
3. การออกแบบการเรียนการสอน    
   (ตัวบ่งชี้ที่ 3.1 ,3.2 ,3.3 ,3.4) 
4. เนื้อหา (ตัวบ่งชี้ที่ 4.1 ,4.2,4.3) 
5. สื่อการเรียนรู้ 
   (ตัวบ่งชี้ที่ 5.1 ,5.2) 
7. ลิขสิทธิ์และครีเอทีฟ 
   คอมมอนส์ (ตวับ่งชี้ที่ 7.1 ,7.2) 

1. ขั้นกอ่นเรียน (Induction)     
1.1 ขั้นเตรียมความพร้อมของผู้สอน และผู้เรียน 
     ประกอบด้วย การปฐมนิเทศผู้สอน และผู้เรียนใน 
     รูปแบบออนไลน์ 

   
 

1.2 ทำแผนการสอน  และแผนกิจกรรมบทเรียน 
      ออนไลน์ร่วมกับการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐาน  
      ตามมาตรฐานและแนวปฏิบัติการเรียนการสอน  
      MOOC 

   

 

1.3 ทำแบบประเมินผลการเรียนการสอน     
1.4 ศึกษาคู่มือการสอน     
1.5 ศึกษาคู่มือการเรียน     
1.6 ทดสอบผู้เรียนก่อนเรียน     
1.7 แจ้งผลทดสอบผู้เรียน     

1. โครงสร้างรายวิชา 
    (ตัวบ่งชี้ที ่1.1 ,1.2 ,1.3) 
2. ความพร้อมของบุคลากร 
   (ตัวบ่งชี้ที่ 2.1 ,2.2) 
3. การออกแบบการเรียนการสอน  
   (ตัวบ่งชี้ที่ 3.1 ,3.2 ,3.3 ,3.4) 

2.0 ขั้นตอนเรียน (Learning)     
2.1 ขั้นก่อนเรียน     
     1) ปฐมนิเทศชุดวิชา     
     2) ประเมินผลก่อนเรียนเน้ือหาแต่ละ Module     
     3) แจ้งผลทดสอบผู้เรียน     
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รายการประเมิน คะแนนพิจารณา ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

5. สื่อการเรยีนรู้ (ตวับ่งชีท้ี่ 5.1 ,5.2) 2.2 ขั้นระหว่างเรียน     
     1) ศึกษาบทเรียนแต่ละ Module 
 - ทบทวนความคดิ (1)  
 - ต่อติดสิง่ใหม่ (2) 

   
 

6. การสื่อสาร (ตัวบ่งชี้ที ่6.1 ,6.2) 
7. ลิขสิทธิ์และครีเอทีฟคอมมอนส์  
   (ตัวบ่งชี้ที่ 7.1 ,7.2) 
8. การสนับสนุนผู้เรียน 
   (ตัวบ่งชี้ที่ 8.1 ,8.2 ,8.3) 

     2) ทำกิจกรรม ประกอบด้วย 
 - เข้าใจปัญหา (3) 
 - ศึกษาประเด็น (4) 
 - มองเห็นวิธีการ (5) 
 - สนุกสนานแก้ปัญหา (6)  
 - นำมาสรุปผล (7) 

   

 

2.3 ขั้นประเมินผล ประกอบด้วย 
 - ประเมินผลจากผลงานที่ได้จาก 
               การทำกิจกรรม 
 - จากการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างเพ่ือน 
               และผู้สอน 
 - ประเมินผลหลังเรียนแต่ละ Module 

   

 

3. การออกแบบการเรียน 
    การสอน (ตวับ่งชี้ที่ 3.1  
    ,3.2 ,3.3 ,3.4) 
6. การสื่อสาร (ตัวบ่งชี้ที ่6.1 ,6.2) 
8. การสนับสนุนผู้เรียน 
   (ตัวบ่งชี้ที่ 8.1 ,8.2 ,8.3) 

3.0 ขั้นประเมินผลการเรียน (Evaluation)     
3.1 ทดสอบผู้เรียนหลังเรียน     
3.2 แจ้งผลทดสอบผู้เรียนหลังเรียน    

 

9. ผลการจัดการเรียนรู้ 
   (ตัวบ่งชี้ที่ 9.1 ,9.2) 
10. การปรับปรุงพัฒนา 
     (ตัวบ่งชีท้ี่ 10.1 ,10.2) 

4.0 ขั้นประเมินผลสรุป  
     (Summative Evaluation) 

    

4.1 ประเมินความคิดเห็นของผู้เรียน ผู้สอน    
     และบุคลากรฝ่ายสนับสนุน 

    

4.2 นำผลการประเมินผล มาปรับปรุง 
     พัฒนาการเรียนการสอน 

    

การประเมินกิจกรรมในแต่ละหน่วย     
การประเมินทักษะการแก้ปัญหา     

 
ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ................................................. 
............................................................................................................................. ................................................. 
.............................................................................................................................................................................. 
 
       ลงช่ือ................................................................... 
       (........................................................................ .) 



298 
 

เกณฑ์การประเมินผลทักษะการคิดแก้ปัญหาการจัดการขายและศลิปะการขายสำหรบันักศึกษา

มหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช 

รายการประเมิน 
ระดับคะแนน 

4 3 2 1 
1) ด้านการระบุปัญหา อธิบายถึงสภาพปัญหา

ได้ในประเด็นต่าง ๆ 
อย่างครบถ้วน ชัดเจน 
และยกตัวอย่างปัญหา
ที่เกิดขึ้นได้อย่าง
เหมาะสม  

อธิบายถึงปัญหาใน
ประเด็นต่าง ๆ ได้
อย่างครบถ้วน ชัดจน
แต่ยังไม่สามารถ
ยกตัวอย่างปัญหาที่
เกิดขึ้นได้  

อธิบายถึงปัญหาใน
ประเด็นต่าง ๆ ได้
อย่างครบถ้วน แตย่ัง
ขาดความชัดจน 
 

ไม่สามารถระบุปัญหา
ได้ชัดเจน 

2) การมีส่วนร่วมในการแก้ไขปัญหา อธิบายประเด็น
ประเด็นต่าง ๆ และ
วิเคราะห์รายละเอียด
จากการนำเสนอ
เนื้อหาและถ่ายทอด
ประสบการณ์ของ
ตนเองได้อย่างมี
เหตุผล ตรงประเด็น 

อธิบายประเด็น
ประเด็นต่าง ๆ และ
วิเคราะห์รายละเอียด
จากการนำเสนอ
เนื้อหาและถ่ายทอด
ประสบการณ์ของ
ตนเองแต่ยังไมต่รง
ประเด็น 

อธิบายประเด็น
ประเด็นต่าง ๆ และ
วิเคราะห์รายละเอียด
จากการนำเสนอ
เนื้อหา แต่ไม่สามารถ
ถ่ายทอดประสบการณ์
ของตนเองได ้

อธิบายประเด็น
ประเด็นต่าง ๆ และ
วิเคราะห์รายละเอียด
จากการนำเสนอ
เนื้อหาแต่ไม่ชัดเจน 

3) การนำเสนอแนวคิดในการแก้ไข 
    ปัญหา 

นำเสนอแนวคิดในการ
แก้ไขปัญหา โดย
อ้างอิงหลักการ ทฤษฏี 
อย่างมีเหตุผลที่
สามารถนำไปปฏิบัติ
ได้จริง 

นำเสนอแนวคิดในการ
แก้ไขปัญหา โดย
อ้างอิงหลักการ ทฤษฏี 
อย่างมีเหตุผลแต่ไม่
สามารถนำไปปฏิบัติ
ได้จริง 

นำเสนอแนวคิดในการ
แก้ไขปัญหา โดย
อ้างอิงหลักการ ทฤษฏี 
แต่ยังไม่มีเหตุผล
สนับสนุน 

นำเสนอแนวคิดในการ
แก้ไขปัญหาแต่ไม่มี
การอ้างอิงหลักการ 
ทฤษฏี แตย่ังไม่มี
เหตุผลสนับสนุน 

4) แนวทางการแก้ไขปัญหา อธิบายแนวทางการ
แก้ไขปัญหาที่
เก่ียวข้องได้อย่าง
ครบถ้วน ได้แก่ การ
ค้นคว้าหาข้อมูลจาก
แหล่งเรียนรู้ต่าง ๆ 
โดยมีอ้างอิงอย่าง
ถูกต้องจากแหล่ง
เรียนรู้ในประเทศและ
ต่างประเทศ  
การศึกษาจาก
ประสบการณ์ตรงผ่าน
ตัวบุคคล การศึกษา
จากแนวปฏิบัติที่ดี  

อธิบายแนวทางการ
แก้ไขปัญหาที่
เก่ียวข้อง ได้แก่ การ
ค้นคว้าหาข้อมูลจาก
แหล่งเรียนรู้ต่าง ๆ 
จากแหล่งเรียนรู้ใน
ประเทศและ
ต่างประเทศ 
การศึกษาจาก
ประสบการณ์ตรงผ่าน
ตัวบุคคล การศึกษา
จากแนวปฏิบัติที่ดี แต่
ไม่สามารถอ้างอิงได้
อย่างถูกต้อง  

อธิบายแนวทางการ
แก้ไขปัญหาที่
เก่ียวข้องแต่ไม่
ครบถ้วน แสดงการ
ค้นคว้าหาข้อมูลจาก
แหล่งเรียนรู้ต่าง ๆ 
จากแหล่งเรียนรู้ใน
ประเทศเท่านั้น  

อธิบายแนวทางการ
แก้ไขปัญหาที่
เก่ียวข้องแต่ไม่
ครบถ้วน และไม่
สามารถอ้างอิงได้อย่าง
ถูกต้อง 

5) การวิเคราะห์ปัญหา นำเสนอผลการ
วิเคราะห์ปัญหา 
วิพากษ์ปัญหาในแต่ละ
องค์ประกอบ ลำดับ

นำเสนอผลการ
วิเคราะห์ปัญหา 
วิพากษ์ปัญหาในแต่ละ
องค์ประกอบ ลำดับ

นำเสนอผลการ
วิเคราะห์ปัญหา 
วิพากษ์ปัญหาในแต่ละ
องค์ประกอบ ลำดับ

นำเสนอผลการ
วิเคราะห์ปัญหา 
วิพากษ์ปัญหาในแต่ละ
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รายการประเมิน 
ระดับคะแนน 

4 3 2 1 
ความสำคัญของปัญหา
จากโจทย์ที่เกิดขึ้น 
โดยนำเสนอเป็นการ
กำหนดโครงสร้าง  
และแนวในการเลือก
ลำดับความสำคัญได้
อย่างถูกต้อง และมี
รายละเอียดที่
ครบถ้วน 

ความสำคัญของปัญหา
จากโจทย์ที่เกิดขึ้น 
โดยนำเสนอเป็นการ
กำหนดโครงสร้าง  
แต่ไม่สามารถลำดับ
ความสำคัญได้อย่าง
ถูกต้อง และมี
รายละเอียดที่
ครบถ้วน 

ความสำคัญของปัญหา
จากโจทย์ที่เกิดขึ้น แต่
ไม่สามารถกำหนด
โครงสร้าง  
อย่างที่ครบถ้วน 

องค์ประกอบ แต่ยัง
ขาดรายละเอียด  
 

6) กระบวนการตัดสินใจในการแก้ไข 
    ปัญหา 

แสดงการอธิบาย
แนวคิดในกรณีศึกษาที่
เก่ียวข้องโดยมีความ
สอดคล้องกับหัวข้อที่
กำหนด แสดงถึง
แนวคิดโดยมี
รายละเอียดตาม
หลักการครบถ้วน โดย
ผลการตัดสินใจนั้น
เป็นที่ยอมรับของ
สมาชิกภายในชั้นเรียน   

แสดงการอธิบาย
แนวคิดในกรณีศึกษาที่
เก่ียวข้องโดยมีความ
สอดคล้องกับหัวข้อที่
กำหนด แสดงถึง
แนวคิดโดยมี
รายละเอียดตาม
หลักการครบถ้วน  

แสดงการอธิบาย
แนวคิดในกรณีศึกษาที่
เก่ียวข้องโดยมีความ
สอดคล้องกับหัวข้อที่
กำหนด แสดงถึง
แนวคิดโดยมี
รายละเอียดตาม
หลักการแต่ไม่
ครบถ้วน 

แสดงการอธิบาย
แนวคิดในกรณีศึกษาที่
เก่ียวข้องโดยมีความ
สอดคล้องกับหัวข้อที่
กำหนด แต่ยังขาย
รายละเอียด 

7) การประเมินผลการแก้ปัญหา อธิบายการประเมินผล
การแก้ไขปัญหา แสดง
แนวทางในการปฏิบัติ
ที่ดีโดยนำเสนอใน
รูปแบบการเขียน
แผนผังความคิด หรือ
การระบุการแนว
ทางการแก้ปัญหาที่
สามารถนำไปใช้ใน
การแก้ไขปัญหาในครั้ง
ต่อไป และนำเสนอ
เพ่ือเป็นตัวอย่าง โดย
มีการแสดงความ
คิดเห็นและมีการร่วม
แลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นกับเพ่ือนในชั้น
เรียน มีรายละเอียด
ครบถ้วน 

อธิบายการประเมินผล
การแก้ไขปัญหา แสดง
แนวทางในการปฏิบัติ
ที่ดีโดยนำเสนอใน
รูปแบบการเขียน
แผนผังความคิด หรือ
การระบุการแนว
ทางการแก้ปัญหาที่
สามารถนำไปใช้ใน
การแก้ไขปัญหาในครั้ง
ต่อไป โดยมีการแสดง
ความคดิเห็นและมี
การร่วมแลกเปลี่ยน
ความคดิเห็นกับเพ่ือน
ในชั้นเรียน มี
รายละเอียดครบถ้วน 

อธิบายการประเมินผล
การแก้ไขปัญหา แสดง
แนวทางในการปฏิบัติ
ที่ดีโดยนำเสนอใน
รูปแบบการเขียน
แผนผังความคิด หรือ
การระบุการแนว
ทางการแก้ปัญหาที่
สามารถนำไปใช้ใน
การแก้ไขปัญหาในครั้ง
ต่อไป โดยมีการแสดง
ความคดิเห็นและมี
การร่วมแลกเปลี่ยน
ความคดิเห็นกับเพ่ือน
ในชั้นเรียน แต่ขาด
รายละเอียด 

ไม่มีการอภิปรายการ
ประเมินผลการ
แก้ปัญหาแต่มีการ
แสดงความคิดเห็น
และมีการร่วม
แลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นกับเพ่ือนในชั้น
เรียน  
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รายการประเมิน 
ระดับคะแนน 

4 3 2 1 
8) การนำเสนอผลการแก้ปัญหา นำเสนอผลการแก้ไข

ปัญหา พร้อมทั้งอธิบาย
เหตุผลของการ
กำหนดการแก้ไขปัญหา
นั้นอย่างถูกต้องตาม
หลักการ มีส่วนร่วมในชั้น
เรียนในการอภิปราย
กระบวนการแก้ไขปัญหา
ที่สามารถปฏิบัติได้จริง 

นำเสนอผลการแก้ไข
ปัญหา พร้อมทั้ง
อธิบายเหตุผลของการ
กำหนดการแก้ไข
ปัญหานั้นอย่างถูกต้อง
ตามหลักการ มีส่วน
ร่วมในชั้นเรียนในการ
อภิปรายกระบวนการ
แก้ไขปัญหา 

นำเสนอผลการแก้ไข
ปัญหา พร้อมทั้ง
อธิบายเหตุผลของการ
กำหนดการแก้ไข
ปัญหานั้นอย่างถูกต้อง
ตามหลักการ แต่ยัง
ขาดการมีส่วนร่วมใน
ชั้นเรียนในการ
อภิปรายกระบวนการ
แก้ไขปัญหา 

นำเสนอผลการแก้ไข
ปัญหา พร้อมทั้งอธิบาย
เหตุผลของการ
กำหนดการแก้ไขปัญหา
แต่ยังไม่ชัดเจน 

9) การนำผลการแก้ไขปัญหา 
    ไปประยุกต์ใช้ได้อย่างถูกต้อง 

นำเสนอรายงาน หรือ 
โครงงานที่เป็นประโยชน์
โดยสะท้อนจาก
ประสบการณ์ในการแก้ไข
ปัญหา โดยเป็นสิ่งใหม่ใน
ชั้นเรียน ผ่านช่องทางการ
สื่อสารต่าง ๆ ได้อย่าง
ครบถ้วนเหมาะสม และ
นำเสนอต่อเพ่ือนร่วมชั้น
เรียน  

นำเสนอรายงาน หรือ 
โครงงานที่เป็น
ประโยชน์โดยสะท้อน
จากประสบการณ์ใน
การแก้ไขปัญหา ผ่าน
ช่องทางการสื่อสาร
ต่าง ๆ ได้อย่าง
ครบถ้วนเหมาะสม 
และนำเสนอต่อเพ่ือน
ร่วมชั้นเรียน  

นำเสนอรายงาน หรือ 
โครงงานที่เป็น
ประโยชน์แต่ไม่
สามารถสะท้อนจาก
ประสบการณ์ในการ
เรียนต่อเพ่ือนร่วมชั้น
เรียนได้  

นำเสนอรายงาน หรือ 
โครงงานที่เป็น
ประโยชน์แต่ยังตรง
ประเด็น  
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แบบทดสอบก่อนเรียน 
ชุดวิชา 32316 การจัดการการขายและศิลปะการขาย  

 (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวน 30 ข้อ) 
 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช

้ 

กา
รวิ

เค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค
่า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

โมดูล 1 กระบวนทัศน์การ

ขาย และพนักงานขาย 

ข้อ 1 อธิบายปัจจัยสู่

ความสำเร็จในการขาย 

1.ปัจจัยใดต่อไปนี้ท่ีทำให้เกิดความสำเร็จในการขาย  
     ก. ก้าวตามโลกให้ทัน 
     ข. พัฒนาการขายของตนอยู่เสมอ 
     ค. ปรารถนาท่ีจะประสบความสำเร็จ 
     ง. สร้างการขายในแบบฉบับของตัวเอง 
     จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ ง. สร้างการขายในแบบฉบับของตัวเอง 

      

 

ข้อ 2 อธิบายถึงความสำคัญ

ของการขายได้ 

2.ลักษณะที่สำคัญของอาชีพการขายในข้อใดไม่มีส่วน
เก่ียวข้องกับอาชีพการขาย   
     ก. ความสำเร็จของอาชีพการขายสามารถว ัดได้
รวดเร็ว           
     ข. เป็นอาชีพท่ีต้องพัฒนาตนเองตลอดเวลา  
     ค. เป็นอาชีพท่ีไม่หยุดนิ่ง 
     ง. เป็นอาชีพท่ีผูกมัดไม่มีความเป็นส่วนตัว 
     จ. เป็นอาชีพท่ีให้รายได้เฉลี่ยค่อนข้างสูง 
คำตอบคือ ง. เป็นอาชีพที่ผูกมัดไม่มีความเป็น
ส่วนตัว 

      

 

โมดูล 2 ธุรกิจการขาย 
ข้อ 3 อธิบายการจัดการ
หน่วยงานขายและการขาย
ส่วนบุคคลได้ 

3.ข้อใดเป็นคุณสมบัติการขายส่วนบุคคล 
 ก. การโต้ตอบส่วนบุคคล 
 ข. การปลูกฝัง 
 ค. การตอบสนอง 
 ง. การนำเสนอและการสาธิต 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 4 อธิบายรูปแบบการ
ดำเนินธุรกิจขายได้ 

4.ข้อใดเป็นจุดเด่นของการขายตรงกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจ 
 ก. ความสัมพันธ์กับลูกค้าที่แข็งแกร่ง 
 ข. การประสานงานกับกลยุทธ์ทางธุรกิจอ่ืน ๆ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช

้ 

กา
รวิ

เค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค
่า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

 ค. การควบคุมต้นทุนและราคา 
 ง. การเข้าถึงผู้บริโภคมากขึ้น 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

โมดูล 3 เทคโนโลยีดิจิทัล
เพื่อการขาย 
ข้อ 5 อธิบายแนวคิดและ
ความรู้เบื้องต้นของ
เทคโนโลยีปัจจุบันต่อการ
ขายได้ 

5.ข้อใดเป็นปัญหาของฝ่ายจัดซ้ือ หรือผู้ซ้ือ 
 ก. ความเสี่ยง 
 ข. ต้นทุน 
 ค. ความถี่ 
 ง. ทรัพย์สินทางปัญญา 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 6 อธิบายบทบาทของ
เทคโนโลยีปัจจุบันต่อการ
ขายได้ 

6.ข้อใดเป็นบทบาทของเทคโนโลยีในปัจจุบันต่อการขาย 
 ก. เทคโนโลยีดิจิทัลในฐานะสินค้า นวัตกรรม และ
ส่งเสริมการตลาด 
 ข. เทคโนโลยีดิจิทัลในฐานะส่งเสริมการตลาด 
นวัตกรรม และช่องทางการจัดจำหน่าย 
 ค. เทคโนโลยีดิจิทัลในฐานะสินค้า ส่งเสริมการตลาด 
และช่องทางการจัดจำหน่าย 
 ง. เทคโนโลยีดิจิทัลในฐานะสินค้า นวัตกรรม และ
ช่องทางการจัดจำหน่าย 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ ง. เทคโนโลยีดิจิทัลในฐานะสินค้า นวัตกรรม 
และช่องทางการจัดจำหน่าย 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช

้ 

กา
รวิ

เค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค
่า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

โมดูล 4 การขาย กับการ
จัดการคุณค่า 
ข้อ 7 อธิบายความสำคัญ
และวิธีการสร้างพันธมิตร
ทางธุรกิจได้ 

7.ข้อใดต่อไปน้ีไม่ใชผ่ลของการสร้างความใว้วางใจให้กับลูกค้า 
 ก. ลูกค้าเกิดความภักดี 
 ข. สร้างกำไรให้กับธุรกิจมากขึ้น 
 ค. เพิ่มโอกาสให้กับธุรกิจประสบความสำเร็จด้าน
การตลาดและการขาย 
 ง. กำหนดตลาดเป้าหมายได้ชัดเจน 
 จ. สร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 
คำตอบคือ ง. กำหนดตลาดเป้าหมายได้ชัดเจน 

       

ข้อ 8 อธิบายวิธีการสร้าง
คุณค่าผลิตภัณฑ์หรือตรา
ผลิตภัณฑ์โดยการสร้างความ
ไว้วางใจและการบริการหลัง
การขายได้ 

8.การสร้างคุณค่าตราผลิตภัณฑ์ ต้องสร้างอะไรเป็นสิ่งแรก 
 ก. ภาพลักษณ์ตราผลิตภัณฑ์ 
 ข. ความรู้สึกชอบ 
 ค. ความแข็งแกร่งของผลิตภัณฑ์ 
 ง. การตระหนักรู้ 
 จ. ลักษณะโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของตราผลิตภัณฑ์ 
คำตอบคือ ง. การตระหนักรู้ 

       

โมดูล 5 การจัดการองค์กร
และนโยบายองค์การเพื่อ
การขาย 
ข้อ 9 อธิบายรูปแบบ
โครงสร้างองค์กรเพื่อการ
ขายได้ 

9.โครงสร้างองค์กรที่เหมาะสมกับองค์กรขนาดเล็กคือข้อใด 
 ก. โครงสร้างองค์กรแบบโมดูลาร์ 
 ข. โครงสร้างองค์กรแบบตามกลุ่มลูกค้า 
 ค. โครงสร้างองค์กรแบบตามภูมิศาสตร์ 
 ง. โครงสร้างองค์กรแบบทีมผลิตภัณฑ์ 
 จ. โครงสร้างองค์กรแบบตามหน้าที่ 
คำตอบคือ ก. โครงสร้างองค์กรแบบโมดูลาร์ 

       

ข้อ 10 จำแนกระดับกลยุทธ์
ในองค์กรได้ 

10.ข้อใดคือกลยุทธ์เร่งเร้าให้ตัดสินใจ   
 ก. ของฟรี ของแถม ลดราคา 
 ข. กำหนดช่วงเวลา 
 ค. จำกัดปริมาณ 
 ง. ข้อ ก และ ข ถูก 
 จ. ข้อ ก ข และค ถูก 
คำตอบคือ จ. ข้อ ก ข และค ถูก 

       

โมดูล 6 ทีมขายและการ
จัดการทีมขาย 

11. ข้อใดเก่ียวข้องกับพนักงานขาย  
 ก. เป็นตัวแทนขององค์กรที่ออกไปติดต่อลูกค้า 
 ข. เป็นผู้สร้างยอดขายให้กับองค์กร 

       



305 
 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช

้ 

กา
รวิ

เค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค
่า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 11 อธิบายแนวคิด
เก่ียวกับพนักงานขายได้ 

 ค. ติดตามข่าวสารความเคลื่อนไหวของลูกค้า 
 ง. ติดตามและรายงานภาวการณ์แข่งขัน 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

ข้อ 12 อธิบายการสรรหา
พนักงานขายได้ 

12.ข้อใดเป็นแหล่งงานของการสรรหาพนักงานขายที่ได้รับ
ความนิยมสูงสุดในปัจจุบัน 
 ก. บุคคลที่แนะนำโดยพนักงานขายที่ทำงานอยู่ในองค์กร 
 ข. การโอนย้ายมาจาก แผนก หรือหน่วยงานอ่ืน 
 ค. การลงโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางเว็บไซต์ 
 ง. การมารับสมัครงาน ณ สถาบันการศึกษา 
 จ. การลงโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางหนังสือพิมพ์ 
คำตอบคือ ค. การลงโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางเว็บไซต์ 

       

โมดูล 7 ทีมขายและการ
จัดการทีมขาย 
ข้อ 13 อธิบายบทบาท
หน้าที่และความรับผิดชอบ
ของผู้บริหารงานขายได้ 

13.ข้อใดไม่ใช่กลุ่มงานของผู้บริหารงานขาย 
 ก. การวางแผน 
 ข. การเร่งรัดเก็บหน้ี 
 ค. การจัดองค์กร 
 ง. การสั่งการและการนำทีม  
 จ. การควบคุม 
คำตอบคือ ข. การเร่งรัดเก็บหนี้ 

       

ข้อ 14 อธิบายการสร้าง
แรงจูงใจค่าตอบแทนและ
เงินรางวัลพนักงานขายได้ 

14.ปัจจัยใดไม่นิยมนำมากำหนดเป็นเป้าการขาย 
 ก. ยอดขาย 
 ข. จำนวนหน่วยสินค้าที่ขาย 
 ค. ค่าใช้จ่าย 
 ง. ผลกำไร 
 จ. การส่งรายงาน 
คำตอบคือ จ. การส่งรายงาน 

       

โมดูล 8 การวางแผนการ
ขาย 
ข้อ 15 อธิบายการพยากรณ์
การขายและงบประมาณการ
ขายได้ 

15.รูปแบบการเพิ่มขึ้นและลดลงของอุปสงค์อย่างช้าๆ 
ภายในช่วงเวลาหน่ึงๆ ซ่ึงมักเป็นระยะยาว เป็นรูปแบบอุป
สงค์แบบใด 
 ก. รูปแบบฤดูกาล 
 ข. รูปแบบวัฏจักร 
 ค. รูปแบบคงที่ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ
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าม
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จ 
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ค์ 

 ง. รูปแบบแนวโน้ม 
 จ. รูปแบบไม่แน่นอน 
คำตอบคือ ข. รูปแบบวัฏจักร 

ข้อ 16 อธิบายกระบวนการ
ขายได้ 

16.ข้อใดเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการขาย 
 ก. การนำเสนอการขาย 
 ข. การปิดการขาย 
 ค. การแสวงหาลูกค้ามุ่งหวัง 
 ง. การวางแผนการเข้าพบ 
 จ. ไม่มีข้อใดถูก 
คำตอบคือ ค. การแสวงหาลูกค้ามุ่งหวัง 

       

โมดูล 9 การสื่อสารการขาย
และกลยุทธืการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
ข้อ 17 อธิบายแนวคิดการ
สื่อสารการขายได้ 

17.ขั้นตอนแรกของวิวัฒนาการของความสัมพันธ์ คือข้อใด 
 ก. การขยาย 
 ข. การสำรวจ 
 ค. การให้คำม่ัน 
 ง. การตระหนัก 
 จ. การเรียนรู้ 
คำตอบคือ ง. การตระหนัก 

       

ข้อ 18 อธิบายปัจจัยผูกมัด
ความสัมพันธ์ได้ 

18.การรับรู้ว่าสิ่งที่ได้รับมากกว่าต้นทุนที่เก่ียวข้องกับการ
สร้างและ/หรือการขยายความสัมพันธ์ คืออะไร 
 ก. ความผูกพัน 
 ข. คุณค่า 
 ค. ความคาดหวัง 
 ง. การเจรจา 
 จ. ความไว้วางใจ 
คำตอบคือ ข. คุณค่า 

       

โมดูล 10 เทคนิคการขาย 
ข้อ 19 อธิบายถึงปัจจัยต่างๆ
ที่มีความสัมพันธ์กับทักษะใน
การขายได้ 

19. ข้อใดคือปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับเทคนิคในการขาย 
 ก. ทัศนคติและพฤติกรรมในการขาย 
 ข. ความรู้ในการขาย 
 ค. การรับรู้และการเรียนรู้ 
 ง. มนุษยสัมพันธ์ในการสื่อสาร 
 จ. ทุกข้อข้างต้น 
คำตอบคือ จ. ทุกข้อข้างต้น 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 
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ข้อ 20 อธิบายถึงวิธีการใน
การเสริมสร้างทักษะในการ
ขายได้ 

20. วิธีการเสริมสร้างเทคนิคในการขายในข้อใดที่หมายถึง
การทำให้ตนเองดีขึ้นกว่าที่เคยเป็นมาในอดีต 
 ก. เปิด 
 ข. ปรับ 
 ค. ปรุง 
 ง. เปลี่ยน 
 จ. แปลง 
คำตอบคือ ค. ปรุง 

       

โมดูล 11 การเจรจาต่อรอง 
ข้อ 21 อธิบายองค์ประกอบ
ของการเจรจาต่อรองได้ 

21. ข้อใดคือองค์ประกอบของการเจรจาต่อรอง 
 ก. บุคคล 
 ข. ความต้องการ 
 ค. ข้อเสนอ 
 ง. การตอบกลับ 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 22 อธิบายหลักการใน
การปิดการขายได้ 

22. ข้อใดคือหลักการในการปิดการขาย 
 ก. การยึดความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้าผู้ซ้ือ 
 ข. ช่วงเวลาในการปิดการขาย 
 ค. การทดลองการปิดการขาย 
 ง. การแสดงออกถึงความรู้สึกที่ดีไม่ว่าผลของการขาย
จะเป็นอย่างไร 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

       

โมดูล 12 บุคลิกภาพนักขาย 
ข้อ 23 อธิบายขอบข่ายของ
บุคลิกภาพได้ 

23. รายละเอียดของขอบข่ายบุคลิกภาพนักขายในข้อใดไม่
ถูกต้อง 
 ก. ลักษณะทางกาย 
 ข. ลักษณะการพูดจาท่าทาง 
 ค. ลักษณะทางจิตใจ 
 ง. สุขภาพ 
 จ. อุปนิสัย 
คำตอบคือ ง. สุขภาพ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 
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ข้อ 24 อธิบายแบรนด์บุคคล
นักขายได้ 

24. หัวใจสำคัญของการสร้างแบรนด์บุคคลนักขายคือข้อใด 
 ก. ความแตกต่าง 
 ข. ความชัดเจน 
 ค. ความเหมือนกัน 
 ง. ข้อ ก และ ข ถูก 
 จ. ข้อ ก ข และ ค ถูก 
คำตอบคือ ง. ถูกท้ัง ข้อ ก และ ข 

       

โมดูล 13 การจัดการเวลา
และทรัพยากรขาย 
ข้อ 25 อธิบายการวิเคราะห์
งานเพื่อการจัดการเวลาการ
ขายได้ 

25. ขั้นตอนแรกของกระบวนการจัดการเวลาการขายคือข้อ
ใด 
 ก. การจัดสรรทรัพยากร 
 ข. การดำเนินการจัดการเวลา 
 ค. การกำหนดเป้าหมายการขาย 
 ง. การประเมินประสิทธิผลการดำเนินกลยุทธ์ 
 จ. การเลือกกลยุทธ์การขาย 
คำตอบคือ ค. การกำหนดเป้าหมายการขาย 

       

ข้อ 26 อธิบายการกำหนด
เป้าหมายการขายได้ 

26.แนวทางที่พนักงานขายใช้ในการตัดสินใจว่าต้องทำ
กิจกรรมอะไร เม่ือใด ใครที่ต้องเข้าพบ และวิธีการขายที่จะ
ใช้คือความหมายของอะไร 
 ก. เป้าหมายการขาย 
 ข. กลยุทธ์การขาย 
 ค. นโยบายการขาย 
 ง. วิสัยทัศน์การขาย 
 จ. แผนปฏิบัติการขาย 
คำตอบคือ ก. เป้าหมายการขาย 

       

โมดูล 14 จรรยาบรรณ และ
กฎหมายที่เก่ียวข้องกับการ
ขายและขายตรง 
ข้อ 27 อธิบายแนวคิด
เก่ียวกับองค์รวมของการ
ขายสมัยใหม่ได้ 

27.ข้อใดไม่ใช่รูปแบบการค้าขายตลาดออนไลน์ 
 ก. LAZADA 
 ข. FACEBOOK 
 ค. SHOPEE 
 ง. TARAD 
 จ. TV DIRECT 
คำตอบคือ จ. TV DIRECT 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 
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ข้อ 28 อธิบายรูปแบบการ
ขายตรงและระบบแชร์ลูกโซ่
ได้ 

28.ข้อใดไม่ใช่รูปแบบการขายตรงที่ดีและอาจเป็นแชร์ลูกโซ่ 
 ก. รายได้มาจากการชวนคน 
 ข. สินค้ามีคุณภาพดี ราคาสูงกว่าท้องตลาด 
 ค. รับประกันสินค้าและความพึงพอใจ 
 ง. มีกฎระเบียบจรรยาบรรณเข้มงวด 
 จ. มีการจ่ายและต่ออายุสมาชิกเพื่อรับส่วนลดราคา 
คำตอบคือ ก. รายได้มาจากการชวนคน 

       

โมดูล 15 จรรยาบรรณนัก
ขายและนักขายตรงไทย 
ข้อ 29 อธิบายความหมาย
ของสมาพันธ์การขายตรง
โลกได้ 

29.ข้อใดไม่ถูกต้องเก่ียวกับสมาพันธ์การขายตรงโลก (WFDSA) 
 ก. เป็นองค์กรของรัฐบาลไม่แสวงหากำไร 
 ข. มีวัตถุประสงค์เพื่อเผยแพร่ธุรกิจขายตรงให้เป็นที่
รู้จักในวงกว้าง 
 ค. เป็นองค์กรผู้กำหนดจรรยาบรรณธุรกิจขายตรงโลก 
 ง. ข้อ ก  ข  และ  ค ถูก 
 จ. ไม่มีข้อใดถูก 
คำตอบ คือ ก. เป็นองค์กรของรัฐบาลไม่แสวงหากำไร 

       

ข้อ 30 อธิบายหลักการของ
จรรยาบรรณธุรกิจขายตรง
ได้ 

30.ข้อใดไม่ใช่หลักการของจรรยาบรรณธุรกิจขายตรง 
 ก. คุ้มครองผู้บริโภคให้ได้รับสินค้าและบริการที่พอใจ 
 ข. สร้างความม่ันใจในการทำการตลาดของธุรกิจขาย
ตรงที่ถูกจรรยาบรรณ 
 ค. จัดตั้งมาตรฐานผู้ประกอบการธุรกิจ นักธุรกิจ และ
บริษัทในทุกประเทศทั่วโลก 
 ง. ทุกข้อถูกหลักการ 
 จ. ทุกข้อผิดหลักการ 
คำตอบคือ ง. ทุกข้อถูกหลักการ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 22 8 - - - - 30 
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แบบทดสอบหลังเรียน 
ชุดวิชา 32316 การจัดการการขายและศิลปะการขาย  

 (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวน 30 ข้อ) 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
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โมดูล 1 กระบวนทัศน์การ

ขาย และพนักงานขาย 

ข้อ 1 อธิบายปัจจัยสู่

ความสำเร็จในการขาย 

1.ในเร่ืองของกระบวนทัศน์ด้านการขายท่ีประสบ
ความสำเร็จ จากภาพด้านล่างแสดงถึงเร่ืองใด        
 
 
 
 
 
 
 
     ก.องค์ประกอบการจัดการการเงินท่ีดี 
     ข. องค์ประกอบการวางแผนกลยุทธ์การตลาด 
     ค. องค์ประกอบความสำเร็จของธุรกิจตัวแทน
จำหน่าย 
     ง. องค์ประกอบการวางแผนกลยุทธ์และการ
ปฏิบัติการที่ดี 
     จ. องค์ประกอบองค์กรขายที่ดี 
คำตอบคือ ค. องค์ประกอบความสำเร็จของธุรกิจ
ตัวแทนจำหน่าย 

      

 

ข้อ 2 อธิบายถึงความสำคัญ
ของการขายได้ 

2. 
  
 
 
 
 

 
จากภาพข้างบนแสดงถึงเรื่องใดของกิจกรรมการขาย   
     ก. การดำเนินงานเก่ียวกับคำสั่งซ้ือ 
     ข. การให้บริการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 
     ค. การบริการหลังการขาย 
     ง. ลำดับของกิจกรรมการขาย 

      
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 
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     จ. การให้บริการลูกค้า  
คำตอบคือ ง. ลำดับของกิจกรรมการขาย 

โมดูล 2 ธุรกิจการขาย 
ข้อ 3 อธิบายการจัดการ
หน่วยงานขายและการขาย
ส่วนบุคคลได้ 

3.การที่เจ้าของผลิตภัณฑ์นำสินค้าไปวางจำหน่ายในร้าน
ขายของในท้องถิ่น จัดเป็นการค้าส่งประเภทใด 
 ก. ร้านค้าขายส่ง 
 ข. ผู้จัดจำหน่ายอุตสาหกรรม 
 ค. การค้าส่งสินค้าแบบลูกค้าขนส่งสินค้าเอง 
 ง. การค้าส่งสินค้าให้บริการแก่ร้านขายของชำ 
 จ. ไม่มีข้อใดถูก 
คำตอบคือ ง. การค้าส่งสินค้าให้บริการแก่ร้านขายของชำ 

      

 

ข้อ 4 อธิบายรูปแบบการ
ดำเนินธุรกิจขายได้ 

4.ข้อใดไม่ใช่ประโยชน์ของการตลาดแบบตรงต่อผู้บริโภค 
 ก. ความสะดวก 
 ข. การเข้าถึง 
 ค. การเลือกใช้ 
 ง. เครื่องมือการตลาด 
 จ. การโต้ตอบและทันที 
คำตอบคือ ง. เครื่องมือการตลาด 

       

โมดูล 3 เทคโนโลยีดิจิทัล
เพื่อการขาย 
ข้อ 5 อธิบายแนวคิดและ
ความรู้เบื้องต้นของ
เทคโนโลยีปัจจุบันต่อการ
ขายได้ 

5.ผลกระทบในระดับใด ที่ลูกค้าไม่ต้องการความช่วยเหลือ
จากพนักงานขาย 
 ก. ระดับ 0 
 ข. ระดับ 1 
 ค. ระดับ 2 
 ง. ระดับ 3 
 จ. ระดับ 4 
คำตอบคือ ก. ระดับ 0 

       

ข้อ 6 อธิบายบทบาทของ
เทคโนโลยีปัจจุบันต่อการ
ขายได้ 

6.บริษัทใดใช้เทคโนโลยีดิจิทัลในฐานะนวัตกรรม 
 ก. อเมซอน 
 ข. อีเบย์ 
 ค. เน็ทฟลิกซ์ 
 ง. กูเกิล 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ ง. กูเกิล 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
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โมดูล 4 การขาย กับการ
จัดการคุณค่า 
ข้อ 7 อธิบายความสำคัญ
และวิธีการสร้างพันธมิตร
ทางธุรกิจได้ 

7.ทิศทางของธุรกิจที่กำหนดโดยผู้บริหารสูงสุด หรือ CEO 
ของธุรกิจคืออะไร 
 ก. นโยบายของธุรกิจ 
 ข. เป้าหมายของธุรกิจ 
 ค. วัตถุประสงค์ของธุรกิจ  
 ง. กิจกรรม 
 จ. วิสัยทัศน์   
คำตอบคือ ง. กิจกรรม 

       

ข้อ 8 อธิบายวิธีการสร้าง
คุณค่าผลิตภัณฑ์หรือตรา
ผลิตภัณฑ์โดยการสร้างความ
ไว้วางใจและการบริการหลัง
การขายได้ 

8.การบริการหลังการขายมีความสำคัญอย่างไร 
 ก. สร้างสัมพันธภาพที่ดี 
 ข. สร้างโอกาสการขาย 
 ค. สร้างคุณค่าตราผลิตภัณฑ์ 
 ง. สร้างความรู้สึกชอบตราผลิตภัณฑ์ 
 จ. จำแนกประเภทลูกค้า  
คำตอบคือ ค. สร้างคุณค่าตราผลิตภัณฑ์ 

       

โมดูล 5 การจัดการองค์กร
และนโยบายองค์การเพื่อ
การขาย 
ข้อ 9 อธิบายรูปแบบ
โครงสร้างองค์กรเพื่อการ
ขายได้ 

9.โครงสร้างองค์กรแบบใดที่มีรูปแบบพลวัตมีลักษณะของ
องค์กรทำหน้าที่เป็นแกนกลางในการควบคุมงานขององค์กร
อ่ืนๆที่เก่ียวข้อง องค์กรน้ันจะมีความชำนาญในงานของแต่ละ
องค์กร 
 ก. โครงสร้างองค์กรแบบตามกลุ่มลูกค้า 
 ข. โครงสร้างองค์กรแบบตามภูมิศาสตร์ 
 ค. โครงสร้างองค์กรแบบทีมผลิตภัณฑ์ 
 ง. โครงสร้างองค์กรแบบตามหน้าที่ 
 จ. โครงสร้างองค์กรแบบโมดูลาร์ 
คำตอบคือ จ. โครงสร้างองค์กรแบบโมดูลาร์ 

       

ข้อ 10 จำแนกระดับกลยุทธ์
ในองค์กรได้ 

10.สินค้าที่ลูกค้าได้รับไปน้ันจะต้องมีคุณสมบัติปรากฏตามที่
องค์กรได้กำหนดไว้จัดเป็นการกำหนดนโยบายการขายทางด้านใด      

 ก. การรับประกันการใช้งานของสินค้า 
 ข. การรับประกันในการบริการ 
 ค. การรับประกันในตัวสินค้า 
 ง. การรับประกันการซ้ือขาย 
 จ. การรับประกันในการซ้ือสินค้า 
คำตอบคือ ค. การรับประกันในตัวสินค้า 

       
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โมดูล 6 ทีมขายและการ
จัดการทีมขาย 
ข้อ 11 อธิบายแนวคิด
เก่ียวกับพนักงานขายได้ 

11.พนักงานขาย มีหน้าที่ใด 
 ก. เสนอขายสินค้าและบริการ 
 ข. บริการหลังการขาย 
 ค. แนะนำการใช้ผลิตภัณฑ์ 
 จ. ไม่มีข้อใดถูก 
 ง. ข้อ ก  ข  และ ค ถูก 
คำตอบคือ ง. ข้อ ก  ข  และ ค ถูก 

       

ข้อ 12 อธิบายการสรรหา
พนักงานขายได้ 

12.ข้อใดไม่ใช่แหล่งที่มาของพนักงานจากภายนอกองค์กร 
 ก. บริษัทจัดหางาน แหล่งงาน 
 ข. เครือข่ายออนไลน์ LINKEDIN 
 ค. สถาบันการศึกษา 
 ง. พนักงานขายองค์กรอ่ืน ที่มาเสนองานขายสินค้า
หรือบริการให้องค์กรของเรา 
 จ. ญาติหรือบุคคลรู้จักของพนักงานปัจจุบัน 
คำตอบคือ ข. เครือข่ายออนไลน์ LINKEDIN 

       

โมดูล 7 ทีมขายและการ
จัดการทีมขาย 
ข้อ 13 อธิบายบทบาท
หน้าที่และความรับผิดชอบ
ของผู้บริหารงานขายได้ 

13.ผู้บริหารงานขายเป็นผู้รับนโยบาย และกลยุทธ์ของ
องค์กร เพื่อมาจัดทำนโยบาย จัดทำแผนการสร้างรายได้ ข้อ
ใดไม่ใช่แผนการสร้างรายได้ที่ผู้บริหารงานขาย 
 ก. การสร้างรายได้ให้เจริญเติบโต 
 ข. การเข้าซ้ือกิจการ 
 ค. การสร้างรายได้แบบคงที่ 
 ง. การทำแผนสร้างรายได้แบบลดลง 
 จ. ข้อ ก – จ เป็นแผนการสร้างรายได้ที่ผู้บริหารงาน
ขายรับผิดชอบ 
คำตอบคือ ข. การเข้าซื้อกิจการ 

       

ข้อ 14 อธิบายการสร้าง
แรงจูงใจค่าตอบแทนและ
เงินรางวัลพนักงานขายได้ 

14.ข้อใดคือ เหตุผลที่ไม่ต้องกำหนดเป้าการขาย 
 ก. มีความเบี่ยงแบน เรื่องรอบเวลาการขาย 
 ข. ผู้บริหารมีความยากลำบากหรือไม่สามารถอธิบาย
ให้พนักงานขายเข้าใจเรื่องเป้าการขาย 
 ค. การกำหนดเป้าการขายอาจส่งผลต่อขวัญและ
กำลังใจ จนทำให้พนักงานขายลาออก 

       
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 ง. ลักษณะธุรกิจบางประเภท ไม่สามารถกำหนดเป้า
การขายได้ 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

โมดูล 8 การวางแผนการ
ขาย 
ข้อ 15 อธิบายการพยากรณ์
การขายและงบประมาณการ
ขายได้ 

15.ทฤษฎีการขายในข้อใดที่เก่ียวข้องกับกระบวนการทาง
จิตวิทยาที่นำไปสู่การตัดสินใจซ้ือที่ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน 
 ก. ทฤษฎีความน่าจะเป็น 
 ข. ทฤษฎีลำดับขั้นความต้องการ 
 ค. ทฤษฎีการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
 ง. ทฤษฎีการดำเนินการของผู้ซ้ือ 
 จ. ทฤษฎีการตอบสนองความต้องการ 
คำตอบคือ ง. ทฤษฎีการดำเนินการของผู้ซื้อ 

       

ข้อ 16 อธิบายกระบวนการ
ขายได้ 

16.ขั้นตอนแรกของการวางแผนการเข้าพบลูกค้ามุ่งหวังคือ
ข้อใด 
 ก. ทบทวนรายละเอียดที่เก่ียวข้องกับลูกค้ามุ่งหวัง 
 ข. กำหนดแผนผลประโยชน์ของลูกค้า 
 ค. พัฒนาแผนการนำเสนอขาย 
 ง. กำหนดวัตถุประสงค์การเข้าพบ 
 จ. รวบรวมรายละเอียดเก่ียวกับลูกค้ามุ่งหวัง 
คำตอบคือ ง. กำหนดวัตถุประสงค์การเข้าพบ 

       

โมดูล 9 การสื่อสารการขาย
และกลยุทธืการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
ข้อ 17 อธิบายแนวคิดการ
สื่อสารการขายได้ 

17.ข้อใดคือองค์ประกอบที่เก่ียวข้องกับความสัมพันธ์ 
 ก. ลูกค้า 
 ข. บุคลากรสนับสนุนของลูกค้า 
 ค. ฝ่ายบริหาร 
 ง. หน่วยงานสนับสนุนภายใน 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 18 อธิบายปัจจัยผูกมัด
ความสัมพันธ์ได้ 

18.ข้อใดเป็นปัจจัยผูกมัดความสัมพันธ์ 
 ก. ความคาดหวัง 
 ข. คุณค่า 
 ค. ความไว้วางใจ 
 ง. ข้อ ก ข และ ค ถูก 

       
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 จ. ไม่มีข้อใดถูก 
คำตอบคือ ง. ถูกท้ังข้อ ก ข้อ ข และ ข้อ ค 

โมดูล 10 เทคนิคการขาย 
ข้อ 19 อธิบายถึงปัจจัยต่างๆ
ที่มีความสัมพันธ์กับทักษะใน
การขายได้ 

19. ผู้ขายคนใดท่ีมีเทคนิคในการขายมากโอกาสในการ
ขายให้ประสบผลสำเร็จก็ย่อมมากตามไปด้วยยอดขาย
และรายได้ท่ีเป็นตัวเงินย่อมกลับมาสู่บริษัทต้นสังกัดของ
ผู้ขายนั้นเป็นความสำคัญของเทคนิคการขายในข้อใด 
 ก. ความสำคัญต่อตัวของผู้ขายเอง 
 ข. ความสำคัญต่อตัวของผู้ซ้ือ 
 ค. ความสำคัญต่อองค์กรการขาย 
 ง. ความสำคัญต่อวงการธุรกิจ 
 จ. ทุกข้อข้างต้น 
คำตอบคือ ค. ความสำคัญต่อองค์กรการขาย 

       

ข้อ 20 อธิบายเกณฑ์การ
แบ่งประเภทลูกค้าได้ 

20. การตัดสินใจซ้ือแบบจำกัด เป็นการแบ่งประเภท
ลูกค้าตามเกณฑ์ในข้อใด 
 ก. ตามวัตถุประสงค์ของการบริโภค 
 ข. ตามความถี่ในการซ้ือสินค้า 
 ค. ตามลักษณะบุคลิกภาพในการซ้ือ 
 ง. ตามการตัดสินใจซ้ือ 
 จ. ตามความเคยชิน 
คำตอบคือ ง. ตามการตัดสินใจซื้อ 

       

โมดูล 11 การเจรจาต่อรอง 
ข้อ 21 อธิบายองค์ประกอบ
ของการเจรจาต่อรองได้ 

21. ข้อใดคือปัจจัยที่มีผลต่อการเจรจาต่อรอง 
 ก. อำนาจ 
 ข. ข้อมูล 
 ค. ความจำเป็น 
 ง. ช่วงเวลา 
 จ. ถูกทุกข้อ 
คำตอบคือ จ. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 22 อธิบายหลักการใน
การปิดการขายได้ 

22. การที่ลูกค้าแสดงออกถึงการพูดและอากัปกิริยาว่าสนใจ
ในสิ่งที่นำเสนอ หมายถึงอะไร 
 ก. การปิดการขาย 
 ข. การยอมรับ 
 ค. สัญญาณการซ้ือ 

       
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 ง. การเจรจาต่อรอง 
 จ. การขจัดข้อโต้แย้ง 
คำตอบคือ ค. สัญญาณการซื้อ 

โมดูล 12 บุคลิกภาพนักขาย 
ข้อ 23 อธิบายขอบข่ายของ
บุคคลิกภาพได้ 

23. “การแสดงออกท่ีทำให้ผู้พบเห็นเกิดความเชื่อถือ 
ศรัทธา ประทับใจ อยากท่ีจะสมาคมด้วยบุคลิกภาพท่ี
สร้างความประทับใจคร้ังแรกให้กับลูกค้าจะมีผลต่อ
ความรู้สึกของลูกค้าที่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือสินค้าได้” จาก
ข้อความดังกล่าวคือความหมายของอะไร 
 ก. บุคลิกภาพผู้ซ้ือ 
 ข. บุคลิกภาพผู้ขาย 
 ค. บุคลิกภาพนักขาย 
 ง. บุคลิกภาพนักการค้า 
 จ. บุคลิกภาพนักการลงทุน 
คำตอบคือ ค. บุคลิกภาพนักขาย 

       

ข้อ 24 อธิบายแบรนด์บุคคล
นักขายได้ 
 

24. ความแตกต่าง ความชัดเจนเป็น 
หัวใจสำคัญของการสร้างข้อใด 
 ก. บุคลิกภาพนักขาย 
 ข. การยอมรับ 
 ค. การตัดสินใจซ้ือ 
 ง. การสร้างแบรนด์บุคคลนักขาย 
 จ. ข้อ ก ข และ ค ถูก 
คำตอบคือ ง. ถูกทั้ง ข้อ ก และ ข 

       

โมดูล 13 การจัดการเวลา
และทรัพยากรขาย 
ข้อ 25 อธิบายการวิเคราะห์
งานเพื่อการจัดการเวลาการ
ขายได้ 

25. เป้าหมายท่ีใช้ผลลัพธ์จากการขายเป็นตัวกำหนด
คือเป้าหมายประเภทใด 
 ก. เป้าหมายคอนเวอร์ชัน 
 ข. เป้าหมายผลการปฏิบัติงาน 
 ค. เป้าหมายกิจกรรม 
 ง. เป้าหมายระดับกลาง 
 จ. เป้าหมายโควตา 
คำตอบคือ ข. เป้าหมายผลการปฏิบัติงาน 

       

ข้อ 26 อธิบายการกำหนด
เป้าหมายการขายได้ 

26. ข้อใดเป็นวิธีการควบคุมเป้าหมายการขายทางอ้อม 
 ก. โทรศัพท์ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช

้ 

กา
รวิ

เค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค
่า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

 ข. รายงานค่าใช้จ่าย 
 ค. การประชุมการขาย 
 ง. อีเมล 
 จ. การทำงานร่วมกับพนักงานขาย 
คำตอบคือ ข. รายงานค่าใช้จ่าย 

โมดูล 14 จรรยาบรรณ และ
กฎหมายที่เก่ียวข้องกับการ
ขายและขายตรง 
ข้อ 27 อธิบายแนวคิด
เก่ียวกับองค์รวมของการ
ขายสมัยใหม่ได้ 

27. ข้อใดไม่ถูกต้องเก่ียวกับจรรยาบรรณขายตรงโลก 
 ก. เพ่ือคุมครองผู้บริโภค 
 ข. เพ่ือคุ้มครองนักขาย 
 ค. เพื่อคุ้มครองบริษัทผู้ประกอบธุรกิจ 
 ง. เพื่อคุ้มครองสินค้า 
 จ. เพื่อคุมครองผู้บริโภคและเพ่ือคุ้มครองนักขาย 
คำตอบคือ ง. เพ่ือคุ้มครองสินค้า 

       

ข้อ 28 อธิบายรูปแบบการ
ขายตรงและระบบแชร์ลูกโซ่
ได้ 

28. ข้อใดไม่ใช่องค์ประกอบในธุรกิจขายตรงและ
ตลาดตรง 
 ก. สำนักงานคุ้มครองผู้บริโภค 
 ข. ผู้บริโภค 
 ค. ผู้จำหน่ายอิสระ 
 ง. ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง 
 จ. ผู้รับสัญญาขายเช่า 
คำตอบคือ จ. ผู้รับสัญญาขายเช่า 

       

โมดูล 15 จรรยาบรรณนัก
ขายและนักขายตรงไทย 
ข้อ 29 อธิบายหลักการของ
จรรยาบรรณธุรกิจขายตรง
ได้ 

29. ข้อใดไม่ใช่หลักการของจรรยาบรรณธุรกิจขายตรง 
 ก. คุ้มครองผู้บริโภคให้ได้รับสินค้าและบริการที่พอใจ 
 ข. สร้างความม่ันใจในการทำการตลาดของธุรกิจขาย
ตรงที่ถูกจรรยาบรรณ 
 ค. จัดตั้งมาตรฐานผู้ประกอบการธุรกิจ นักธุรกิจ 
และบริษัทในทุกประเทศทั่วโลก 
 ง. ทุกข้อถูกหลักการ 
 จ. ทุกข้อผิดหลักการ 
คำตอบคือ ง. ทุกข้อถูกหลักการ 

       

ข้อ 30 อธิบายความหมาย
ของสมาพันธ์การขายตรง
โลกได้ 

30.ข้อใดมิใชห่ลักเกณฑ์ในการเลือกบริษัทผู้ประกอบการ
ขายตรงที่ดีในไทย 
 ก. พิจารณาจากประวัติและชื่อเสียงของบริษัท 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช

้ 

กา
รวิ

เค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค
่า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

  ข. ประสบการณ์ ความสามารถของผู้บริหาร 
 ค. สินค้าดี มีคุณภาพ  
 ง. มีการลงทุนที่คุ้มค่า ได้ผลตอบแทนสูงมาก ไม่เน้น
ขายสินค้า 
 จ. ผลประกอบการของบริษัทดีสม่ำเสมอ 
คำตอบคือ ง. มีการลงทุนท่ีคุ้มค่า ได้ผลตอบแทนสูงมาก 
ไม่เน้นขายสินค้า 

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 23 7 - - - - 30 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 1 กระบวนทัศน์การขาย และพนกังานขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายถึง
ความหมายและลักษณะ
สำคัญของการขายได้ 

1. ข้อใดไม่ถูกต้องเก่ียวกับความหมายของการขาย 
Select one: 

a. การนำเสนอสินค้าแก่ลูกค้า 

b. การแลกเปลี่ยนเงินตรากับสินค้าน้ัน 

c. กระบวนการวิเคราะห์ต้นทุนและความต้องการของ
ผู้ขาย 

d. การสร้างความสนใจหรือการดึงดูดใจลูกค้า   

e. การตอบสนองด้วยความพึงพอใจจากการซ้ือสินค้า
และบริการน้ันๆ จากผู้ขาย 

      

 

ข้อ 2 อธิบายแนวคิด
ทางการตลาดสมัยใหม่ที่มุ่ง
สู่ความสำเร็จของธุรกิจได้ 
 

2. ปัจจุบันแนวคิดทางการตลาดสมัยใหม่ การขายและการ
จัดการการตลาดมุ่งเน้นกลุ่มใดเป็นหลัก 

Select one: 

a. ผู้ขาย 

b. ลูกค้า 

c. เจ้าของกิจการ 

d. นักลงทุน 

e. เทคโนโลยี 

      

 

ข้อ 3 ระบุกิจกรรมที่
สนับสนุนการขายได้ 

3. กิจกรรมทางการตลาดของส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) ในข้อใดไม่ถูกต้อง 
Select one: 

a. การขายกับการส่งเสริมการลงทุน  

       

https://elearning.stou.ac.th/course/view.php?id=994#section-2
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้
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รว
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รา
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กา
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ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

b. การขายกับการตั้งราคา   

c. การขายกับการจัดจำหน่าย  

d. การขายกับการส่งเสริมการตลาด 

e. การขายกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์   
ข้อ 4 อธิบายลักษณะ
สำคัญของพนักงานขายได้ 

4. พนักงานขายที่ประสบความสำเร็จมีลักษณะที่สำคัญในข้อ
ใด 
Select one: 

a. มีความรู้ที่ดี 

b. มีความรัก ตั้งใจและทุ่มเทเพื่องานขาย 

c. มีความมุ่งม่ันและความพยายาม 

d. มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาได้ 

e. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 5 อธิบายการขายกับ
การดำเนินกิจกรรมทาง
การตลาดได้ 

5. กิจกรรมการตลาด ในข้อใดไม่เกี่ยวข้องกับการขาย 
Select one: 

a. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 

b. การดำเนินงานเก่ียวกับคำสั่งซ้ือ 

c. การให้บริการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 

d. การให้บริการลูกค้า 

e. การบริการหลังการขาย 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 3 2 - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 1 กระบวนทัศน์การขาย และพนกังานขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายถึง
ความหมายและ
ลักษณะสำคัญของการ
ขายได้ 

 
1. จากภาพข้างต้นแสดงเรื่องใดต่อไปน้ี  
Select one: 

a. ความหมายของการขาย 

b. ลักษณะสำคัญของการขาย 

c. การขายที่ประสบความสำเร็จ 

d. ลักษณะสำคัญของอาชีพขาย 

e. กิจกรรมการขายและวางแผนการขาย 

      

 

ข้อ 2 อธิบายแนวคิด
ทางการตลาดสมัยใหม่
ที่มุ่งสู่ความสำเร็จของ
ธุรกิจได้ 
 

2. “การขายเป็นการสร้างความรับรู้ในตัวสินค้าหรือบริการที่ผู้ขาย
ต้องการสื่อสารให้ลูกค้าหรือผู้ซ้ือเข้าใจในสินค้าหรือบริการ” เป็น
แนวคิดของการขายแบบใด 
Select one: 

a. การติดต่อสื่อสาร (Communication) 

b. การแลกเปลี่ยน (Exchange) 

c. การชักจูงใจ (Persuasion) 

d. การถ่ายทอดความรู้ (Education) 

e. การแก้ปัญหา (Problem Solving)  

      

 

https://elearning.stou.ac.th/course/view.php?id=994#section-2
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-
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ะย

ุกต
์ใช้
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รว
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า 

กา
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ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 3 ระบุกิจกรรมที่
สนับสนุนการขายได้ 

3. การเข้าใจพฤติกรรมลูกค้าเชิงลึก ในการแข่งขัน พัฒนาทาง
อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีทำให้การสื่อสารมีประสิทธิภาพและ
รวดเร็วมากขึ้น จัดเป็นปัจจัยความสำเร็จในการขายทางด้านใด 
Select one: 

a. ปรารถนาที่จะประสบความสำเร็จ  

b. พัฒนาการขายของตนอยู่เสมอ 

c. สร้างพันธมิตรเครือข่าย 

d. สร้างการขายในแบบฉบับของตัวเอง 

e. ก้าวตามโลกให้ทัน 

       

ข้อ 4 อธิบายลักษณะ
สำคัญของพนักงาน
ขายได้ 

4. การให้บริการลูกค้าด้วยการติดตามการติดตั้งผลิตภัณฑ์ การ
ตรวจสอบการจัดส่งสินค้า การบริการหลังการขาย การแวะเยี่ยม
เยียนและการติดต่อกับลูกค้าอย่างสม่ำเสมอจัดอยู่ในกลุ่มใดของ
หน้าที่พนักงานขาย   Select one: 

a. การขาย (Selling) 

b. งานสนับสนุนการขาย (Auxiliary Selling Duties) 

c. งานที่ไม่เก่ียวกับการขาย (Non-Selling Activities) 

d. ถูกทั้ง ข้อ a และ b  

e. ถูกทั้งข้อ a   b และ c  

       

ข้อ 5 อธิบายการขาย
กับการดำเนินกิจกรรม
ทางการตลาดได้ 
 

5. การหาแนวทางการขายให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่มีศักยภาพ
ในการซ้ือสูงหรือการขายสินค้าให้กับลูกค้าเดิมที่มีอยู่ก่อนแล้วเพิ่ม
มากขึ้นเป็นองค์ประกอบของแผนการขายที่สำคัญเรื่องใด 
Select one: 

a. การกำหนดงบประมาณการขาย  

b. การพยากรณ์การขาย 

c. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม  

d. การกำหนดแผนกลยุทธ์การขาย 

e. การบริหารจัดการพนักงานขายและทีมขาย 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 1 3 - 1 - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 2 ธุรกิจการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายองค์ประกอบ
ของธุรกิจขายได้ 

1. ข้อใดเป็นองค์ประกอบของธุรกิจขาย 
Select one: 

a. การวางแผนนำสินค้าและบริการเข้าสู่ตลาด 

b. การติดต่อ 

c. การสร้างอุปสงค์ 

d. การเจรจาต่อรอง และการทำสัญญา 

e. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 2 อธิบายประเภทของ
การค้าปลีกได้ 
 

2. ข้อใดไม่ใช่ประเภทหลักของการค้าปลีกแบบมีร้านค้า 
Select one: 

a. ร้านค้าพิเศษ 

b. ห้างสรรพสินค้า 

c. การจำหน่ายอัตโนมัติ  

d. ซูเปอร์มาร์เก็ต  

e. ร้านสะดวกซ้ือ 

      

 

ข้อ 3 อธิบายความสำคัญ
ของการค้าส่งได้ 

3. ข้อใดเป็นความสำคัญของการค้าส่ง 
Select one: 

a. การขายและการส่งเสริม 

b. คลังสินค้า 

c. การขนส่ง 

d. การแบกรับความเสี่ยง 

e. ถูกทุกข้อ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 4 ระบุคุณลักษณะของ
การตลาดแบบตรงได้ 

4. ข้อใดไม่ใช่คุณลักษณะของการตลาดแบบตรง 
Select one: 

a. ไม่เป็นสาธารณะ 

b. ปรับแต่ง 

c. ทันสมัย 

d. โต้ตอบ 

e. ความเป็นสาธารณะ 

       

ข้อ 5 จำแนกคุณลักษณะ
ของการขายตรงได้ 

5. ข้อใดเป็นจุดด้อยของการขายตรง 
Select one: 

a. ค่าใช้จ่ายขายสูง 

b. การขายใช้เวลานาน 

c. ความครอบคลุมที่จำกัด 

d. ความน่าเชื่อถือ 

e. ถูกทุกข้อ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 5 - - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 2 ธุรกิจการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบาย

องค์ประกอบของธุรกิจ

ขายได้ 

 

1. ข้อใดเป็นองค์ประกอบการขาย สำหรับการดำเนินธุรกิจขาย 
Select one: 

a. การขายเชิงรุก 

b. การทำธุรกรรมการขาย 

c. การขายเชิงที่ปรึกษา 

d. การขายแบบร่วมมือกัน 

e. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 2 อธิบายประเภท
องค์กรการค้าปลีกได้ 
 

2. ข้อใดไม่ใช่องค์การการค้าปลีก 
Select one: 

a. ร้านค้าปลีกแบบลูกโซ่ 

b. ร้านค้าปลีกรวมตัวแบบสมัครใจ 

c. สหกรณ์ผู้ค้าปลีก 

d. สหกรณ์ออมทรัพย์ 

e. สหกรณ์ผู้บริโภค 

      

 

ข้อ 3 อธิบาย
ความสำคัญของการค้า
ส่งได้ 

3. ข้อใดไม่ใช่แนวโน้มที่จะกระทบต่อบทบาทของการค้าส่ง 
Select one: 

a. ความก้าวหน้าของนวัตกรรมและเทคโนโลยี 

b. การควบคุมราคาสินค้า 

c. ประสิทธิภาพของระบบการขนส่ง 

d. ความผันผวนของระบบเศรษฐกิจ 

e. พฤติกรรมผู้บริโภค 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 4 ระบุคุณลักษณะ
ของตลาดแบบตรงได้ 

4. ข้อใดเป็นประเด็นต่อสาธารณะและจริยธรรมในการตลาดแบบ
ตรง 
Select one: 

a. การขุ่นเคือง 

b. ความไม่เป็นธรรม 

c. การหลอกลวงและการฉ้อโกง 

d. การบุกรุกความเป็นส่วนตัว 

e. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 5 จำแนก
คุณลักษณะของการ
ขายตรงได้ 

5. ข้อใดเป็นจุดเด่นของการขายตรงสำหรับกลุ่มผู้จัดจำหน่ายหรือ
ผู้ขายตรง 
Select one: 

a. อาชีพหลัก 

b. อาชีพเสริม 

c. ต้นทุนต่ำ 

d. เวลาและประสิทธิภาพ  

e. ถูกทุกข้อ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 1 - - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 3 เทคโนโลยีดิจทิัลเพื่อการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายการ
ประเมินผลการนำกลยุทธ์
การใช้เทคโนโลยีดิจิทัล
ส่งเสริมการขายไปปฏิบัติ
ได้ 

1. กลยุทธ์การขายที่สร้างความสัมพันธ์ด้วยการสร้างคุณค่า
เพื่อชนะใจลูกค้า สัมพันธ์กับความต้องการของลูกค้าในระดับ
ใด 
Select one: 

a. ระดับ 0 ไม่ต้องการความช่วยเหลือจากพนักงานขาย 

b. ระดับ 1 ต้องการความช่วยเหลือในการซ้ือ 

c. ระดับ 2 ช่วยแนะนำด้วย 

d. ระดับ 3 ต้องการพันธมิตรทางธุรกิจ 

e. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 2 อธิบายการวางแผน
กลยุทธ์การใช้เทคโนโลยี
ดิจิทัลเพื่อส่งเสริมการขาย 
 

2. ข้อใดเป็นขั้นตอนในการกำหนดกลยุทธ์การขายและการ
วางแผน 
Select one: 

a. เลือกวิธีการ 

b. กำหนดกลุ่มเป้าหมาย 

c. ดำเนินกิจกรรมการขาย  

d. การวิเคราะห์ต้นทุน  

e. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 3 อธิบายกระบวนการ
กำหนดกลยุทธ์การขาย
และการวางแผนได้ 

3. ข้อใดเป็นวิธีของ SMART ที่มีการนำมาใช้ตั้งเป้าหมายของ
ส่วนแบ่งการขาย 
Select one: 

a. เฉพาะเจาะจง 

b. วัดผลได้ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

c. เป้าหมายควรจะเป็นไปได้ และมีความเก่ียวข้อง 

d. การกำหนดระยะเวลาที่จะไปถึงเป้าหมายอย่างชัดเจน 

e. ถูกทุกข้อ 
ข้อ 4 อธิบายการขายผ่าน
ช่องทางอีคอมเมิร์ซได้ 

4. การค้าขายระหว่างภาครัฐกับผู้บริโภค จัดเป็นอี-คอมเมิร์ช
แบบใด 
Select one: 

a. B2C 

b. B2G2C 

c. B2C2G 

d. G2C 

e. G2B22C 

       

ข้อ 5 อธิบายการขายผ่าน
ช่องทางอีคอมเมิร์ซได้ 
 

5. ระบบการจัดซ้ือจัดจ้างภาครัฐ ผ่านอินเทอร์เน็ต เรียกว่า
อะไร 
Select one: 

a. e-Bidding 

b. e-Buying  

c. e-Selling 

d. e-Paging 

e. e-Marketing 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 - - 1 - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 3 เทคโนโลยีดิจทิัลเพื่อการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายการ
ประเมินผลการนำกล
ยุทธ์การใช้เทคโนโลยี
ดิจิทัลส่งเสริมการขาย
ไปปฏิบัติได้ 

1. กลยุทธ์การขายที่เน้นทำตามกระบวนการจัดซ้ือเพื่อสร้าง
ยอดขายอย่างรวดเร็ว สัมพันธ์กับความต้องการของลูกค้าในระดับ
ใด 
Select one: 

a. ระดับ 0 ไม่ต้องการความช่วยเหลือจากพนักงานขาย 

b. ระดับ 1 ต้องการความช่วยเหลือในการซ้ือ 

c. ระดับ 2 ช่วยแนะนำด้วย 

d. ระดับ 3 ต้องการพันธมิตรทางธุรกิจ 

e. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 2 อธิบายการ
วางแผนกลยุทธ์การใช้
เทคโนโลยีดิจิทัลเพื่อ
ส่งเสริมการขาย 

 

2. ข้อใดไม่ใช่ขั้นตอนในกระบวนการวิเคราะห์และประเมินผล 
Select one: 

a. กำหนดเป้าหมาย 

b. สร้างเครือข่าย 

c. ติดตามการดำเนินงาน 

d. พัฒนาเครื่องมือ 

e. วิเคราะห์ต้นทุน 

      

 

ข้อ 3 อธิบาย
กระบวนการกำหนดกล
ยุทธ์การขายและการ
วางแผนได้ 
 

3. ข้อใดเป็นความท้าทายของการขายผลิตภัณฑ์ผ่านเครือข่าย
สังคม 
Select one: 

a. ใช้เวลาและทรัพยากร 

b.ใช้ทักษะการขายไม่มาก 

c. ประหยัดงบประมาณ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

d. ได้รับข้อเสนอแนะเชิงลบจากลูกค้า 

e. ถูกทุกข้อ 
ข้อ 4 อธิบายการขาย
ผ่านช่องทางอี
คอมเมิร์ซได้ 

4. บริษัทในเครือ SCG ขายผลิตภัณฑ์ให้แก่ภาครัฐจัดเป็นอี-คอม
เมิร์ชแบบใด 
Select one: 

a. B2B 

b. B2C 

c. B2G 

d. G2B 

e. B2C2G 

       

ข้อ 5 อธิบายการขาย
ผ่านช่องทางอี
คอมเมิร์ซได้ 
 

5. การที่นาย ก. ขายสินค้าโดยตรงให้กับ นาย ข. จัดเป็นอี-คอม
เมิร์ชแบบใด 
Select one: 

a. B2B 

b. C2C 

c. C2B 

d. C2B2C 

e. B2C2C 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 2 - 2 - 1 - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 4 การขาย กับการจัดการคุณค่า 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายความสำคัญ
และวิธีการสร้างพันธมิตร
ทางธุรกิจได้ 

1. ข้อใดไม่ใช่ผลของการสร้างความใว้วางใจให้กับลูกค้า 
Select one: 

ก. ลูกค้าเกิดความภักดี 

ข. สร้างกำไรให้ธุรกิจมากขึ้น 

ค. เพิ่มโอกาสให้ธุรกิจประสบความสำเร็จด้านการตลาด
และการขาย 

ง. กำหนดตลาดเป้าหมายได้ชัดเจน 

จ. สร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 

      

 

ข้อ 2 อธิบายวิสัยทัศน์
นโยบายและกลยุทธ์การ
ขายได้ 

2. ทิศทางของธุรกิจที่กำหนดโดยผู้บริหารสูงสุด หรือ CEO 
ของธุรกิจคืออะไร 
Select one: 

ก. นโยบายของธุรกิจ 

ข. เป้าหมายของธุรกิจ 

ค. วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 ง. กิจกรรม 
 จ. วิสัยทัศน์ 

      

 

ข้อ 3 อธิบายความสัมพันธ์
เก่ียวข้องระหว่างการ
จัดการการขายกับการ
จัดการเชิงกลยุทธ์ได้ 

3. การที่ธุรกิจมากกว่าหน่ึงแห่งตกลงร่วมกันเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของธุรกิจ และทำการขายร่วมกันเพื่อให้สามารถ
บรรลุเป้าหมายในข้อใด 
Select one: 

ก. ความรับผิดชอบต่อสังคม 

ข. การกำหนดข้อตกลงแบ่งส่วนตลาด 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ค. การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 

ง. การขยายพื้นที่การตลาด 

จ. การลดระดับการแข่งขัน 
ข้อ 4 อธิบายความสัมพันธ์
ของนโยบายเชิงกลยุทธ์กับ
นโยบายการขายได้ 
 

4. นโยบายการขายเก่ียวกับนโยบายเชิงกลยุทธ์อย่างไร 
Select one: 

ก. เป็นข้อห้ามในการดำเนินการภารกิจการขาย 

ข. เป็นเกณฑ์ประเมินการปฏิบัติงานขาย 

ค. เป็นการประกันความเสียหายที่อาจเกิดจากการขาย 

ง. เป็นหลักประกันในการดำเนินการงานขายให้กับธุรกิจ 

จ. เป็นกฎกติกาสำหรับทำภารกิจการขาย 

       

ข้อ 5 อธิบายจุดเน้นของ
การจัดการเชิงกลยุทธ์ได้ 

5. กลยุทธ์การตลาดและการขายต้องสอดคล้องสนับสนุน
ประเด็นกลยุทธ์ระดับเหนือขึ้นไปโดยตรงเป็นระดับแรก คือ
ระดับใด 
Select one: 

ก. ระดับพันธกิจ 

ข. ระดับเป้าหมาย 

ค. ระดับวัตถุประสงค์ 

ง. ระดับนโยบาย 

จ. ระดับกิจกรรม 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม - 5 - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 4 การขาย กับการจัดการคุณค่า 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบาย
ความสำคัญและวิธีการ
สร้างพันธมิตรทาง
ธุรกิจได้ 

1. ข้อใดคือผลของการสร้างความใว้วางใจให้กับลูกค้า 
Select one: 

ก. ลูกค้าเกิดความภักดี 

ข. สร้างกำไรให้ธุรกิจมากขึ้น 

ค. เพิ่มโอกาสให้ธุรกิจประสบความสำเร็จด้านการตลาดและ
การขาย 

ง. สร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 

จ. ถูกทุกข้อ  

      

 

ข้อ 2 อธิบายวิสัยทัศน์
นโยบายและกลยุทธ์
การขายได้ 

2. ข้อใดไม่ใช่ทิศทางของธุรกิจที่กำหนดโดยผู้บริหารสูงสุด หรือ 
CEO ของธุรกิจคืออะไร 
Select one: 

ก. นโยบายของธุรกิจ 

ข. เป้าหมายของธุรกิจ 

ค. วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

ง. วิสัยทัศน์ 

จ. กิจกรรม 

      

 

ข้อ 3 อธิบาย
ความสัมพันธ์เก่ียวข้อง
ระหว่างการจัดการการ
ขายกับการจัดการ
เชิงกลยุทธ์ได้ 

3. การขายของพนักงานขาย ไม่ว่าจะขายได้หรือไม่ พนักงานขาย
ควรดำเนินการอย่างไรหลังการขาย 
Select one: 

ก. ถือว่าหน้าที่การขายสิ้นสุดลง 

ข. สร้างสัมพันธภาพที่ดีกับลูกค้าหลังการขาย 

ค. ประเมินมูลค่าการขายเพื่อจำแนกประเภทลูกค้า 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ง. ปรับปรับปรุงวิธีการขาย 

จ. ตรวจสอบข้อมูลประวัติลูกค้าเพื่อปรับกลยุทธ์การขาย 
ข้อ 4 อธิบาย
ความสัมพันธ์ของ
นโยบายเชิงกลยุทธ์กับ
นโยบายการขายได้ 
 

4. การประเมินผลิตภัณฑ์โดยรวมของลูกค้าจากประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์เป็นไปตามการรับรู้ในสิ่งที่ได้รับ หรือประสบการณ์ที่เคย
ได้รับ คืออะไร 
Select one: 

ก. การติดตามผลการขายที่ประสบความสำเร็จ 

ข. คุณค่าของงธุรกิจ 

ค. มูลค่าของลูกค้า 

ง. การสร้างคุณค่าตราผลิตภัณฑ์ 

จ. การส่งมอบคุณค่าตราผลิตภัณฑ์ 

       

ข้อ 5 อธิบายจุดเน้น
ของการจัดการเชิงกล
ยุทธ์ได้ 

5. ข้อใดไม่ใช่วิธีการค้นหาสาเหตุของความล้มเหลวในการขาย 
Select one: 

ก. การสอบถามถึงสาเหตุที่ลูกค้าไม่ซ้ือผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ 

ข. สำรวจตัวเองถึงสาเหตุของการพลาดโอกาสในการขาย 

ค. นำข้อบกพร่องมาปรับปรุง วิธีการนำเสนอ และบุคลิกภาพ 

ง. นำเสนอผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ลูกค้าแม้จะไม่ซ้ือเพื่อทดลอง 

จ. ศึกษาเปรียบเทียบสถานะผลิตภัณฑ์ของธุรกิจและของคู่
แขงขัน 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม - 5 - - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
 โมดูล 5 การจัดการองค์กรและนโยบายองค์การเพื่อการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 จำแนกระดับกลยุทธ์
ในองค์กรได้ 

1. ระดับกลยุทธ์องค์กรใดที่บ่งบอกถึงกลยุทธ์โดยรวมและ
ทิศทางในการแข่งขันของกลุ่มบริษัทที่องค์กรลงทุน 
Select one: 

a. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

b. กลยุทธ์ระดับสูงสุด 

c. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

d. กลยุทธ์ระดับองค์กร 

e. กลยุทธ์ระดับผู้บริหาร 

      

 

ข้อ 2 อธิบายหลักในการ
จัดองค์กรที่ดีได้ 

2. การจัดโครงสร้างองค์กรที่เน้นการแบ่งงานกันทำกับความ
ชำนาญเฉพาะด้านด้วยการแยกงานหลักกับงานสนับสนุนออก
จากกัน โดยแต่ละหน่วยงานจะมีอิสระในการปฏิบัติงานภายใต้
ขอบเขตอำนาจหน้าที่และความรับผิดชอบ 
Select one: 

a. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบเสมือน 

b. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบตามหน้าที่ 

c. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบตามผลิตภัณฑ์ 

d. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบแมทริกซ์ 

e. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบเน้นตามลูกค้า 

      

 

ข้อ 3 อธิบายรูปแบบ
โครงสร้างองค์กรเพื่อการ
ขายได้ 

3. การจัดโครงสร้างองค์กรใดที่เหมาะสมกับองค์กรขนาดเล็ก 
Select one: 

a. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบเสมือน 

b. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบตามหน้าที่ 

       



337 
 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

c. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบตามผลิตภัณฑ์ 

d. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบแมทริกซ์ 

e. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบเน้นตามลูกค้า 
ข้อ 4 อธิบายนโยบายการ
ขายได้ 

4. สินค้าที่ลูกค้าได้รับไปน้ันจะต้องมีคุณสมบัติปรากฏตามที่
องค์กรได้กำหนดไว้ เป็นส่วนประกอบที่สำคัญของการกำหนด
นโยบายการขายใด 
Select one: 

a.การรับประกันในตัวสินค้า 

b. การรับประกันของภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 

c. การรับประกันความคุ้มค่าของสินค้า 

d. การรับประกันการใช้งานของสินค้า 

e. การรับประกันมาตรฐานขององค์กร 

       

ข้อ 5 อธิบายกลยุทธ์เจรจา
ต่อรองการขายขององค์กร
ได้ 

5. ร้านขายเสื้อมีการทำโปรโมชั่นซ้ือ 1 แถม 1 สำหรับผู้ที่มา
ซ้ือสินค้าในเดือนน้ี เป็นกลยุทธ์การจัดการกับความลังเลใน
การตัดสินใจซ้ือของลูกค้าแบบใด 
Select one: 

a. กลยุทธ์กระตุ้นยอดขาย 

b. กลยุทธ์ของแถม 

c. กลยุทธ์ลดราคา 

d. กลยุทธ์กำหนดช่วงเวลา 

e. กลยุทธ์จำกัดปริมาณ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม - 4 1 - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 5 การจัดการองค์กรและนโยบายองค์การเพือ่การขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 จำแนกระดับกล
ยุทธ์ในองค์กรได้ 

1. การกำหนดรูปแบบการขายเฉพาะตลาด โดยเน้นการโฆษณา
และการส่งเสริมการขายให้ตอบความเข้าถึงกลุ่มเฉพาะ เป็นการ
กำหนดกลยุทธ์องค์กรระดับใด 
Select one: 

a. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

b. กลยุทธ์ระดับสูงสุด 

c. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

d. กลยุทธ์ระดับองค์กร 

e. กลยุทธ์ระดับผู้บริหาร 

      

 

ข้อ 2 อธิบายหลักใน
การจัดองค์กรที่ดีได้ 

2. บริษัท AAA ได้มีการจัดโครงสร้างองค์กรที่แบ่งพนักงานฝ่าย
ขายออกเป็นกลุ่มตามความสามารถเฉพาะทางหรือความ
เชี่ยวชาญ คือ ตามร้านค้าปลีก ร้านค้าส่ง และกลุ่มรัฐบาล 
ลักษณะดังกล่าวเป็นการการจัดโครงสร้างองค์กรแบบใด 
Select one: 

a. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบเสมือน 

b. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบตามหน้าที่ 

c. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบตามผลิตภัณฑ์ 

d. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบแมทริกซ์ 

e. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบเน้นตามลูกค้า 
 
 

      
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 3 อธิบายรูปแบบ
โครงสร้างองค์กรเพื่อ
การขายได้ 

3. การจัดโครงสร้างองค์กรใดที่ไม่มีความต้องการใช้พนักงานที่มี
จำนวนมากแต่จะเน้นการจ้างงานองค์กรอ่ืนให้เป็นผู้รับเหมาช่วง 
(Sub-Contractor) 
Select one: 

a. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบเสมือน 

b. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบโมดูลาร์ 

c. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบตามผลิตภัณฑ์ 

d. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบแมทริกซ์ 

e. การจัดโครงสร้างองค์กรแบบเอาท์ซอร์ท 

       

ข้อ 4 อธิบายนโยบาย
การขายได้ 

4. สินค้าที่สามารถใช้งานได้ตามคุณสมบัติของสินค้าโดยไม่ปรากฏ
ข้อชำรุดบกพร่อง หรือใช้งานได้ไม่เป็นไปตามที่แจ้งไว้ เป็น
ส่วนประกอบที่สำคัญของการกำหนดนโยบายการขายใด 
Select one: 

a. การรับประกันในตัวสินค้า 

b. การรับประกันของภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 

c. การรับประกันความคุ้มค่าของสินค้า 

d. การรับประกันการใช้งานของสินค้า 

e. การรับประกันมาตรฐานขององค์กร 

       

ข้อ 5 อธิบายกลยุทธ์
เจรจาต่อรองการขาย
ขององค์กรได้ 

5. JD Central ช้อปปิ้งออนไลน์ จัดโปรโมชั่นเทศกาล 12.12 ขึ้น
เพื่อกระตุ้นการซ้ือ จัดเป็นกลยุทธ์การจัดการกับความลังเลในการ
ตัดสินใจซ้ือของลูกค้าแบบใด 
Select one: 

a. กลยุทธ์กระตุ้นยอดขาย 

b. กลยุทธ์ของแถม 

c. กลยุทธ์ลดราคา 

d. กลยุทธ์กำหนดช่วงเวลา 

e. กลยุทธ์จำกัดปริมาณ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม - 4  1 - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 6 ทมีขายและการจัดการทีมขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายแนวคิด
เก่ียวกับการสรรหา
พนักงานขายได้ 

1. พนักงานขายที่ดี ควรมีคุณสมบัติใด  
Select one: 

a. ขยัน 

b. ความรู้ดี 

c. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 

d. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 2 อธิบายหลักการ
ปฐมนิเทศได้ 

2. การปฐมนิเทศพนักงานในข้อใดถูกต้อง 
Select one: 

a. ทำเม่ือไหร่ก็ได้เม่ือหน่วยให้การปฐมนิเทศมีความพร้อม 

b. การอบรมเทคนิคการขายเป็นสิ่งจำเป็น ความรู้เรื่อง
อ่ืน ไม่จำเป็น 

c. ฝ่ายทรัพยากรบุคคล มีหน้าที่จัดเตรียมเอกสารเพื่อ
การสัมภาษณ์ และจัดเตรียมเอกสารสัญญาการเข้าทำงาน 
เท่าน้ัน 

d. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 3 อธิบายขั้นตอนการ
ปฐมนิเทศได้ 

3. ช่วงเวลาใดที่เหมาะในการปฐมนิเทศพนักงานขาย  
Select one: 

a. ก่อนออกปฏิบัติงานขาย 

b. ปฐมนิเทศ และออกปฏิบัติงานขายพร้อมๆ กัน 

c. ควรมีประสบการณ์โดยการออกปฏิบัติงานขายก่อน
แล้วจึงทำการปฐมนิเทศ 

d. ไม่มีข้อใดถูก 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 4 อธิบายการสรรหา
พนักงานขายได้ 

4. การเตรียมตัวไปสัมภาษณ์งานควรเตรียมตัวอย่างไร 
Select one: 

a. ศึกษาข้อมูลองค์กรที่ไปสัมภาษณ์งาน 

b. แต่งกายให้สุภาพ 

c. อ่านรายละเอียดของใบสมัคร และข้อสอบ ก่อนทำทุก
ครั้ง 

d. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 5 อธิบายการคัดเลือก
พนักงานขายได้ 

5. การทำให้ประวัติการทำงานของเราดี คือข้อใด 
Select one: 

a. ไม่เปลี่ยนงานบ่อย 

b. ทำงานด้วยความซ่ือสัตย์ สุจริต ทำงานหนัก 

c. เคารพในระเบียบวินัย ข้อบังคับการทำงานขององค์กร 

d. ถูกทุกข้อ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 3 2 - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 6 ทมีขายและการจัดการทีมขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายแนวคิด
เก่ียวกับการสรรหา
พนักงานขายได้ 

1. พนักงานขายที่ดี ข้อใดสำคัญที่สุด 
Select one: 

a. ฝึกฝนตนเองให้มีความชำนาญ 

b. ให้ความสำคัญ ทั้ง ลูกค้า ผู้บังคับบัญชา และเพื่อน
ร่วมงาน 

c. เป็นผู้ให้มากกว่าเป็นผู้รับ 

d. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 2 อธิบายหลักการ
ปฐมนิเทศได้ 

2. เหตุผลในการจัดการปฐมนิเทศพนักงานขาย ข้อใดไม่ถูกต้อง 
Select one: 

a. เพื่อให้มีความพร้อมในการปฏิบัติงาน 

b. สร้างให้พนักงานขายมีแรงจูงใจในการทำงาน 

c. เพื่อให้มีความสุข และสนุกกับการทำงาน 

d. เพื่อให้ทราบถึงการประเมินระยะทดลองงาน 

      

 

ข้อ 3 อธิบายขั้นตอน
การปฐมนิเทศได้ 

3. ข้อใด คือ การฝึกงาน แบบ 3 ระยะ ที่ได้ผลสำหรับพนักงาน 
Select one: 

a. ความรู้เก่ียวกับ องค์กร ลูกค้า สินค้า 

b. การสัมภาษณ์ ปฐมนิเทศ ประเมินผลงาน 

c. การฝึกงานกับหัวหน้างาน 

d. ฟังบรรยาย ออกปฏิบัติงาน ประเมินผลงาน 
 
 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 4 อธิบายการสรร
หาพนักงานขายได้ 

4. ข้อใดเป็นสาเหตุของการถูกตัดคะแนนในการไปสัมภาษณ์งาน 
Select one: 

a. เดินทางไปถึงที่สัมภาษณ์ก่อนเวลา 

b. การแต่งตัวสุถาพ 

c. การไม่ปฏิบัติตามคำสั่งในใบสมัครงาน 

d. ยอมรับว่าไม่มีความรู้ในคำถามที่ถูกสัมภาษณ์ 

       

ข้อ 5 อธิบายการ
คัดเลือกพนักงานขาย
ได้ 

5. การสอบประวัติงาน ของผู้มาสมัครเป็นพนักงานขาย ข้อใด
สำคัญที่สุด 
Select one: 

a. ความมีมนุษย์สัมพันธ์ 

b. ความซ่ือสัตย์ สุจริต 

c. เทคนิคการขาย 

d. ไม่มีข้อใดถูก 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 1 2 - 2 - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 7 ทมีขายและการจัดการทีมขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายบทบาทของผู้
บริหารงานขายได้ 

1. ข้อใดไม่ใช่หน้าที่ของผู้บริหารงานขาย 
Select one: 

ก. จัดแบ่งเป้าการขายให้พนักงานขาย 

ข. สั่งการบังคับบัญชา มอบหมายงานให้พนักงานขาย 

ค. ดูแล อำนวยความสะดวกให้ฝ่ายนโยบายขององค์กร 

ง. จัดทำงบประมาณงานขาย 

จ. จัดโครงสร้างทีมขาย 

      

 

ข้อ 2 อธิบายการสร้าง
แรงจูงใจค่าตอบแทนและ
เงินรางวัลพนักงานขายได้ 

2. เงินรางวัลที่จูงใจให้พนักงานขายที่ดี มีลักษณะอย่างไร 
Select one: 

ก. สามารถได้รับรางวัลได้โดยง่าย 

ข. ไม่มีการกำหนดเงื่อนไข ทั้งเงื่อนไขเวลา และตัวเงิน 

ค. มีเป้าหมายเพื่อได้รับเงินรางวัล หากไม่ถึงเป้าหมายจะ
ไม่ได้รับ 

ง. กำหนดเงื่อนไข ที่มีความสลับซับซ้อน 

จ. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 3 อธิบายแนวคิดและ
วิธีปฏิบัติการบริหารทีม
ขายได้ 

3. การแบ่งทีมขายสามารถใช้เกณฑ์ดังต่อไปน้ี ยกเว้นข้อใด 
Select one: 

ก. แบ่งทีมขาย ตามพื้นที่ 

ข. แบ่งทีมขาย ตามผลิตภัณฑ์ 

ค. แบ่งทีมขาย ตามประเภทของลูกค้า 

ง. แบ่งทีมขาย แบบผสม 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

จ. ถูกทุกข้อ 
ข้อ 4 อธิบายประโยชน์ของ
การจัดทีมขายได้ 

4. ประโยชน์การจัดแบ่งทีมขาย คือข้อใด 
Select one: 

ก. ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายได้ทั่วถึง 

ข. เพิ่มยอดขาย 

ค. ป้องกันความสับสนและความซับซ้อนของงาน 

ง. ข้อ ก และ ข ถูก 

จ. ข้อ ก ข และ ค ถูก 

       

ข้อ 5 อธิบายการกำหนด
โควตาหรือการแบ่งเป้าการ
ขายได้ 

5. เป้าการขายที่ดี ทำให้พนักงานขายทำงานได้มีประสิทธิภาพ 
ข้อใดไม่ถูกต้อง 
Select one: 

ก. ยืดหยุ่น ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงได้ง่าย 

ข. มีความยุติธรรม 

ค. เข้าใจง่าย 

ง. สามารถทำให้ถึงเป้าหมายได้ยาก 

จ. ไม่มีข้อใดถูก 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 1 4 - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 7 ทมีขายและการจัดการทีมขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายบทบาท
ของผู้บริหารงานขาย
ได้ 

1. ข้อใดคือหน้าที่ของผู้บริหารงานขาย 
Select one: 

ก. เสนอขายสินค้าและบริการ 

ข. จัดทำใบเสนอราคา 

ค. พาลูกค้าไปเลี้ยงรับรอง 

ง. แบ่งเป้าการขายให้พนักงานขาย 

จ. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 2 อธิบายการสร้าง
แรงจูงใจค่าตอบแทน
และเงินรางวัล
พนักงานขายได้ 

2. งานขายมีลักษณะเฉพาะของงาน จำเป็นต้องมีการสร้าง
แรงจูงใจ ข้อใด ไม่ใช่เหตุผลในการสร้างแรงจูงใจ 
Select one: 

ก. งานขายต้องอาศัยความอดทน มีความเครียด 

ข. ลักษณะงานซ้ำๆ อาจเกิดความเคยชิน 

ค. ลักษณะงานมีผลกระทบต่อการดำเนินชีวิตประจำวันมาก 

ง. ข้อ ก  ข  และ ค ถูก 

จ. ข้อ ก  ข  และ ค ผิด 

      

 

ข้อ 3 อธิบายแนวคิด
และวิธีปฏิบัติการ
บริหารทีมขายได้ 

3. ข้อใดถูกต้องเก่ียวกับการจัดแบ่งโครงสร้างทีมขาย 
Select one: 

ก. ทีมขายสามารถเข้าพบลูกค้าด้วยความถี่ที่เหมาะสม 

ข. ครอบคลุมลูกค้าเป้าหมาย x 

ค. สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าเป้าหมาย 

ง. ผู้บริหารงานขายสามารถวางแผนอัตรากำลังคนได้ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

จ. ถูกทุกข้อ 
ข้อ 4 อธิบายประโยชน์
ของการจัดทีมขายได้ 

4. องค์กรขนาดเล็กที่เพิ่งเกิดขึ้นใหม่ ควรใช้โครงสร้างทีมขายแบบ
ใด 
Select one: 

ก. โครงสร้างพนักงานขายแบบเบ็ดเสร็จ 

ข. โครงสร้างแบบผู้เชี่ยวชาญ 

ค. โครงสร้างแบบผสม 

ง. ข้อ ก  ข  และ ค ถูก 

จ. ข้อ ก  ข  และ ค ผิด 

       

ข้อ 5 อธิบายการ
กำหนดโควตาหรือการ
แบ่งเป้าการขายได้ 

5. ข้อใดคือ เหตุผลที่ไม่ต้องกำหนดเป้าการขาย 
Select one: 

ก. มีความเบี่ยงแบน เรื่องรอบเวลาการขาย 

ข. ผู้บริหารมีความยากลำบากหรือไม่สามารถอธิบายให้
พนักงานขายเข้าใจเรื่องเป้าการขาย 

ค. การกำหนดเป้าการขายอาจส่งผลต่อขวัญและกำลังใจ จน
ทำให้พนักงานขายลาออก 

ง. ลักษณะธุรกิจบางประเภท ไม่สามารถกำหนดเป้าการขาย
ได้ 

จ. ถูกทุกข้อ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม - 5 - - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 8 การวางแผนการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายแนวคิดการ
พยากรณ์การขายได้ 

1. ระดับอุปสงค์สูงสุดของตลาดสำหรับสภาพแวดล้อมทาง
การตลาดที่กำหนด คืออะไร 
Select one: 

a. จุดคุ้มทุน 

b. เป้าหมายการขาย 

c. ศักยภาพของตลาด 

d. นโยบายขององค์การ 

e. ความยืดหยุ่นต่อราคา 

      

 

ข้อ 2 อธิบายวิธีการ
พยากรณ์เชิงคุณภาพได้ 

2. ข้อใดเป็นวิธีการพยากรณ์เชิงคุณภาพ 
Select one: 

a. การพยากรณ์โดยหน่วยงานขาย 

b. การสำรวจตลาด 

c. วิธีเดลฟาย 

d. การใช้ความคิดเห็นของผู้บริหาร 

e. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 3 อธิบายงบประมาณ
การขายได้ 

3. ขั้นตอนแรกของการกำหนดงบประมาณการขาย คือข้อใด 
Select one: 

a. กำหนดเป้าหมายการขาย 

b. ระบุปัญหาและโอกาสทางการตลาด 

c. กำหนดวัตถุประสงค์การขาย 

d. ทบทวนยอดขายในอดีต 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

e. ระบุทรัพยากรที่จำเป็น 
ข้อ 4 อธิบายขั้นตอนของ
กระบวนการการขายได้ 

4. ขั้นตอนใดอยู่ในระยะการดำเนินการเข้าพบลูกค้า 
Select one: 

a. การแสวงหาลูกค้ามุ่งหวัง 

b. การขจัดข้อโต้แย้ง 

c. การวางแผนการเข้าพบ 

d. การติดตามผล 

e. การสร้างสัมพันธภาพระยะยาว 

       

ข้อ 5 อธิบายการ
เตรียมการก่อนการเข้าพบ
ลูกค้าได้ 

5. คุณสมบัติสำคัญของลูกค้ามุ่งหวัง คือข้อใด 
Select one: 

a. มีความต้องการและความจำเป็น 

b. มีอำนาจในการตัดสินใจซ้ือ 

c. มีความสามารถในการซ้ือ 

d ข้อ a และ b ถูก 

e. ข้อ a b และ c ถูก 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 1 - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 8 การวางแผนการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายแนวคิด
การพยากรณ์การขาย
ได้ 

1. รูปแบบการเคลื่อนไหวของอุปสงค์ในทิศทางขึ้นและลงที่เกิดขึ้น
อย่างช้าๆ ตลอดช่วงเวลาหน่ึงๆ ซ่ึงมักจะเป็นระยะสั้น เป็น
รูปแบบอุปสงค์แบบใด 
Select one: 

a. รูปแบบคงที่ 

b. รูปแบบฤดูกาล 

c. รูปแบบวัฏจักร 

d. รูปแบบไม่แน่นอน 

e. รูปแบบแนวโน้ม 

      

 

ข้อ 2 อธิบายวิธีการ
พยากรณ์เชิงคุณภาพ
ได้ 

2. กระบวนการในการรวบรวมความคิดเห็นจากกลุ่มผู้เชี่ยวชาญ
เพื่อเป็นค่าพยากรณ์อุปสงค์ คือวิธีใด 
Select one: 

a. การสำรวจตลาด 

b. การพยากรณ์โดยหน่วยงานขาย 

c. วิธีเดลฟาย 

d. การใช้ความคิดเห็นของผู้บริหาร 

e. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 3 อธิบาย
งบประมาณการขายได้ 

3. แผนการขายทางการเงินที่ระบุการจัดสรรทรัพยากรให้กับ
กิจกรรมการขายต่างๆ ในระหว่างคาบเวลาหน่ึงๆ ในอนาคต คือ
อะไร 
Select one: 

a. งบประมาณการขาย 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

b. นโยบายการขาย 

c. เป้าหมายการขาย 

d. ทรัพยากรการขาย 

e. วัตถุประสงค์การขาย 
ข้อ 4 อธิบายขั้นตอน
ของกระบวนการการ
ขายได้ 

4. ขั้นตอนใดอยู่ในระยะการดำเนินการเข้าพบลูกค้า 
Select one: 

a. การนำเสนอการขาย 

b. การวางแผนการเข้าพบ 

c. การปิดการขาย 

d. ข้อ a และ c ถูก 

e. ข้อ a b และ c ถูก 

       

ข้อ 5 อธิบายการ
เตรียมการก่อนการเข้า
พบลูกค้าได้ 

5. หากลูกค้ามุ่งหวังมีลักษณะผัดวันประกันพรุ่ง พนักงานขายต้อง
นำเสนออย่างไร 
Select one: 

a. พยายามให้ลูกค้ามุ่งหวังได้มีส่วนร่วมในกิจกรรมที่มีความ
เป็นกันเอง โดยเน้นความเป็นส่วนตัวตลอดการขาย 

b. เน้นผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะไม่ได้รับหากลูกค้าไม่ตัดสินใจ
ท้นทีและเน้นความสามารถและอำนาจในการตัดสินใจของลูกค้า 

c. พยายามรับฟังอย่างตั้งใจแต่ดึงการสนทนาให้กลับสู่การ
นำเสนอทันทีที่เป็นไปได้ 

d. พยายามถามคำถามเพื่อทำความเข้าใจลักษณะปัญหาของ
ลูกค้ามุ่งหวังและแสดงความเห็นด้วยกับลูกค้ามุ่งหวังให้มากที่สุด 

e. นำเสนอการขายรูปแบบดั้งเดิมที่แสดงข้อเท็จจริงเป็นหลัก 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 2 3 - - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 9 การสื่อสารการขายและกลยุทธืการสร้างความสมัพนัธ์กับลูกค้า 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายรูปแบบการ
สื่อสารการขายได้ 

1. การกำหนดเป้าหมายที่จะได้รับจากการสื่อสาร เป็นขั้นตอน
ใดของกระบวนการสื่อสารการขาย 
Select one: 

ก. การออกแบบข่าวสาร 

ข. การกำหนดกลุ่มเป้าหมายผู้รับสาร 

ค. การกำหนดวัตถุประสงค์ของการสื่อสาร 

ง. การประเมินผลการสื่อสาร 

จ. การเลือกช่องทางหรือสื่อ 

      

 

ข้อ 2 อธิบายอุปสรรคใน
การสื่อสารการขายได้ 

2. ข้อใดคืออุปสรรคในการสื่อสารการขาย 
Select one: 

ก. การทำให้รำคาญใจ 

ข. การไม่ฟัง 

ค. ความกดดันในการขาย 

ง. การนำเสนอสารสนเทศมากเกินไป 

จ. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 3 อธิบายองค์ประกอบ
ที่เก่ียวข้องกับการสร้าง
ความสัมพันธ์ได้ 

3. ข้อใด เป็นกลุ่มผู้ที่เก่ียวข้องกับความสัมพันธ์ที่พนักงานขาย
ต้องคำนึงถึง 
Select one: 

ก. ฝ่ายบริหาร 

ข. หน่วยงานสนับสนุนภายใน 

ค. บุคลากรสนับสนุนของลูกค้า 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ง. ลูกค้า 

จ. ถูกทุกข้อ 
ข้อ 4 อธิบายวิวัฒนาการ
ของความสัมพันธ์ได้ 

4. ผู้ซ้ือและผู้ขายได้เรียนรู้ถึงผลประโยชน์และปัญหาที่
เก่ียวข้องกับความสัมพันธ์และพยายามที่จะขยายผลประโยชน์
ให้กว้างขึ้น เป็นขั้นตอนใดของวิวัฒนาการของความสัมพันธ์ 
Select one: 

ก. การขยาย 

ข. การให้คำม่ัน 

ค. การเรียนรู้ 

ง. การตระหนัก 

จ. การให้คำม่ัน 

       

ข้อ 5 อธิบายปัจจัยผูกมัด
ความสัมพันธ์ได้ 

5. ปัจจัยผูกมัดความสัมพันธ์ ได้แก่อะไร 
Select one: 

ก. คุณค่า 

ข. ความคาดหวัง 

ค. การเจรจา 

ง. ความไว้วางใจ 

จ. ถูกทุกข้อ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 1 - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 9 การสื่อสารการขายและกลยุทธืการสร้างความสมัพนัธ์กับลูกค้า 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายรูปแบบ
การสื่อสารการขายได้ 

1. ขั้นตอนแรกของกระบวนการสื่อสารการขาย คือข้อใด 
Select one: 

ก. การเลือกช่องทางหรือสื่อ 

ข. การกำหนดงบประมาณการขาย 

ค. การกำหนดกลุ่มเป้าหมายผู้รับสาร 

ง. การกำหนดวัตถุประสงค์การสื่อสาร 

จ. การออกแบบข่าวสาร 

      

 

ข้อ 2 อธิบายอุปสรรค
ในการสื่อสารการขาย
ได้ 

2. ข้อใดคือสาเหตุของความผิดพลาดในการสื่อสาร 
Select one: 

ก. การนำเสนอขายที่ไม่เป็นระเบียบ 

ข. ผู้ซ้ือไม่ตระหนักถึงความจำเป็นของผลิตภัณฑ์ 

ค. ความแตกต่างในการรับรู้ 

ง. การไม่ฟัง 

จ. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 3 อธิบาย
องค์ประกอบที่
เก่ียวข้องกับการสร้าง
ความสัมพันธ์ได้ 

3. ข้อใดคือการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการสื่อสารการขาย 
Select one: 

ก. โบว์ชัวร์ 

ข. การตลาดอีเมล์ 

ค. แผ่นพับ 

ง. จดหมายข่าว 

จ. แค๊ตตาล็อค 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 4 อธิบาย
วิวัฒนาการของ
ความสัมพันธ์ได้ 

4. ขั้นตอนที่สองของวิวัฒนาการของความสัมพันธ์ คือข้อใด 
Select one: 

ก. การขยาย 

ข. การตระหนัก 

ค. การสำรวจ 

ง. การให้คำม่ัน 

จ. การเรียนรู้ 

       

ข้อ 5 อธิบายปัจจัย
ผูกมัดความสัมพันธ์ได้ 

5. คุณลักษณะของพนักงานขายที่น่าไว้วางใจ คือข้อใด 
Select one: 

ก. เชื่อถือได้ 

ข. ความซ่ือสัตย์ 

ค. ความสามารถ 

ง. การทำให้สอดคล้องกับลูกค้า 

จ. ถูกทุกข้อ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 1 - - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 10 เทคนิคการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายกระบวนการ
ของการขายได้ 

1. กระบวนการขายควรจะเริ่มต้นจากอะไรเป็นสิ่งแรก 
Select one: 

a. การตกลงซ้ือขายสินค้าหรือบริการ 

b. การนำเสนอสินค้าหรือบริการ 

c. การเปรียบเทียบคุณสมบัติกับคู่แข่ง 

d. การให้ส่วนลดที่จูงใจในการซ้ือครั้งแรก 

e. การค้นหาความต้องการของลูกค้า 

      

 

ข้อ 2 อธิบายปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับทักษะใน
การขายได้ 

2. นายสุวิทย์ มีความเชี่ยวชาญเป็นพิเศษในการให้คำแนะนำ
กับลูกค้าในด้านสินค้าหรือบริการ แสดงว่ามีความเชี่ยวชาญใน
ระดับใด 
Select one: 

a. นักขาย 

b. ผู้เชี่ยวชาญในการให้คำปรึกษา 

c. พนักงานขาย 

d. ผู้จัดการฝ่ายขาย 

e. ผู้อำนวยการฝ่ายขาย 

      

 

ข้อ 3 วิเคราะห์ความ
ต้องการของลูกค้าหรือ
ลูกค้ามุ่งหวังได้ 

3. น.ส.วราภรณ์ วิเคราะห์และแบ่งประเภทลูกค้าออกมาเป็น 
ลูกค้าที่ซ้ือครั้งแรก ลูกค้าที่ซ้ือซ้ำ และลูกค้าประจำ ถือเป็น
วิธีการแบ่งประเภทตามวิธีการใด 
Select one: 

a. แบ่งตามความถี่ในการซ้ือสินค้า 

b. แบ่งตามลักษณะบุคลิกภาพในการซ้ือ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

c. แบ่งตามการตัดสินใจซ้ือ 

d. แบ่งตามวัตถุประสงค์ของการบริโภค 

e. แบ่งตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ข้อ 4 อธิบายเทคนิคการ
ขายได้ 

4. ข้อใดเป็นเทคนิคการขาย  
Select one: 

a. การใช้มธุรพจน์ในการขาย 

b. การสาธิตสินค้า 

c. การอ้างอิงที่ดี 

d. การรับประกันและบริการหลังการขาย 

e. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 5 อธิบายการนำเสนอ
การขายและเทคนิคการ
สื่อสารสำหรับการนำเสนอ
การขายได้ 

5. หลักการเสนอขายสร้างข้อได้เปรียบต่อคู่แข่งขันหมายถึงข้อ
ใด 
Select one: 

a. บรรยากาศในการนำเสนอต้องเป็นบรรยากาศที่ดีที่ทั้ง
ผู้นำเสนอและผู้ฟังรู้สึกสบาย 

b. การนำเสนอถึงจุดดี จุดเด่น ของผลิตภัณฑ์ที่นำเสนอ
ให้ลูกค้ามุ่งหวังได้เกิดการตระหนักรู้ด้วยตนเอง 

c. การขจัดความลังเลสงสัยทั้งหมดที่มีอยู่ของลูกค้า
มุ่งหวังออกไปให้หมดจากใจ 

d. การขายที่ครอบคลุมข้อเท็จจริงทุกอย่างที่ลูกค้ามุ่งหวัง
จำเป็นต้องรู้ 

e. ทำให้ลูกค้ามุ่งหวังเกิดความเชื่อม่ันว่าสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์น้ันจะสามารถแก้ปัญหาต่าง 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 2 2 1 - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 10 เทคนิคการขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบาย
กระบวนการของการ
ขายได้ 

1. ขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการขาย คือข้อใด 
Select one: 

a. การนำเสนอสินค้าหรือบริการ 

b. การตกลงซ้ือขายสินค้าหรือบริการ 

c. การเปรียบเทียบคุณสมบัติกับคู่แข่ง 

d. การค้นหาความต้องการของลูกค้า 

e. การให้ส่วนลดที่จูงใจในการซ้ือครั้งแรก 

      

 

ข้อ 2 อธิบายปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับทักษะ
ในการขายได้ 

2. นายเจมส์ มีความเชี่ยวชาญในการขายและมีทักษะรอบด้าน ไม่
ว่าจะเป็นความรู้สินค้า การวิเคราะห์ลูกค้า แสดงว่ามีความ
เชี่ยวชาญในระดับใด 
Select one: 

a. ผู้เชี่ยวชาญในการให้คำปรึกษา 

b. นักขาย 

c. พนักงานขาย 

d. ผู้จัดการฝ่ายขาย 

e. ผู้อำนวยการฝ่ายขาย 

      

 

ข้อ 3 วิเคราะห์ความ
ต้องการของลูกค้าหรือ
ลูกค้ามุ่งหวังได้ 

3. น.ส.อรนุช วิเคราะห์และแบ่งประเภทลูกค้าออกมาเป็น ผู้ใช้
เพื่อประกอบธุรกิจ และลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคคนสุดท้าย ถือเป็น
วิธีการแบ่งประเภทตามวิธีการใด 
Select one: 

a. แบ่งตามความถี่ในการซ้ือสินค้า 

b. แบ่งตามการตัดสินใจซ้ือ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

c. แบ่งตามลักษณะบุคลิกภาพในการซ้ือ 

d. แบ่งตามลักษะทางประชากรศาสตร์ 

e. แบ่งตามวัตถุประสงค์ของการบริโภค 
ข้อ 4 อธิบายเทคนิค
การขายได้ 

4. ข้อใดไม่ใช่เทคนิคการขาย  
Select one: 

a. การสาธิตสินค้า  

b. การใช้มธุรพจน์ในการขาย 

c. การให้ของกำนัลกับลูกค้าในเทศกาลสำคัญ 

d. การอ้างอิงที่ดี 

e. การรับประกันและบริการหลังการขาย 

       

ข้อ 5 อธิบายการ
นำเสนอการขายและ
เทคนิคการสื่อสาร
สำหรับการนำเสนอ
การขายได้ 

5. หลักการเสนอขายสร้างบรรยากาศในการนำเสนอที่ดีหมายถึง
ข้อใด 
Select one: 

a. บรรยากาศในการนำเสนอต้องเป็นบรรยากาศที่ดีที่ทั้งผู้
นำเสนอและผู้ฟังรู้สึกสบาย 

b. การนำเสนอถึงจุดดี จุดเด่น ของผลิตภัณฑ์ที่นำเสนอให้
ลูกค้ามุ่งหวังได้เกิดการตระหนักรู้ด้วยตนเอง 

c. การขจัดความลังเลสงสัยทั้งหมดที่มีอยู่ของลูกค้ามุ่งหวัง
ออกไปให้หมดจากใจ        

d. การขายที่ครอบคลุมข้อเท็จจริงทุกอย่างที่ลูกค้ามุ่งหวัง
จำเป็นต้องรู้ 

e. ทำให้ลูกค้ามุ่งหวังเกิดความเชื่อม่ันว่าสินค้าหรือผลิตภัณฑ์
น้ันจะสามารถแก้ปัญหาต่าง 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 2 2 1 - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 11 การเจรจาต่อรอง 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายความสำคัญ
ของการเจรจาต่อรองได้ 

1. ข้อใดเป็นความสำคัญของการเจรจาต่อรอง 
Select one: 

a. สร้างความพึงพอใจให้กับคู่เจรจา 

b. ผลักดันให้เกิดวงจรการแลกเปลี่ยนได้ดำเนินไปอย่าง
ต่อเน่ือง 

c. ก่อให้เกิดมิตรภาพ และความสัมพันธ์ที่ยาวนาน  

d. ทำให้เกิดความก้าวหน้าในการเจรจาต่าง ๆ 

e. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 2 อธิบายประเภทของ
การเจรจาต่อรองได้ 

2. ข้อใดเป็นประเภทการเจรจาต่อรอง 
Select one: 

a. การเจรจาต่อรองในระดับบุคคล 

b. การเจรจาต่อรองในระดับองค์กร 

c. การเจรจาต่อรองในระดับประเทศ 

d. ข้อ a. b. และ c. ถูก 

e. ข้อ a. และ c. ถูก 

      

 

ข้อ 3 อธิบายเทคนิคของ
การเจรจาต่อรองได้ 

3. นายชีวิน เสนอสิทธิพิเศษเฉพาะให้กับลูกค้าหน้ากาก
อนามัยด้วยโปรโมชั่น ซ้ือ 6 แถม 1 คือ เทคนิคการเจรจา
ต่อรองแบบใด 
Select one: 

a. เทคนิคการลดระดับความต้องการ 

b. เทคนิคการนำเสนอสิทธิพิเศษที่เหนือกว่าผู้อ่ืน 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

c. เทคนิคการชดเชยที่ไม่เฉพาะเจาะจง 

d. เทคนิคการสืบรู้ความต้องการบางอย่างของอีกฝ่ายที่คู่
เจรจาอ่ืนไม่รู้ 

e. เทคนิคการดึงคู่เจรจาต่อรองให้เกิดการลงทุน 
ข้อ 4 อธิบายสาเหตุของข้อ
โต้แย้งได้ 

4. ข้อโต้แย้งเกิดขึ้นจากปัจจัยใด 
Select one: 

a. ความไม่ชอบ 

b. ความไม่แน่ใจ 

c. ความลังเลใจ 

d. เวลาในการตัดสินใจ 

e. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 5 อธิบายการขจัดข้อ
โต้แย้งได้ 

5. การนำข้อโต้แย้งที่ลูกค้ามุ่งหวังรู้สึกว่าเป็นปัญหามาเป็น
ประโยชน์แล้วโยนกลับไปทำให้รู้สึกว่าปัญหาควรแก้ไขด้วยการ
ตัดสินใจซ้ือ เรียกว่าเทคนิคในการขจัดข้อโต้แย้งอะไร 
Select one: 

a. เทคนิคการใช้คำถามนำ 

b. เทคนิคบูมเมอแรง 

c. เทคนิคการแตกราคาเป็นหน่วยย่อย ๆ 

d. เทคนิคการตอบรับในตอนแรกแล้วปฏิเสธภายหลัง 

e. เทคนิคการใช้ข้อมูลที่เหนือชั้นตอบคำถาม 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 3 1 1 - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 11 การเจรจาต่อรอง 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบาย
ความสำคัญของการ
เจรจาต่อรองได้ 

1. ข้อใดไม่ใช่ความสำคัญของการเจรจาต่อรอง 
Select one: 

a. สร้างความพึงพอใจให้กับคู่เจรจา 

b. ลูกค้าจำใจต้องซ้ือในครั้งแรกเพียงครั้งเดียว 

c. ผลักดันให้เกิดวงจรการแลกเปลี่ยนได้ดำเนินไปอย่าง
ต่อเน่ือง 

d. ก่อให้เกิดมิตรภาพ และความสัมพันธ์ที่ยาวนาน 

e. ทำให้เกิดความก้าวหน้าในการเจรจาต่าง ๆ 

      

 

ข้อ 2 อธิบายประเภท
ของการเจรจาต่อรอง
ได้ 

2. ข้อใดไม่ถือว่าเป็นประเภทของการเจรจาต่อรอง 
Select one: 

a. การเจรจาต่อรองในระดับบุคคล 

b. การเจรจาต่อรองในระดับองค์กร 

c. การเจรจาต่อรองในระดับตัวต่อตัว 

d. การเจรจาต่อรองในระดับสูง 

e. ข้อ c. และ d. 

      

 

ข้อ 3 อธิบายเทคนิค
ของการเจรจาต่อรอง
ได้ 

3. น.ส.บุ๋ม เสนอขายลิปสติกรุ่นธรรมดาให้กับลูกค้า โดยกล่าวว่า
สินค้ารุ่นน้ีเป็นที่ต้องการของตลาดและอาจจะหมดสต็อกอย่าง
รวดเร็ว 
Select one: 

a. เทคนิคการลดระดับความต้องการ 

b. เทคนิคการชดเชยที่ไม่เฉพาะเจาะจง 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

c. เทคนิคการสืบรู้ความต้องการบางอย่างของอีกฝ่ายที่คู่
เจรจาอ่ืนไม่รู้ 

d. เทคนิคการดึงคู่เจรจาต่อรองให้เกิดการลงทุน 

e. เทคนิคการนำเสนอสิทธิพิเศษที่เหนือกว่าผู้อ่ืน 
ข้อ 4 อธิบายสาเหตุ
ของข้อโต้แย้งได้ 

4. ข้อโต้แย้งมิได้เกิดขึ้นจากปัจจัยอะไร 
Select one: 

a. ความไม่ชอบ  

b. ความไม่แน่ใจ 

c. ความลังเลใจ 

d. ความพึงพอใจของลูกค้า 

e. เวลาในการตัดสินใจ 

       

ข้อ 5 อธิบายการขจัด
ข้อโต้แย้งได้ 

5. การเปรียบเทียบกับระยะเวลาในการใช้งานว่าให้ความคุ้มค่า
มากกว่า ระยะยาวนานกว่าจึงแพงน้อยกว่า เรียกว่าเทคนิคในการ
ขจัดข้อโต้แย้งอะไร 
Select one: 

a. เทคนิคการแตกราคาเป็นหน่วยย่อย ๆ 

b. เทคนิคการใช้คำถามนำ 

c. เทคนิคบูมเมอแรง 

d. เทคนิคการตอบรับในตอนแรกแล้วปฏิเสธภายหลัง 

e. เทคนิคการใช้ข้อมูลที่เหนือชั้นตอบคำถาม 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 3 1  1 - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 12 บุคลิกภาพนักขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-
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ะย

ุกต
์ใช้
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ิเค
รา

ะห์
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นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายบุคลิกภาพที่
ดีของนักขายได้ 

1. บุคลิกภาพที่ดีของนักขายตรงกับข้อใด 
Select one: 

a. มีความม่ันใจในตนเอง 

b. เคลื่อนไหวอย่างสง่างาม 

c. พูดเก่ง อัธยาศัยดี 

d. รักษาคำพูด มีความน่าเชื่อถือ 

e. ถูกทุกข้อ 

      

 

ข้อ 2 อธิบายการพัฒนา
ด้านบุคลิกภาพได้ 

2. ขั้นตอนแรกของการพัฒนาบุคลิกภาพคือข้อใด 
Select one: 

a. หาต้นแบบที่ชอบ 

b.วิเคราะห์ตนเอง หาจุดเด่น จุดด้อย 

c. แก้ไขปรับปรุงสิ่งที่บกพร่อง 

d. ประเมินผลการแก้ไข 

e. อยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดี 

      

 

ข้อ 3 อธิบายประเภทของ
บุคลิกภาพได้ 

3. ข้อใดเป็นสิ่งแรกในการสร้างความประทับใจ 
Select one: 

a. การพูดจา น้ำเสียง 

b. ความคิด ทัศนคติ 

c. รูปร่างหน้าตา การแต่งกาย 

d. กิริยา มารยาท 

e. นิสัยใจคอ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 4 อธิบายการพัฒนา
บุคลิกภาพนักขายที่ดีได้ 

4. การพัฒนาตนเองข้อใด ทำได้ง่ายและรวดเร็วที่สุด 
Select one: 

a. น้ำเสียง การพูด 

b. รูปร่าง สีผิว 

c. ความเชื่อม่ันในตัวเอง 

d. การแต่งกาย 

e. มารยาทในการเข้าสังคม 

       

ข้อ 5 อธิบายความสำคัญ
ของการสร้างบุคลิกภาพนัก
ขายได้ 

5. เหตุผลที่นักขายควรสร้างแบรนด์บุคคล คือข้อใด 
Select one: 

a. เพื่อบ่งบอกความเป็นตัวเอง 

b. เพื่อปูทางไปสู่การสร้างชื่อเสียงในอนาคต 

c. เพื่อบ่งบอกให้ผู้อ่ืนทราบว่าคุณมีความเป็นมืออาชีพใน
ด้านใด 

d. เพื่อสร้างมูลค่าให้กับตัวเองมากขึ้น 

e. ถูกทุกข้อ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 1 - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 12 บุคลิกภาพนักขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบาย
บุคลิกภาพที่ดีของนัก
ขายได้ 

1. ข้อใดเป็นบุคลิกภาพที่สำคัญที่สุดของนักขาย 
Select one: 

a. การพูดเอาใจลูกค้า 

b. การไหว้ 

c. ความซ่ือสัตย์ 

d. การเสนอสิทธิประโยชน์ของลูกค้า 

e. การแสดงความสนิทกับลูกค้า 

      

 

ข้อ 2 อธิบายการ
พัฒนาด้านบุคลิกภาพ
ได้ 

2. ข้อใดคือองค์ประกอบของการออกเสียงที่สามารถพัฒนาได้ 
Select one: 

a. เสียง + ท่าทาง + จังหวะ 

b. เน้ือเสียง + ลม + รูปปาก 

c. เน้ือเสียง + จังหวะ 

d. ลม 

e. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 3 อธิบายประเภท
ของบุคลิกภาพได้ 

3. การแต่งกายเป็นประเภทของบุคลิกภาพระดับใด 
Select one: 

a. บุคลิกภาพภายใน 

b. บุคลิกภาพภายนอก 

c. บุคลิกภาพขั้นต้น 

d. บุคลิกภาพขั้นกลาง 

e. บุคลิกภาพขั้นสูง 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 4 อธิบายการ
พัฒนาบุคลิกภาพนัก
ขายที่ดีได้ 
 

4. นักขายที่ดี มีวิธีในการพัฒนาตนเองอย่างไร 
Select one: 

a. หาจุดเด่น และจุดด้อยของตัวเอง 

b. จัดลำดับความสำคัญส่ิงที่ควรแก้ไขปรับปรุง 

c. ลงมือแก้ไขข้อบกพร่อง เรียนรู้สิ่งใหม่ 

d. ฝึกฝนอย่างสม่ำเสมอและต่อเน่ือง 

 e. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 5 อธิบาย
ความสำคัญของการ
สร้างบุคลิกภาพนักขาย
ได้ 

5. จงบอกเหตุผลที่นักขายมืออาชีพ ควรแนะนำประวัติที่โดดเด่น
ของตนเองให้ลูกค้าทราบ 
Select one: 

a. เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกเกรงใจ 

b. เพื่อสร้างความเชื่อม่ันให้กับลูกค้า 

c. เพื่อไม่ให้ลูกค้าปฏิเสธการซ้ือ 

d. เพื่อตีสนิทกับลูกค้าได้ง่ายขึ้น 

e. เพื่อสร้างความสนใจ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 - - 1 - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 

ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 
รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  

โมดูล 13 การจัดการเวลาและทรัพยากรขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 สามารถอธิบาย
กระบวนการจัดการเวลา
การขายได้ 
 

1. ขั้นตอนแรกของกระบวนการจัดการเวลาการขาย คือข้อใด 
Select one: 

a. การจัดสรรทรัพยากร 

b. การดำเนินการจัดการเวลา 

c. การกำหนดเป้าหมายการขาย 

d. การประเมินประสิทธิผลการดำเนินกลยุทธ์ 

e. การเลือกกลยุทธ์การขาย 

      

 

ข้อ 2 อธิบายการกำหนด
เป้าหมายการขายได้ 

2. แนวทางที่พนักงานขายใช้ในการตัดสินใจว่าต้องทำกิจกรรม
อะไร เม่ือใด ใครที่ต้องเข้าพบ และวิธีการขายที่จะใช้ คือ
ความหมายของอะไร 
Select one: 

a. เป้าหมายการขาย 

b. กลยุทธ์การขาย 

c. นโยบายการขาย 

d. วิสัยทัศน์การขาย 

e. แผนปฏิบัติการขาย 

      

 

ข้อ 3 อธิบายการ
ดำเนินการการจัดการเวลา
การขายได้ 

3. ข้อใดเป็นเครื่องมือในการดำเนินการจัดการเวลา 
Select one: 

a. การวางแผนกิจกรรมประจำวัน 

b. แนวทางการดำเนินงาน 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

c. กระบวนการวางแผน 

d. การควบคุม 

e. ถูกทุกข้อ 
ข้อ 4 อธิบายแนวคิดการ
ขายทางระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ได้ 

4. ข้อดีของการขายโดยระบบอิเล็กทรอนิกส์คือข้อใด 
Select one: 

a. ทำให้ธุรกิจสามารถสื่อสารกับลูกค้าได้ทั่วโลก 

b. ทำให้สามารถดำเนินธุรกิจได้ตลอดเวลา 

c. ทำให้ตอบสนองลูกค้าได้ทันทีเน่ืองจากเป็นการสื่อสาร
สองทาง 

d. ทำให้ธุรกิจสามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายเฉพาะเจาะจง
ได้ 

e. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 5 อธิบายการวาง
แผนการขายโดยระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ได้ 

5. ขั้นตอนแรกของการวางแผนการขายโดยระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ คือข้อใด 
Select one: 

a. การค้นหาข้อมูลผู้บริโภค 

b. การเลือกรูปแบบการสื่อสารการตลาด 

c. การกำหนดตลาดเป้าหมาย 

d. การเขียนโฆษณา 

e. การกำหนดงบประมาณ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 5 - - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 13 การจัดการเวลาและทรัพยากรขาย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 สามารถ
กระบวนการการ
จัดการเวลาการขายได้ 
 

1. การกำหนดเป้าหมายการขายเป็นขั้นตอนใดของกระบวนการ
จัดการเวลาการขาย 
Select one: 

a. ขั้นตอนแรก 

b. ขั้นตอนที่สอง 

c. ขั้นตอนที่สาม 

d. ขั้นตอนที่สี่ 

e. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 2 อธิบายการ
กำหนดเป้าหมายการ
ขายได้ 
 

2.  ข้อใดเป็นลักษณะของเป้าหมายการขาย 
Select one: 

a. ระบุชัดเจน 

b. สามารถวัดได้ 

c. สามารถบรรลุได้ 

d. มีกำหนดเวลาชัดเจน 

e. ถูกทุกข้อ  

      

 

ข้อ 3 อธิบายการ
ดำเนินการการจัดการ
เวลาการขายได้ 

3. หลักการในการจัดเวลาของพนักงานขายคือข้อใด 
Select one: 

a. ควรเริ่มเร็ว 

b. จัดการการตอบสนองลูกค้าอย่างเหมาะสม 

c. วางแผนล่วงหน้า 

d. ใช้เวลาว่างอย่างเป็นประโยชน์ 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

e. ถูกทุกข้อ 
ข้อ 4 อธิบายแนวคิด
การขายทางระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ได้ 

4. ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับพนักงานขายที่สำคัญที่สุดคือข้อใด 
Select one: 

a. รายงานค่าใช้จ่าย 

b. รายงานการเยี่ยมเยียนลูกค้า 

c. รายงานเก่ียวกับธุรกิจใหม่ที่ติตต่อได้ 

d. รายงานการขาย 

e. ไม่มีข้อใดถูก 

       

ข้อ 5 อธิบายการวาง
แผนการขายโดยระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ได้ 

5. การสร้างคุณค่าในการขายโดยระบบอิเล็กทรอนิกส์ ทำได้โดย
ข้อใด 
Select one: 

a. ทำให้เว็บไซต์ของธุรกิจปรากฏอยู่ในจุดที่ลูกค้าสามารถพบ
เห็นได้ง่าย 

b. การสร้างความเชื่อม่ันและทัศนคติที่ดีของลูกค้า 

c. ใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ที่มีความสะดวกรวดเร็วในการทำให้
ผลิตภัณฑ์เหนือความคาดหวังของลูกค้า 

d. ข้อ a และ  c ถูก 

e. ข้อ a  b และ c ถูก 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 1 - - - - 5 

 
 
 
 
 
 
ข้อสอบก่อนเรียน 
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ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 
รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  

โมดูล 14 จรรยาบรรณ และกฎหมายทีเ่กี่ยวข้องกบัการขายและขายตรง 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายรูปแบบการ 
ขายตรงได้ 

1. ข้อใดไม่ใช่รูปแบบการขายส่ง/ปลีก? 
Select one: 

a. 7-11 

b. โชว์ห่วย 

c. ทีวีไดเรค 

d. ตลาดคลองถม 

e. ห้างสรรพสินค้า 

      

 

ข้อ 2  อธิบายแนวคิด 
เก่ียวกับองค์รวม ของการ
ขายสมัยใหม่ได้ 

2. ข้อใดคือเหตุผลที่ตลาดขายส่ง/ปลีก ขายตรง ออนไลน์ 
ออฟไลน์ ไม่สามารถแยกออกจากกันได้ 
Select one: 

a. ขายตรงมีรูปแบบเฉพาะตัว 

b. ขายปลีก/ส่งคือตลาดเดียวกัน 

c. ขายออนไลน์จะไม่ซ้ำกับขายออฟไลน์ 

d. ทุกๆการขายในปัจจุบันต่างกระจายสินค้าผ่านช่องทาง
ต่างๆหลากหลายช่องทางพร้อมๆกัน 

e. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 3 อธิบายความ
เก่ียวข้องของ กฎหมาย
ขายตรง และกฎหมายอ่ืนๆ
ที่มีต่องานขายสมัยใหม่ได้ 

3. ข้อใดไม่ใช่กฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขายตรงและการขาย
อ่ืนๆ? 
Select one: 

a. กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค  

b. กฎหมายความผิดเก่ียวกับคอมพิวเตอร์ 

c. กฎหมายลิขสิทธ์ิและทรัพย์สินทางปัญญา 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

d. กฎหมายอาหารและยา 

e. กฎหมายล้มละลาย 
ข้อ 4 อธิบายหลัก
จรรยาบรรณธุรกิจขายตรง
โลกได้ 

4. ข้อใดคือพื้นฐานสำคัญที่สุดในการค้ำจุนองค์รวมของการ
ขาย? 
Select one: 

a. จรรยาบรรณของธุรกิจและนักขาย 

b. กฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขายและการคุ้มครอง
ผู้บริโภค 

c. กฎระเบียบกติกามารยาทของตลาดแต่ละประเภท 

d. ข้อตกลงส่วนตัวระหว่างผู้ขายหรือผู้ซ้ือ 

e. ไม่มีคำตอบที่ถูกต้อง 

       

ข้อ 5 อธิบายความสำคัญ
ของจรรยาบรรณต่องาน
ขายสมัยใหม่ได้ 

5. ข้อใดน่าจะมีโอกาสเป็นแชร์ลูกโซ่มากที่สุด? 
Select one: 

a. รายได้ของการขายมาจากส่วนแบ่งกำไรจากการขาย
สินค้า 

b. รายได้หลักมาจากการชวนคนและการลงทุน 

c. มีการรับประกันความพึงพอใจสินค้า 

d. เปิดเผยรายละเอียดแผนการจ่ายผลประโยชน์ชัดเจน
ถูกกฎหมาย 

e. ถูกทุกข้อ 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 1 3 - 1 - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 14 จรรยาบรรณ และกฎหมายทีเ่กี่ยวข้องกบัการขายและขายตรง 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายรูปแบบ
การขายตรงได้ 
 

1. ข้อใดไม่ใช่รูปแบบการขายออนไลน์? 
Select one: 

a. ทีวีได้เรค 

b. ลาซาด้า 

c. ช๊อปปี้ 

d. ร้านค้าในเฟซบุ๊ค 

e. ร้านค้าในอินสตาแกรม 

      

 

ข้อ 2อธิบายแนวคิด 
เก่ียวกับองค์รวม ของ
การขายสมัยใหม่ได้  
 

2. ข้อใดถูกต้องเก่ียวกับตลาดออนไลน์ 
Select one: 

a. ซ้ือขายได้24ชั่วโมง7วันต่อสัปดาห์ 

b. ลูกค้าต่างประเทศสามารถเข้าถึงได้ 

c. ไม่จำเป็นต้องมีหน้าร้าน 

d. ข้อ a   b  และ  c ถูก 

e. ไม่มีข้อใดถูก 

      

 

ข้อ 3 อธิบายความ
เก่ียวข้องของ กฎหมาย
ขายตรง และกฎหมาย
อ่ืนๆที่มีต่องานขาย
สมัยใหม่ได้ 

3. ข้อใดไม่ผิดกฎหมายอาหารและยา 
Select one: 

a. ขายสินค้าแบรนด์เนมออนไลน์ โดยมิได้เป็นผู้แทนจำหน่าย 

b. ขายยาออนไลน์ 

c. ขายเครื่องสำอางโดยมิได้จดแจ้งอ.ย. 

d. ไม่ระบุราคาสินค้าชัดเจน 

e. ไม่มีรายละเอียดของสินค้าระบุข้างกล่องและตัวสินค้า 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 4 อธิบายหลัก
จรรยาบรรณธุรกิจขาย
ตรงโลกได้ 
 
 

4. ข้อใดอยู่ในองค์ประกอบของการขายสมัยใหม่ 
Select one: 

a. จรรยาบรรณของงธุรกิจและนักขาย 

b. กฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขาย 

c. กฎระเบียบของตลาดและร้านค้า 

d. ข้อ a  b  และ c ผิด 

e. ข้อ a  b  และ c ถูก 

       

ข้อ 5 อธิบาย
ความสำคัญของ
จรรยาบรรณต่องาน
ขายสมัยใหม่ได้ 

5. ข้อใดถูกต้องที่สุดเก่ียวกับจรรยาบรรณธุรกิจ 
Select one: 

a. กฎระเบียบและกฎหมายมีผลบังคับใช้ดีกว่าจรรยาบรรณ 

b. จรรยาบรรณธุรกิจถือเป็นพื้นฐานสำคัญในการค้ำจุนองค์
รวมการขาย 

c. จรรยาบรรณธุรกิจสำคัญน้อยกว่ากฎหมาย 

 d. การปฏิบัติตามจรรยาบรรณธุรกิจไม่ได้หมายความว่าทำ
ถูกกฎหมาย 

 e. ไม่มีข้อใดถูก 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 1 4 - - - - 5 
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ข้อสอบก่อนเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 15 จรรยาบรรณนักขายและนักขายตรงไทย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายแนวคิด  
เก่ียวกับจรรยาบรรณ 
นักขายไทยได้ 

1. ข้อใดไม่อยู่ในจรรยาบรรณของพนักงานขาย? 
Select one: 

ก. จรรยาบรรณต่อประเทศชาติ 

ข. จรรยาบรรณต่อลูกค้า 

ค. จรรยาบรรณต่อบริษัท 

ง. จรรยาบรรณต่อคู่แข่งขัน 

จ. จรรยาบรรณต่อสังคม 

      

 

ข้อ 2 อธิบายคุณสมบัติ 
จรรยาบรรณ นักขายไทย
ได้ 

2. ข้อใดถูกต้องเก่ียวกับจรรยาบรรณของพนักงานขายต่อ
ตนเอง? 
Select one: 

ก. การยอมผิดจรรยาบรรณเพื่อผลประโยชน์ระยะสั้น
อาจเกิดผลเสียในระยะยาวได้ 

ข. มีความสำคัญมากกว่าจรรยาบรรณต่อลูกค้า บริษัท 
และคู่แข่ง 

ค. ลูกค้าเชื่อม่ันต่อสินค้าและบริษัทมากกว่าภาพลักษณ์
ของนักขาย 

ง. การปฏิบัติตนเองให้ถูกกาละเทศะ เป็นส่วนหน่ึงใน
จรรยายรรณต่อตนเอง 

จ. ถูกทุกข้อ 
 
 

      
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 3 อธิบายองค์กรที่ 
 เก่ียวกับกฎระเบียบ 
 จรรยาบรรณที่ เก่ียวข้อง 
 กับนักขายในประเทศ   
ไทยได้ 
 

3. องค์กรใดที่มีกฎระเบียบจรรยาบรรณเก่ียวข้องกับนักขาย
ในประเทศไทย 
Select one: 

ก. ธนาคารไทยพานิชย์ 

ข. สำนักงานคณะกรรมการกับกับและส่งเสริมการ
ประกอบธุรกิจประกันภัย (คปก) 

ค. สมาคมจัดการธุรกิจแห่งประเทศไทย 

ง. สมาคมการขายตรงไทย 

จ. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 4  อธิบายความหมาย 
ของธุรกิจขายตรงได้ 
 
          

4. ข้อใดเป็นชื่อเรียกธุรกิจขายตรงที่ถูกต้อง 
Select one: 

ก. ธุรกิจขายตรง 

ข. ธุรกิจเครือข่าย 

ค. ขายตรง 

ง. ตลาดตรง 

จ. ถูกทุกข้อ 

       

ข้อ 5  อธิบายหลักเกณฑ์ 
ในการเลือกบริษัท
ผู้ประกอบการขายตรงได้ 

5. ข้อใดไม่ใช่หลักเกณฑ์ในการเลือกบริษัทผู้ประกอบการขาย
ตรงที่ดีในประเทศไทย 
Select one: 

ก. พิจารณาจากผลงานหรือผลประกอบการ 

ข. พิจารณาจากผู้บริหาร 

ค. พิจารณาจากความเป็นไปได้ของแผนผลประโยชน์ ยิ่ง
สูงยิ่งดี 

ง. พิจารณาจากประวัติชื่อเสียง ระยะเวลากิจการของ
บริษัท 

จ. พิจารณาจากองค์ประกอบของสินค้า ตัวแทน จำนวน 
ผู้บริโภค เป็นต้น 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 3 2 - - - - 5 
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ข้อสอบหลังเรียน 
ตารางแสดงข้อคำถาม/ข้อสอบ 

รายวิชา 32316 การจัดการการขายและศลิปะการขาย  
โมดูล 15 จรรยาบรรณนักขายและนักขายตรงไทย 

จำนวน 1 ชั่วโมงเรียนรู้ (ข้อสอบปรนัยแบบ 5 ตัวเลือกจำนวนไม่น้อยกว่า 5 ข้อต่อ 1 ชั่วโมงการเรียนรู้) 
จำนวนข้อสอบ ปรนัย 5 ข้อ 

วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ข้อ 1 อธิบายแนวคิด 
เก่ียวกับจรรยาบรรณ
นักขายไทยได้  
 
 

1. . ข้อใดไม่ใช่จรรยาบรรณของพนักงานขาย 
Select one: 

ก. จรรยาบรรณต่อตนเอง 

ข. จรรยาบรณต่อสังคม 

ค. จรรยาบรรณต่อคู่แข่งจัน 

ง. ข้อ ก  ข  และ  ค เป็นจรรยาบรรณของพนักงานขาย 

จ. ข้อ ก  ข  และ  ค ไม่ใช่จรรยาบรรณของพนักงานขาย 
 

      

 

ข้อ 2  อธิบายองค์กรที่ 
 เก่ียวกับ กฎระเบียบ 
 จรรยาบรรณที่
เก่ียวข้อง กับนักขายใน 
ประเทศไทยได้  

2. องค์กรใดที่มีกฎระเบียบจรรยาบรรณเก่ียวข้องกับนักขายใน
ประเทศไทย? 
Select one: 

ก. สมาคมการขายตรงไทย 

ข. สมาคมจัดากรธุรกิจแห่งประเทศไทย 

ค. สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบ
ธุรกิจประกันภัย 

ง. ข้อ ก ข และ ค ถูก 

จ. ไม่มีข้อใดถูก 
 

      

 

ข้อ 3 อธิบายองค์กรที่ 
 เก่ียวกับ กฎระเบียบ 
 จรรยาบรรณที่
เก่ียวข้อง กับนักขายใน 

3. องค์กรใดที่มีกฎระเบียบจรรยาบรรณเก่ียวข้องกับนักขายใน
ประเทศไทย? 
Select one: 

ก. สมาคมการขายตรงไทย 

       
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วัตถุประสงค์ 
การเรียนรู้ 

เชิงพฤติกรรม 
ข้อคำถาม 

ระดับพฤติกรรมการวัด  
รวม 
(ข้อ) 

คว
าม

รู้-
คว

าม
จำ

 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำใ
ช้-

ปร
ะย

ุกต
์ใช้

 

กา
รว

ิเค
รา

ะห์
 

กา
รป

ระ
เมิ

นค่
า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

ประเทศไทยได้  ข. สมาคมจัดากรธุรกิจแห่งประเทศไทย 

ค. สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบ
ธุรกิจประกันภัย 

ง. ข้อ ก ข และ ค ถูก 

จ. ไม่มีข้อใดถูก 
 

ข้อ 4 อธิบาย
ความหมาย 
ของธุรกิจขายตรงได้ 
 
 

4. ข้อใดไม่ใช่องค์กรในประกอบในธุรกิจขายตรงและตลาดตรง 
Select one: 

ก. สำนักงานคุ้มครองผู้บริโภค 

ข. ผู้บริโภค 

ค. ผู้จำหน่ายอิสระ 

ง. ผู้รับสัญญาขายเช่า 

จ. ผู้ประกอบธุรกิจขายตรง 

       

ข้อ 5  อธิบาย
หลักเกณฑ์ ในการ
เลือกบริษัท
ผู้ประกอบการขายตรง
ได้ 
 

5. ธุรกิจขายตรงอยู่ในประเทศไทยมาประมาณก่ีปี  
Select one: 

ก. 5 ปี 

ข. 10 ปี 

ค. 30 ปี 

ง. 50 ปี 

จ. 100 ปี 

       

 รวมจำนวนข้อสอบตามระดับพฤติกรรม 4 1 - - - - 5 
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ตัวอย่างบทเรียน และกิจกรรม 
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กรณีศึกษา ปัจจัยในการเลือกแพลทฟอร์มของร้านค้า 

เราเป็นแพลทฟอร์ม ถ้าเราก็อยากจะให้คนขายเข้ามาเยอะๆ สินค้าเพิ่มมากๆ ถูกมั้ยครับ แต่ถ้าวันนี้
มองไปเนี่ยก็จะเห็นแพลทฟอร์มเนี่ยเปิดมาเยอะแยะมากนะครับ แพลทฟอร์มแบบช็อปปี้ที่มีทุกหมวดหมู่กม็ี 
แพลทฟอร์มเฉพาะหมวดหมู่เน้นเป็นแฟช่ัน เป็นเครื่องสำอางก็เยอะถูกมั้ยครับ งั้นทุกคนเขาก็จะมาแย่งชิงตัว
ร้านค้าตัวสินค้ากันน่ีละครับ 

คำถาม ครับในสถานการณ์ที่แข่งขันสูงขนาดนี้ ในสถานการณ์ที่มีคนจะมาแย่งซัพพลายเรา seller 
mertion (ผู้ขาย) เราเยอะขนาดน้ีเนี่ยคิดว่าอะไรมั่งครับคือความเสี่ยงที่เราต้องไปอดุป้องกนัไม่ให้เราแย่งไปนะ
ครับ อันที่หนึ่ง 

คำถามยอ่ยที่สองนะครับคิดว่าปัจจัยที่ร้านค้านะครับเลือกว่าจะทำงานกับแพลทฟอร์มไหนยังไงเนี่ยมี
อะไรบ้างนะครับ แล้วก็คำถามย่อยสุดท้ายครับ ทำไมร้านค้าไม่สามารถไปขายได้หมดทุกแพลทฟอรม์ได้เลย 
ทำไมต้องเลือกครับ 

 

แนวการตอบ 
1. สถานการณ์หรือกรณีศึกษานี้เกิดจากสาเหตุ...... 
 • การมกีารค้าเสรี แบบทุนนิยมคอืสาเหตุทีท่ำให้เกิดการแข่งขัน ในที่นี้คือตัวสินค้าที่ทำการแข่งขัน
และแย่งชิงกันคือร้านค้าหรือ assortment สินค้าทีร่้านค้าเหล่าน้ันม ี
 • การแข่งขันเสรทีำใหผู้้มีทุนมาก และมองเห็นถึงช่องโหว่และตลาดที่มสีามารถเข้ามาร่วมอยู่ในสนาม
เพื่อใหเ้ป็นผู้บริการได้เช่นกัน เห็นไดจ้ากแพลตฟอรม์ต่างๆทีข่ายทุกอย่าง รวมไปจนถึงผู้ที่มีความเช่ียวชาญ
เฉพาะด้านจนสร้างแพลตฟอร์มของตัวเองที่เน้นไปในด้านใดด้านหนึ่งขึ้นมาแทน 
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2. ปัญหาของสถานการณ์หรือกรณีศึกษาคือ..... 
 • จรงิๆด้านน้ีถ้าเรามองในมุมลูกค้าสิง่นี้จะไม่เป็นปัญหา กลบัเป็นข้อดีด้วยซ้ำเพราะถ้าเรามองแบบ 
economics of choice การมีตัวเลือกที่เพิม่ขึ้นย่อมทำให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกแพลตฟอร์มที่เหมาะสมกบั
ตัวเองและ lifestyle ทีส่ามารถให้ utility มากทีสุ่ดได้ 
 • หากมองในมุมร้านค้า คือ learning curve จริงอยู่ทีเ่ทคนิคการขายในแต่ละแพลตฟอรม์อาจจะไม่
ค่อยแตกต่างกัน แต่การเริ่มต้นใช้งานหรือใช้จนเช่ียวชาญนั้นย่อมต้องมี learning curve ทีจ่ำเป็นจะต้องให้
เวลา ยิ่งร้านค้ามกีารใหบ้รกิารในหลายแพลตฟอร์มกจ็ะทำให้มีต้นทุนในการบริหารจัดการร้านที่สงูยิ่งขึ้น 
 • การเลือกหาแพลตฟอร์มทีเ่หมาะสมทีสุ่ดในตลาดที่มผีู้ให้บริการหลายเจ้าจึงเป็น challenge ที่
สำคัญทีจ่ะสร้างแพลตฟอร์มให้เป็นเบอร์ 1 สำหรับในทุกตลาดให้ได้ 
 • การขายออนไลน์ในปัจจุบันมีหลากหลายช่องทาง บริษัทตา่งๆ ก็มาเปิดเป็นออนไลนท์ั้งสิ้น 
จุดประสงค์ของการขายออนไลน์คือ "การอำนวยความสะดวกให้ลกูค้า" เพราะฉะนั้น โจทยส์ำคัญคือ "การใช้
งานง่าย ไม่สับสน และตอบโจทยผ์ู้บริโภค" 
 ดังนั้น Seller 1 คนจะมีช่องทางการขายมากกว่า 1 ช่องทางอยู่เเล้ว เพื่อกระจายความเสี่ยง เเละช่อง
ทางการขาย เเพลตฟอรม์ที่ Seller จะเลือกมาเป็นลำดับต้นๆ คือ 
 - เเพลตฟอร์มที่ใช้งานง่าย 
 - มียอดเข้ามาจรงิๆ 
 - มีอุปสรรคในการใช้งานน้อย 
 - ไมเ่ก็บค่าธรรมเนียมการใช้งานทีสู่ง 
 - ลูกค้าในเเพลตฟอรม์ตรงกลุม่เป้าหมาย 
 - ไมจ่ำเป็นต้องกดราคาสินค้าต่ำจนเกินไป 
 - มีเครือ่งมอืการขายทีส่ะดวกใช้ง่าย 
 - มีฝ่าย Support ที่เเก้ไขปัญหาได้จริง ๆ 
 
3.แนวทางการแก้ปัญหาคือ 
 • ในเรื่องการใช้งานระบบ ระบบต้องง่ายและมีความแม่นยำ เพราะในยุคปจัจบุันผู้คนมีแนวโนม้ที่จะ
มาซื้อขายผ่าน E-Commerce อยู่แล้ว แต่ถ้าระบบใช้งานง่ายทั้งผูซ้ื้อและผู้ขายกจ็ะได้เปรียบ รวมถึงการ
แก้ปัญหาต้องมีความว่องไวด้วย 
 • ช้ีให้ seller เห็นถึงข้อดีทีเ่ป็นข้อแตกต่างของเราเพื่อลดความเสี่ยงทีเ่ค้าจะไปใช้แพลตฟอรม์อื่น เช่น 
ระบบของเราใช้งานง่ายกว่าในมุมขอผู้ขาย เป็นแพทฟอร์มทีไ่ม่แยกผู้ซื้อผู้ขายให้วุ่นวาย ลงสินค้าง่ายเข้าใจง่าย 
เป็นต้น 
 • ลดความเสี่ยง เช่น ระบบการสง่สินค้าไม่อพัเดต, มปีัญหาเกี่ยวกับระบบหาคนช่วยเหลือไม่ได,้ 
โอกาสในการมองเห็นสินค้ายากข้ึน 
 • สร้าง linkage และ sharepoint จาก Website ของเเบรนด์โดยตรง เพราะจะเป็นการรับรู้ในเชิง 
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Brand awareness (ขายเเบรนด์ของสินค้าเป็นหลัก) ลูกค้าบางคนอาจจะมพีฤติกรรมรู้สึกไว้ใจเว็บไซต์จาก
สินค้าโดยตรงมากกว่า ในขณะเดียวกันตัวแพลตฟอร์ม เช่น ชอปปี้ จะสามารถตอบโจทย์ buyer journey ได้
ดีกว่า เพราะมีการรวม function purchase, payment, logistics เข้าด้วยกัน 
 • ในปัจจุบันมรี้านค้าออนไลนบ์างส่วน พยายามกระจายช่องทางการขายให้ครบทุกช่องทาง เเต่บาง
ร้านก็ไม่อยากเปิดช่องทางการขายอื่นๆ เลย เพราะขายช่องทางนี้ดีอยู่เเล้ว 
จากคำถาม คิดว่าจริง ๆ  ร้านค้าไม่จำเป็นต้องเลือกเเค่เเพลตฟอร์มเดียวในการขายออนไลน์ ร้านค้าควรลอง
ขายหลายๆ ช่องทาง เพื ่อดูว่าสินค้าของเรา เหมาะกับกลุ ่มเป่าหมายที่อยู ่ใน เเพลตฟอร์มใดมากที่สุด  
ยกตัวอย่างเช่น 
 - บางร้านค้าเลือกขายเเค่ใน IG เพราะสินค้าสวยงาม เเฟชั่น เน้นโชว์รูปสินค้า จึงอยากให้ลูกค้าเห็น
รูปก่อน เเล้วตัดสินใจซื้อ 
 - บางร้านถนัดขายเเบบพูดเชียรขาย ก็อาจจะเลือกเป็นการขายของผ่าน Facebook Live เพราะมี
ช่องทางการขายเป็นเพจ Facebook มีกลุ่มเป้าหมายเป้นฐานลูกค้าที่มากดติดตามเพจอยู่เเล้ว เป็นต้น 
ดังนั้นการทีร่้านค้าเลือกขายช่องทางใด หลกั ๆ มาจากเหตผุลเดียวคือ "ลูกค้าอยูท่ี่ใดมากทีสุ่ด ก็อยากไปขายที่
นั้น" แต่อย่างไรก็ตาม หากร้านค้าเลือกมาขายบน Platform online อย่าง Shopee กจ็ะมรีะบบจัดการการ
ขายที่มีมาตรฐาน น่าเช่ือถือ เเละได้ลูกค้าขาจรที่ต้องการสินค้าของเราจรงิๆ มา search หาเช่นเดียวกัน 
เพราะ Shopee ถือเป็นเเอพพลเิคชันที่มีคนนิยมใช้มากในประเทศไทย เเละมีคอนเซ็ป "ซื้อทุกอย่างที่ชอปปี้" 
ดังนั้น การเลือกมาเปิดร้านขายบน Shopee ในปจัจบุันถือเป็นการเปิดตลาดที่ดี เเล้วมีเเนวโน้มได้ออเดอร์
ตลอดๆ อีกด้วย 
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กรณีศึกษา  ธุรกิจขาย: ยางพาราเพ่ือสุขภาพ 
รัฐวิสาหกิจชุมชนแหง่หนึง่ ทำการผลิตหมอนยางพาราเพื่อสขุภาพ เพื่อแก้ไขปัญหาให้ชุมชนจากราคา

ยางพาราที่ตกต่ำ เนื่องจากเงินลงทุนในการดำเนินการมจีำนวนจำกัด ทำให้ในการเสนอขายและจำหน่ายจะ
เป็นรปูร้านค้าปลกีที่จำหน่ายในงานแสดงสินค้าที่ภาครัฐจัดเป็นหลัก ทำให้ยอดขายไมส่มดลุกับค่าใช้จ่ายที่
เกิดข้ึน จากปญัหาดังกล่าวสามารถสรปุได้ว่าเกิดจากการจัดจำหน่ายที่ขาดประสิทธิภาพ ซึ่งอาจจะส่งผลทำให้
รัฐวิสาหกิจชุมชนแหง่นี้ไม่สามารถดำเนินการได้ต่อไป 

จากปญัหาดังกล่าว เพื่อให้การจัดจำหน่ายของรัฐวิสาหกจิแห่งนี้มปีระสิทธิภาพ สง่ผลให้ยอดขาย
หมอนยางพาราเพื่อสุขภาพมีแนวโน้มทีสู่งข้ึนโดยทีส่ามารถควบคุมค่าใช้จ่าย และมีผลกำไรกลบัมาที่
รัฐวิสาหกิจชุมชน นักศึกษาคิดว่ารัฐวิสาหกิจชุมชนแหง่นี้ควรปรับรูปแบบการดำเนินธุรกจิขายด้วยรูปแบบใด 

 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์หรือกรณีศึกษานี้เกิดจาก 

ทุนการดำเนินการผลิตเป็นหมอนยางพาราเพื่อสุขภาพ โดยการแปรรปูยางพาราเพื่อแก้ไขปัญหาราคา
ยางที่ตกต่ำ เพื่อผลิตเป็นหมอนยางพาราเพื่อสุขภาพมีจำนวนจำกัด และยอดขายไมส่มดุลกับค่าใช้จ่าย อาจจะ
ทำให้รัฐวิสาหกจิชุมชนต้องปิดดำเนินการ 
2. ปัญหาของสถานการณ์หรือการศึกษา 

ข้อจำกัดของช่องทางการจำหน่ายที่ใช้การแสดงสินค้าที่ภาครัฐจัดเป็นช่องทางหลักในการจัดจำหน่าย
หมอนยางพาราเพื่อสุขภาพ ทำให้การจัดจำหน่ายขาดประสทิธิภาพ 
3. แนวทางการแก้ปัญหา 
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ปัญหาเกิดจากข้อจำกัดเรือ่งช่องทางการจัดจำหน่าย ดังนั้นรฐัวิสาหกจิชุมชนแห่งนี้ควรปรบัรปูแบบ
การดำเนินธุรกิจขายด้วยรูปแบบ ดังนี ้

3.1 ร้านคา้ปลีกของชุมชน 
3.2 ร้านคา้ปลีกนอกชมุชน ในตลาดนัด โดยรัฐวิสาหกิจดำเนินการเอง หรือจำหน่ายให้พ่อค้าราย

ย่อยในตลาดนัด 
3.3 การค้าส่งท่ีให้บริการจำกัด เป็นลักษณะการฝากขายผา่นร้านขายของท่องเที่ยว ที่ทำการ

ไปรษณีย์ หรือ ร้านค้าสหกรณ์ของภาครัฐ 
3.4 การตลาดแบบตรง ด้วยตลาดออนไลน์ช่องทางสื่อสังคมออนไลน ์

4. วิธีท่ีนักศึกษาคิดว่าดีท่ีสุด คือ วิธีใด 
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กรณีศึกษา  เทคโนโลยีดิจิทัลเพ่ือการขาย : อี-คอมเมิร์ชสนิค้าโอทอป 

 
ท่ีมา: https://kittipornmay.wordpress.com/2017/01/11/น้ำองุ่น-00017m0bd19aa4bada6edfl-jpg/ 
  

นาย ก. ปลูกองุ่นและไดผ้ลผลิตจำนวนมาก จงึนำผลองุ่นมาทำการผลิตเป็นน้ำองุ่นสด เป็นสินค้าโอ
ทอป เพื่อเพิม่มูลค่าให้กับผลองุ่นที่ตนเองปลูก โดยจำหน่ายน้ำองุ่นสดในตลาดชุมชนของตำบลที่ตนเองได้เช่า
ทำหน้าร้านขาย ปรากฏว่ายอดขายจะเพิม่ขึ้นเฉพาะฤดูกาลท่องเที่ยว และยอดขายลดลงในช่วงนอกฤดูกาล
ท่องเที่ยว ทำให้ยอดขายและรายได้เฉลี่ยไมเ่ป็นไปตามเป้าหมายที่คาดการณ์ไว้ 

จากปญัหาที่ นาย ก. ประสบอยู่ ถ้านาย ก. ต้องการเพิ่มช่องการขายด้วยวิธีการของ อี-คอมเมิร์ช ตาม
คำแนะนำของหน่วยงานภาครัฐ นาย ก. สามารถใช้การขายด้วยรูปแบบใดบ้าง จงอธิบายเหตุผล 
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แนวการตอบ 
1. สถานการณ์หรือกรณีศึกษานี้เกิดจาก 

ยอดขายน้ำองุ่นสดมีความไม่แน่นอน ซึง่ยอดขายน้ำองุ่นสดจะสงูในฤดูกาลท่องเที่ยว และลดลงในช่วง
นอกฤดูกาลทอ่งเที่ยว ส่งผลทำใหร้ายได้ไม่เป็นตามที่คาดการณ์ไว้ 
2. ปัญหาของสถานการณ์หรือการศึกษา 

ช่องทางการจัดจำหน่ายมีช่องทางเดียว ดือ หน้าร้านขายในตลาดชุมชน 
3. แนวทางการแก้ปัญหา 

นอกจากจะจำหน่ายหน้าร้านขายในตลาดชุมชนเพียงช่องทางเดียว นาย ก. สามารถจำหน่ายน้ำองุ่น
สด ด้วยระบบอี-คอมเมริ์ช โดยที่ต้นทุนการจัดจำหน่ายต่ำ ดว้ยการขายในรูปแบบ 

3.1 ขายในรูปแบบ C2B ซึ่งเป็นการขายระหว่าง นาย ก. กับ ผู้ประกอบการร้านค้าขายปลีก ร้านค้า
ขายส่ง หรอื โรงแรม ฯลฯ 

3.2 ขายในรูปแบบ C2C ซึง่เป็นการขายระหว่าง นาย ก. กับ ลูกค้าทั่วไป 
4. วิธีท่ีนักศึกษาคิดว่าดีท่ีสุด คือ วิธีใด 
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กรณีศึกษา  การทำการค้า และความเป็นผู้ประกอบการ 
ถ้านักศึกษาต้องการเป็นผู้ประกอบการ ขายสินค้า โดยให้นักศึกษา ยกตัวอย่างสินค้าที่นักศึกษา

ต้องการจะขาย นักศึกษาคิดว่า ตนเองต้องมีคุณสมบัติของนักการขายอยา่งไรท่ีจะทำให้สนิค้านัน้ประสบ
ความสำเร็จและสร้างคณุคา่ให้กับตัวสินคา้ได้ 

 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา  การกำหนดกลยุทธ์การตลาด 
บริษัท อิชิตัน ประสบปัญหาของตลาดรวมชาเขียวในช่วงที่ผา่นมากลายเป็นตลาดที่ไม่ได้โตหวือหวา 

โดยเมื่อปีที่แล้ว (2561) ตลาดรวมมีมลูค่าประมาณ 11,892 ล้านบาท ก็ยังติดลบมากถึง 10.11% ซึง่ตกต่ำ
แบบนี้มาไม่ต่ำกว่า 3 ปีแล้ว จากเดมิที่ตลาดเคยเฟือ่งฟสููงสดุมากถึงกว่า 17,000 ล้านบาท ในช่วงก่อนหน้านี้ 
จึงมกีารกำหนดกลยุทธ์ระดบัองค์กรใหเ้ป็นกลยทุธ์รักษาเสถียรภาพ โดยกลยุทธ์ระดับธุรกิจจะมุง่เน้นการ
ตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่นทีท่ำงาน 
ให้นักศึกษากำหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ด้านการตลาด โดยอธิบายตามส่วนผสมทางการตลาด (4P) 
 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา  การสรรหาคัดเลือกประเมินของพนักงานขาย 
สมศักดิ์ จบการศึกษาจากมหาวิทยาลัยแห่งหนึ่งเป็นมหาวิทยาลัยต่างจงัหวัด ขณะที่ทำการศึกษาอยู่ 

ชอบทำกิจกรรม โดยเฉพาะการประชุมเชิงวิชาการ สาขาทีจ่บมา คือ วิทยาการคอมพิวเตอร์ เป็นคนข้ีอาย 
ต้องใช้เวลาฝกึฝนและซอ้ม เพื่อให้สามารถ นำเสนอข้อมลูกบัการประชุมได้ 

บริษัททีเ่ข้าร่วมงานเป็นบริษัทข้ามชาติทำธุรกจิอุปกรณ์ไอท ีมีหน่วยงานทรพัยากรบุคคลทีม่ีระบบ
ระเบียบแบบแผน ต้องทำการปฐมนิเทศเป็นเวลา 4 เดอืน ก่อนออกปฏิบัติงานขาย 

สมศักดิ์ ทำงานที่นี่เป็นเวลา 4 ปี จึงเลือ่นตำแหน่งขึ้น เป็นผูบ้รหิารงานขาย เนื่องจากช่วงเวลาที่
ปฏิบัติงานขาย มีผลงานดเีด่น แต่เมื่อมาเป็นผู้บริหารงานขายแล้ว ผลงานของหน่วยทีส่มศักดิร์ับผิดชอบ มี
ผลงานข้ึนๆ ลงๆ ช่วงที่มียอดขายน้อย สมศกัดิ์ก็จะออกไปพบลูกค้า เพือ่ทำยอดขายเพิม่เติม 

1. การทีส่มศักดิ์ได้รบัการคัดเลือกเข้าทำงานเนื่องจากอะไร 
2. การทีส่มศักดิ์ ประสบความสำเรจ็ในฐานะพนักงานขายมาจากสาเหตุใด 
3. เมื่อสมศักดิ์ได้เลื่อนตำแหนง่เป็นผูบ้รหิารงานขายแล้ว ทำไมหน่วยงานของสมศักดิ์ จึงมีผลงานไม่ดี

น่าจะมาจากสาเหตุใด และควรแก้ไขอย่างไร 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา  ทีมขายและการจัดการทีมขาย 
ในภาวะโรคระบาดทั่วโลก โควิด-19 ทำให้ภาวะเศรษฐกจิชะงัก บริษัททรัพย์เจรญิรุง่เรื่อง เป็นผูผ้ลิต 

รถเข็นสำเรจ็รปูสำหรบัผูป้ระกอบกิจการขนาดเล็ก เพือ่นำไปใช้จำหน่าย ก๋วยเตี๋ยว บะหมี่เกีย๊ว หรือ อาหาร
อย่างอื่น เช่น น้ำเต้าหู ้
ยอดขายมีการชะลอตัว ทำให้ผูบ้รหิารงานขายคิดวิธีการเพิ่มยอดขาย เพื่อให้พนักงานขายมีแรงจูงใจ โดยใช้
เงินรางวัลดังตอ่ไปนี ้
     1. ผูบ้รหิารกำลงัเลือกวิธีการให้จ่ายเงินรางวัล ในรปูแบบ Commission (ได้รบัในรปู %) กับการตั้งเงิน
รางวัลในรูปแบบ All or None (Incentive Scheme) ท่านคิดว่าวิธีใดเหมาะสมในฐานะสถานการณ์เช่นน้ี 
     2. การสร้างแรงจงูใจ โดยการจัดแข่งขันการขายเหมาะสมหรือไม่ในสถานการณ์นี้ 
     3. หากจะเลือกวิธีการตั้งเงินรางวัลในรูปของทีมจะได้ผลดีหรือไม่ ให้วิจารณ์ 
 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา  การวางแผนการขาย 
บริษัทผลิตเครื่องปรับอากาศแห่งหนึ่ง ผูบ้รหิารการตลาดได้นำเสนอรายงานยอดขายในอดีตย้อนหลงั 

3 ปี พบว่า ยอดขายมีลกัษณะข้ึนและลงเป็นช่วงๆ โดยในช่วงตั้งแต่เดือนมีนาคมถึงเดือนพฤษภาคม มียอดขาย
เพิ่มข้ึน และมีแนวโนม้ยอดขายลดลงในช่วงปลายป ี

คณะผู้บรหิารตอ้งการจะวางแผนการขายของสินค้าเครื่องปรับอากาศ เพือ่กระตุ้นยอดขายในช่วง
ยอดขายตกต่ำ และเพิ่มยอดขายในช่วงที่มียอดขายสูง เพื่อให้ยอดขายรวมเพิ่มข้ึน โดยใช้กำลังการผลิตที่มี
อย่างมีประสิทธิภาพสงูสุด 
ท่านคิดว่ารูปแบบอุปสงค์ของสินค้า “เครือ่งปรบัอากาศ” เป็นแบบใด เพราะเหตุใด 
 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา  การสื่อสารการขาย 
ประเทศไทยมรีายได้หลักจากธุรกจิบริการ โดยเฉพาะธุรกจิท่องเที่ยวได้รับการพฒันาอย่างรวดเร็ว มี

การเกิดข้ึนของโรงแรมที่พักจำนวนมากเพื่อรองรับนักท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ ที่เข้ามาท่องเที่ยวใน
เมื่องไทย โดยเฉพาะกรุงเทพมหานคร มจีำนวนโรงแรมขนาดใหญ่เพิม่ขึ้นจำนวนมาก 

อย่างไรก็ตาม ในสถานการณ์การระบาดของ COVID-19 ทำให้โรงแรมได้รับผลกระทบอย่าง
กว้างขวาง มีการยกเลิกการจองห้องพัก และการเข้าใช้บริการที่เกี่ยวเนื่องในโรงแรม ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหาร 
สปา หรือบริการอื่น ก็ลดลงอย่างมาก หากท่านเป็นผู้บริหารการตลาดของโรงแรมขนาดใหญ่ใจกลางเมอืง
กรุงเทพมหานคร ท่านจะมกีลยทุธ์การสื่อสารการขายอย่างไร 
   1. สถานการณ์หรอืกรณีศึกษาน้ีเกิดจากอะไร 
   2. ปัญหาของสถานการณ์หรือการศึกษาคืออะไร 
   3. มีแนวทางในการแก้ปญัหาอย่างไร 
 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา  การขายสินค้าเครื่องสำอางคล์อรีอัล 

 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา  การประมูลธุรกิจนำ้อัดลมใน ฟู้ดคอร์ท ของ โคคา โคล่า 
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แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา บุคลิกภาพนักขาย 
นักศึกษาทุกท่าน ได้ศึกษาการจัดการขายมาหลายหน่วยโมดูลแล้ว ลองสมมติตนเองเป็นแม่ค้าขาย

ของ ออนไลน์ ใน Facebook หรอื Shopee และจะทำการขายของแบบ live ใน Facebook live หรือ 

shoppee live นักศึกษาจะสร้าง เพอรเ์ซอร์นอลแบรนด์ดิ่ง (personal branding) หรือ การสร้างแบรนด์

บุคคล ของตนเอง อย่างไร 

 

แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา การจัดสรรทรัพยากรการขาย 
ขอให้นักศึกษาได้ลองคิดนะครับว่า ถ้าท่านได้รับโอกาสและเห็นว่าอันนี้เป็นโอกาสในการทำธุรกิจนะ

ครับในการสร้างอาชีพนะครบั ท่านจะมีการเช่ือมโยงอย่างไรกับชุมชนนะครับที่อยู่ใกล้ว่าชุมชนตรงนั้นเนี่ยที่
ท่านอยู่ใกลเ้นี่ยเป็นชุมชนเกี่ยวกบัอะไรและเขาต้องการความรู้ด้านการเงินอะไรทีจ่ะเข้าไปช่วยส่งเสริมตรงนั้น
ทำให้เขาสามารถทีจ่ะตอบโจทย์ไลฟส์ไตล์ของเขาตรงนี้ 

เราจะทำอย่างไรถ้าเรามีโจทย์ว่า วันหนึ่งๆ รถมาเติมน้ำมันในปั๊มปตท. เยอะมากเลยหลายรอ้ยหลาย
พันคัน มีมาทุกวัน โดยรถ 1 คันต้องเข้าปั๊มปตท.อย่างน้อย 1 ครั้งต่อสัปดาห์ ท่านจะทำอย่างไร  ใหเ้ขารู้ว่า
ท่านให้บริการอะไรอยู่นะครับ เพราะสิ่งที่ท่านใหบ้รกิารเป็นสิ่งเกี่ยวข้องกบัวิถีชีวิตของเขา บริการในสิ่งที่
ใกล้ชิดตัวเขา เช่น ประกันรถยนต์ ประกันสุขภาพ ประกันหกัลดหยอ่นภาษี หรือประกันเงินเก็บให้กบั
ลูกหลานของลูกค้า ท่านจะทำอย่างไรครบัใหลู้กค้าเหล่าน้ีแทนที่จะมาเติมน้ำมันนะครบัมาซือ้กาแฟนะครบั
กลับบ้านเนี่ยให้แวะท่าน 5 นาที 10 นาที แล้วสนใจในตัวสนิค้าและบรกิาร มาลองคิดไอเดียดูครับ ถ้าโชคดี
ท่านจะได้ลกูค้า ถ้าโชคดีกว่าท่านจะได้ทีมขายไฟแรงมอืใหมสุ่ดยอดนักขายก็ได้นะครบั คิดเป็นโจทย์นะครับ
แล้วมานำเสนอกันดูครบั 
โดยตอบคำถาม ตามหัวข้อ ที่ให้ไว้นะครับ ขอใหทุ้กท่านมีความสุขกับการทำกจิกรรมนะครบั 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
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กรณีศึกษา เทคนิคการขายสมยัใหม ่
ธุรกิจร้านขายเครื่องสำอางเฉพาะทางในห้างสรรพสินค้า จัดว่าเป็นธุรกจิที่ทันสมัยและเป็นที่นิยม

ชมชอบของเหล่าลูกค้าเกือบทุกกลุ่มทุกวัย นับตั้งแต่อิทธิพลของภาพยนต์ซีรีเ่กาหลีเข้ามาฉายในช่องทางต่างๆ
ของบ้านเรา ผู้บริโภคตั้งแต่วัยเยาว์จนถึงผูสู้งอายุต่างให้ความสนใจสนการดูแลความสวยงามบนใบหน้าและ
ผิวพรรณกันมากขึ้น จนเกิดเป็นคำจำกัดความทีล่้อกันเล่นว่า “คนในยุคนี้กลัวแก่มากกว่ากลัวตาย” เป็นต้น  

ตราบจนเมื่อมีสถานการณ์โรคระบาดที่มีช่ือว่า COVID-19 ทำให้ห้างสรรพสินค้าต้องหยุดบริการเป็น
เวลาร่วม 2 เดือน และเมื่อเริม่ผ่อนคลายกลับมาเปิดใหม่ ยอดขายก็ยังไม่กลับมาเหมือนเดมิ การบริโภคสินค้า
ประเภทนี้กลายเป็นสิ่งเกินความจำเป็น ผู้บริโภคที่มาเดินในห้างสรรพสินค้าลดลงไปค่อนข้างมาก จนคำจำกัด
ความที่เคยพูดกันเปลี่ยนแปลงเป็น “คนในยุคโควิทกลับมากลัวตายมากกว่ากลัวแก”่ เป็นต้น  

ท่านมีความเห็นอย่างไรกบัเหตุการณ์นี้ และหากจะแนะนำผูป้ระกอบการโดยการนำเอาแนวคิดการ
ขายสมัยใหม่และองค์รวมของการขายมาใช้ได้อย่างไรบ้าง 

 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 
 

 



416 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 



417 
 

 
 

กรณีศึกษา จรรยาบรรณนักขาย 
สมาคมการตลาด นักขาย นักขายตรง ต่างพยายามออกกฎระเบียบ วิธีการในการชักจงูให้พนกังาน

ภายใต้สังกัด ต่างเห็นความสำคัญและนำเอกหลักการจรรยายรรณมาใช้ในหน้าทีก่ารงาน ในลักษณะของการ
บังคับใช้ที่ไม่ใช้กฎหมาย เพื่อดำรงใหส้ังคมการซือ้ขายเป็นไปได้ด้วยความเรียบร้อย ไม่เอาเปรียบซึง่กันและกัน 
ทั้งผูซ้ื้อ ผู้ขาย และเจ้าของกิจการร้านค้าต่างๆ 

อย่างไรก็ตาม เราอาจเห็นอีกหลายสถานการณ์ที่ใกล้ตัวมากกว่าน้ัน และน่าเป็นห่วงอย่างยิง่ เช่น ข่าว
การพบเนื้อวัวปลอม ที่วางจำหน่ายในตลาดสดหลายๆแห่งในกรุงเทพ ปทุมธานี สมุทรปราการ และ
ฉะเชิงเทรา ซึ่งเป็น เนือ้หมปูลอมเป็นเนือ้วัว โดยการนำเอาเนื้อหมูมาชุบเลือดวัว ก่อนวางจำหน่ายในลักษณะ
และราคาของเนื้อวัวตามท้องตลาดแกป่ระชาชน 
ท่านมีความเห็น และมีข้อแนะนำในการแก้ไขต่อสถานการณ์นี้อย่างไร โดยเฉพาะประเด็นเกี่ยวกบัหลักการ
จรรยาบรรณนักขาย  
 
แนวการตอบ 
1. สถานการณ์นี้มสีาเหตจุากอะไร 
2. เกิดจากปัญหาอะไร 
3. แนวทางการแก้ปญัหา มีอะไรบ้าง 
4. สรุปแนวทางแก้ปญัหาที่ดทีี่สุด 


