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แผนจัดการเรยีนรูแบบบรูณาการ 

ตามหลักปรชัญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
 
 

รหัสวิชา  20200902  วิชา  หลักการขาย 

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 

ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ     
 

 

 

จัดทําโดย 
อาจารยภัทรอร  ดวงมาลัย 

สาขาวิชาการตลาด 

 

 

คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 

มหาวิทยาลัยนครพนม 
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คํานํา 

 
แผนการจัดการเรียนรูแบบบูรณาการรายวิชา วิชา หลักการขาย  รหัสวิชา  20200902 

จัดทําขึ้นเพื่อใชประกอบการสอนและเปนแนวทางในการจัดกิจกรรมการเรียนรูใหแกผูเรียน โดยบรรจุรายละเอียด               

ที่แสดงถึงการจัดระบบการเรียนการสอน โดยยึดผูเรียนเปนสําคัญ  มีการกําหนดมาตรฐาน ใชเทคนิควิธีการสอน           

ที่หลากหลาย มุงเนนสมรรถนะอาชีพ คุณธรรม จริยธรรม คานิยม คุณลักษณะที่พึงประสงคและปรัชญาของเศรษฐกิจ

พอเพียง   

 

 

              สาขาวิชาการตลาด 

         คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 

             มหาวิทยาลัยนครพนม  
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รายละเอียดของรายวิชา 

 
สาขาวิชา/คณะ 

     สาขาวิชาการตลาด    คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม    มหาวิทยาลัยนครพนม 

 

หมวดที ่ 1.  ลกัษณะและขอมูลโดยทั่วไปของรายวิชา 
 

1. รหัสและชื่อรายวิชา 

 20200902           หลักการขาย 

2. จํานวนหนวยกิต 

         3     หนวยกิต  

3. หลักสูตร  และประเภทของรายวิชา 

     3.1  หลักสูตร 

           ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 

3.2  ประเภทของรายวิชา 

   ปรับพื้นฐาน 

4. อาจารยผูรับผิดชอบรายวิชา 

    อาจารยภัทรอร  ดวงมาลัย 

5. ภาคการศึกษา  ชั้นปที่เรียน 

     ภาคการศึกษาที่  1  ปการศึกษา 2561  ระดับชั้น  ปวส. 1 สาย ม.6  สาขาวิชาการตลาด     สาขาวิชา          

การจัดการสํานักงาน  สาขาวิชาการบัญชี  และสาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจ 

6. รายวิชาที่ตองเรียนมากอน  (pre-requisite) 

   ไมมี 

7. รายวิชาที่ตองเรียนพรอมกัน 

   ไมมี 

8. สถานที่เรียน 

   หอง  2103   สาขาวิชาการตลาด 

9. วันที่จัดทําหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชา  ครั้งลาสุด 

   ไมมี 
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1.1 ตารางวิเคราะหรายวิชา 

รหัสวิชา 20200902               วิชา หลักการขาย   จํานวน  3  หนวยกิต 

ระดับชั้น  ปวส. 1 สาย ม.6  สาขาวิชาการตลาด   สาขาวิชาการจัดการสํานักงาน  สาขาวิชาการบัญชี  และสาขาวิชา

คอมพิวเตอรธุรกิจ 

 

                             พฤติกรรมการเรียนรู 

 

  ชื่อหนวยการสอน/การเรียนรู 

ดานพุทธิพิสัย 

  ด
าน

ทัก
ษะ

พิส
ัย(

5)
 

  ด
าน

จิต
พิส

ัย(
5)

 

  ร
วม

(4
0)

 

  ล
ําด

ับค
วา

มส
ําค

ัญ
 

จํา
นว

นช
ั่วโ

มง
 

 ค
วา

มร
ู (5

) 

 ค
วา

มข
าใ

จ(
5)

 

 น
ําไ

ปใ
ช(

5)
 

 ว
ิเค

รา
ะห

(5
) 

 ส
ังเ

คร
าะ

ห(
5)

 

 ป
ระ

เม
ินค

า(
5)

 

1. ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการขาย 5 5 3 3 3 - - 2 26 7 3 

2. การแสวงหาผูมุงหวัง 5 5 3 3 3 - 3 2 29 4 6 

3. การเตรียมตัวกอนเขาพบผูมุงหวัง 5 4 5 4 4 3 3 2 30 3 6 

4. การเขาพบผูมุงหวัง 5 4 5 4 4 3 2 2 38 1 6 

5. การเสนอขายและการสาธิต 5 4 5 4 4 4 4 2 32 2 6 

6. การตอบขอโตแยง 4 4 4 4 4 3 2 2 27 6 6 

7. การปดการขาย 4 5 3 3 3 3 3 2 26 7 6 

8. การติดตามผลหลังการขาย 4 4 3 5 4 3 3 2 28 5 6 

9. การบริการกอนการขายและหลังการขาย  3 3 4 - - 4 4 2 20 8 6 

10. จรรยาบรรณของนักขาย 5 5 3 3 3 - - 2 26 7 3 

11. โอกาสและความกาวหนาของพนักงานขาย 5 5 3 3 3 - 3 2 29 4 6 

12. เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร               

การขาย 

5 4 5 4 4 3 3 2 30 3 6 

สอบกลางภาค           3 

สอบปลายภาค           3 

            

            

            

            

รวม            

ลําดับความสําคัญ            

 

คําอธิบาย     5   หมายถึง   ระดับความสําคัญของแตละรายการมี  5 ระดับ คือ 1, 2, 3, 4, 5   

 



 

5 
 

1.2 ตารางวิเคราะหสมรรถนะการเรียนรู 

            รหัสวชิา 20200902             วิชา หลักการขาย  

        จํานวนหนวยกิต   3 หนวยกิต    จํานวนชั่วโมงตอสัปดาห  3  ชั่วโมง     รวม  54 ชั่วโมงตอภาคเรียน    

หนวยการสอน สมรรถนะการเรียนรู 

หนวยการสอนที่ 1 

ชื่อหนวยการสอน: ความรูทั่วไปเก่ียวกับ

การขาย 

 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของการขายได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับบทบาทของการขายได 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของการประกอบอาชีพทางการขายได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับรายละเอียดของชองทางการจัดจําหนายได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการพัฒนาพนักงานขายได 

6. ปฏิบัติตามคุณสมบัติของผูประกอบอาชีพขายได 

7. แสดงความรูเกี่ยวกับรายละเอียดของกระบวนการขายได 

หนวยการสอนที่ 2 

ชื่อหนวยการสอน: การแสวงหาผูมุงหวัง 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับผูมุงหวังได 

2. ปฏิบัติการวิเคราะหผูมุงหวังดวยทฤษฎีการขายได 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของผูมุงหวังได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการแสวงหาผูมุงหวังได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับประโยชนของการแสวงหาผูมุงหวังได 

หนวยการสอนที่ 3 

ชื่อหนวยการสอน: การเตรียมตัวกอนเขา

พบผูมุงหวัง 

1. ปฏิบัติการวางแผนการขายได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับการเตรียมขอมูลเกี่ยวกับผูมุงหวังได 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับการนัดหมายลวงหนาได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับการเตรียมความพรอมได 

5. ปฏิบัติการเตรียมความรูได 

6.ปฏิบัติการวางแผนการเขาพบได 

หนวยการสอนที่ 4 

ชื่อหนวยการสอน: การเขาพบผูมุงหวัง 

 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับทฤษฎีการขายได 

2. ปฏิบัติการแตงกายสําหรับการเขาพบได 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับจุดประสงคของการเขาพบได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการเขาพบผูมุงหวังได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับสิ่งจําเปนที่ชวยใหพนักงานขายเขาพบอยางมี

ประสิทธิภาพได 

หนวยการสอนที่ 5 

ชื่อหนวยการสอน: การเสนอขายและ  

การสาธิต 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับการเสนอขายได 

2. ปฏิบัติสิ่งที่พนักงานขายควรนําเสนอในการเสนอขายได 

3. ปฏิบัติเทคนิคการเสนอขายได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับรูปแบบการเสนอขายได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับการเสนอขายที่มีประสิทธิภาพได 
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หนวยการสอน สมรรถนะการเรียนรู 

 6. ปฏิบัติการสาธิตสินคาได 
7. ประยุกตใชการสาธิตที่มีประสทิธิภาพได 

หนวยการสอนที่ 6 

ชื่อหนวยการสอน: การตอบขอโตแยง

(ตอ) 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของขอโตแยงได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุของการเกิดขอโตแยงได 

3. ประยุกตใชเทคนิคการจัดการกับขอโตแยงได 

4. ประยุกตใชกลยุทธในการขจัดขอโตแยงได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับรูปแบบของขอโตแยงได 

6. ปฏิบัติการเตรียมตัวเพื่อตอบขอโตแยงได 

หนวยการสอนที่ 7 

ชื่อหนวยการสอน: การปดการขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของการปดการขายได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักสําคัญของการปดการขายได 

3. ปฏิบัติตามบุคลิกภาพของนักปดการขายที่ดีได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุที่ทําใหพนักงานขายไมสามารถปดการขาย

ได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะของพนักงานขายที่ไมสามารถปดการ

ขายได 

6. แสดงความรูเกี่ยวกับชวงเวลาที่ควรปดการขายได 

7. แสดงความรูเกี่ยวกับปจจัยที่ทําใหการปดการขายประสบผลสําเร็จได 

8. ปฏิบัติตามยุทธวิธีในการปดการขายได 

หนวยการสอนที่ 8 

ชื่อหนวยการสอน: การติดตามผล              

หลังการขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับจุดประสงคของการติดตามผลหลังการขาย 

2. แสดงวิธีปฏิบัติในการติดตามผลหลังการขาย 

3. แสดงผลที่เกิดขึ้นจากการติดตามผลหลังการขาย 

4. ปฏิบัติตามขั้นตอนการติดตามผลหลังการขาย 

5. แสดงเทคนิคการติดตามผลหลังการขาย 

6. แสดงความรูเกี่ยวกับการจัดการกับปญหาที่มักเกิดขึ้นจากการติดตาม

ผลหลังการขาย 

หนวยการสอนที่ 9 

ชื่อหนวยการสอน: การบริการกอน             

การขายและหลังการขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะการใหบริการ 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการใหบริการหลังการขาย 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุการเกิดขอบกพรองในการบริการ               

หลังการขาย 

4. ปฏิบัติการแกปญหาจากการใหบริการหลังการขาย 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับประโยชนจากการใหบริการหลังการขาย 

6. ปฏิบัติการจัดการกับคําวารองเรียน 
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หนวยการสอน สมรรถนะการเรียนรู 

หนวยการสอนที่ 10 

ชื่อหนวยการสอน: จรรยาบรรณของ              

นักขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของจรรยาบรรณได 

2. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอกิจการได 

3. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอลูกคาได 

4. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอตนเองได 

5. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอสังคมได 

6. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอคูแขงขันได 

7. แสดงความรูเกี่ยวกับจรรยาบรรณธุรกิจขายตรงโลกได 

 

หนวยการสอนที่ 11 

ชื่อหนวยการสอน: โอกาสและ

ความกาวหนาของพนักงานขาย 

1. เขาใจหลักการขาย และความรูพื้นฐานของงานขาย 

2. เตรียมความพรอมสําหรับการเปนนักขายที่ด ี

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการทํางานดวยความรับผิดชอบ                  

ความซื่อสัตยสุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความมีมนุษยสัมพันธ 
 

หนวยการสอนที่ 12 

ชื่อหนวยการสอน: เทคโนโลยีสารสนเทศ

และการสื่อสารการขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับสารสนเทศได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับการสื่อสารการขายได 

3.ประยุกตใชการสื่อสารการขายทางอินเตอรเน็ตได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะธุรกิจการคา ในเครือขายดิจิตอลได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับความเจริญกาวหนาของอินเตอรเน็ต             

ในประเทศไทย 

6. ประยุกตใชอี-คอมเมิรชได 

7. แสดงความรูเกี่ยวกับการชําระเงินดวยบัตรเครดิตได 

8. แสดงการเปรียบเทียบระหวางระบบการคาแบบเกาและการทําธุรกิจ

ดวยคอมพิวเตอรได 
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1.3 ตารางวิเคราะหสมรรถนะรายวิชา 

โดยบูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง /ผล  5  มิต ิ/ นโยบาย 3 D และ 11  ดี  11  เกง   
รหัสวิชา 20200902               วิชา หลักการขาย          หนวยกิต  3 (3) 

ระดับชั้น  ปวส. 1 สาย ม.6  สาขาวิชาการตลาด   สาขาวิชาการจัดการสํานักงาน  สาขาวิชาการบัญชี  และสาขาวิชา

คอมพิวเตอรธุรกิจ 

 

 

 

ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
2 เงื่อนไข 

ความรู คุณธรรม 
พอ

ปร
ะม

าณ
(5

) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุมก
ัน(

5)
 

รอ
บร

ู(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 1 

ชื่อหนวยการสอน ความรูทั่วไป

เกี่ยวกับการขาย 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมาย

ของการขายได 

- 5 3 3 - - - 2 5 3 21  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับบทบาทของ

การขายได 

- 5 3 5 - - - 2 3 3 21  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของ

การประกอบอาชีพทางการขายได 

- 5 3 3 2 - - 2 5 3 23  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับรายละเอียด

ของชองทางการจัดจําหนายได 

- 5 3 3 2 - - 2 5 - 20  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการพัฒนา

พนักงานขายได 

- 5 3 3 2 - - 2 5 3 23  

6. ปฏิบัติตามคุณสมบัติของผู

ประกอบอาชีพขายได 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

7. แสดงความรูเกี่ยวกับรายละเอียด

ของกระบวนการขายได 

 

 

4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
2 เงื่อนไข 

ความรู คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุมก
ัน(

5)
 

รอ
บร

ู(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 2 

ชื่อหนวยการสอน การแสวงหา                

ผูหวัง 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับผูมุงหวังได 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

2. ปฏิบัติการวิเคราะหผูมุงหวังดวย

ทฤษฎีการขายได 

4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของ

ผูมุงหวังได 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการ

แสวงหาผูมุงหวังได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับประโยชน

ของการแสวงหาผูมุงหวังได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

หนวยการสอนที่ 3 

ชื่อหนวยการสอน การเตรียมตัว

กอนเขาพบผูมุงหวัง 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. ปฏิบัติการวางแผนการขายได 3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับการเตรียม

ขอมูลเกี่ยวกับผูมุงหวังได 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับการนัด

หมายลวงหนาได 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับการเตรียม

ความพรอมได 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

5. ปฏิบัติการเตรียมความรูได 4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

6.ปฏิบัติการวางแผนการเขาพบได 4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
2 เงื่อนไข 

ความรู คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุมก
ัน(

5)
 

รอ
บร

ู(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 4  

ชื่อหนวยการสอน การเขาพบ            

ผูมุงหวัง 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับทฤษฎีการ

ขายได 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. ปฏิบัติการแตงกายสําหรับการเขา

พบได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับจุดประสงค

ของการเขาพบได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการเขา

พบผูมุงหวังได 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับสิ่งจําเปนที่

ชวยใหพนักงานขายเขาพบอยางมี

ประสิทธิภาพได 

4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

หนวยการสอนที่ 5  

ชื่อหนวยการสอน การเสนอขาย

และการสาธิต 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรู เกี่ยวกับการเสนอ

ขายได 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

2 .  ปฏิ บั ติ สิ่ งที่ พนั ก ง านขายควร

นําเสนอในการเสนอขายได 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

3. ปฏิบัติเทคนิคการเสนอขายได 3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับรูปแบบการ

เสนอขายได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  



 

11 
 

 

 

 

ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
2 เงื่อนไข 

ความรู คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุมก
ัน(

5)
 

รอ
บร

ู(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 6  

ชื่อหนวยการสอน การตอบขอ

โตแยง 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

5. แสดงความรูเกี่ยวกับการเสนอ

ขายที่มีประสิทธิภาพได 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

6. ปฏิบัติการสาธิตสินคาได 4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

7. ประยุกตใชการสาธิตที่มี

ประสิทธิภาพได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมาย

ของขอโตแยงได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุของ

การเกิดขอโตแยงได 

3 5 4 3 - - - - 3 2 20  

3. ประยุกตใชเทคนิคการจัดการกบั

ขอโตแยงได 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26  

4. ประยุกตใชกลยุทธในการขจัดขอ

โตแยงได 

3 5 3 5 2 3 - 3 3 2 29  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับรูปแบบของ

ขอโตแยงได 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

6. ปฏิบัติการเตรียมตัวเพื่อตอบขอ

โตแยงได 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26  

หนวยการสอนที่ 7  

ชื่อหนวยการสอน การปดการขาย 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมาย

ของการปดการขายได 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 24  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
2 เงื่อนไข 

ความรู คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุมก
ัน(

5)
 

รอ
บร

ู(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักสําคัญ

ของการปดการขายได 

 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

3. ปฏิบัติตามบุคลิกภาพของนักปด

การขายที่ดีได 

 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุที่ทํา

ใหพนักงานขายไมสามารถปดการ

ขายได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะของ

พนักงานขายที่ไมสามารถปดการขาย

ได 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

6. แสดงความรูเกี่ยวกับชวงเวลาที่

ควรปดการขายได 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

7. แสดงความรูเกี่ยวกับปจจัยที่ทํา

ใหการปดการขายประสบผลสําเร็จ

ได 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

8. ปฏิบัติตามยุทธวิธีในการปดการ

ขายได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  

หนวยการสอนที่ 8  

ชื่อหนวยการสอน การติดตามผล

หลังการขาย 

สรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับจุดประสงค

ของการติดตามผลหลังการขาย 

 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
2 เงื่อนไข 

ความรู คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มภี
ูมิค

ุมก
ัน(

5)
 

รอ
บร

ู(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

2. แสดงวิธีปฏิบัติในการติดตามผล

หลังการขาย 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3. แสดงผลที่เกิดขึ้นจากการติดตาม

ผลหลังการขาย 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

4. ปฏิบัติตามขั้นตอนการติดตามผล

หลังการขาย 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

5. แสดงเทคนิคการติดตามผลหลัง

การขาย 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

6. แสดงความรูเกี่ยวกับการจัดการ

กับปญหาที่มักเกิดข้ึนจากการ

ติดตามผลหลังการขาย 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

หนวยการสอนที่ 9  

ชื่อหนวยการสอน การบริการกอน

การขายและหลังการขาย 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะการ

ใหบริการ 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการ

ใหบริการหลังการขาย 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุการ

เกิดขอบกพรองในการบริการหลัง

การขาย 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

4. ปฏิบัติการแกปญหาจากการ

ใหบริการหลังการขาย 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับประโยชน
จากการใหบริการหลังการขาย 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  
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6. ปฏิบัติการจัดการกับคําวา

รองเรียน 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

หนวยการสอนที่ 10 
ชื่อหนวยการสอน จรรยาบรรณของ
นักขาย 
สรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมาย

ของจรรยาบรรณได 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอกจิการได 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอลูกคาได 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

4. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอตนเองได 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

5. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอสังคมได 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

6. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอคูแขงขันได 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

7. แสดงความรูเกี่ยวกับจรรยาบรรณ

ธุรกิจขายตรงโลกได 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

หนวยการสอนที่ 11  
ชื่อหนวยการสอน โอกาสและ
ความกาวหนาของพนักงานขาย 
สรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. เขาใจหลักการขาย และความรู

พื้นฐานของงานขาย 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. เตรียมความพรอมสําหรับการเปน

นักขายท่ีดี 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการ

ทํางานดวยความรับผิดชอบ ความ

ซื่อสัตยสุจริต  ความเชื่อม่ันในตนเอง

และความมีมนษุยสัมพันธ 

 

 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
2 เงื่อนไข 

ความรู คุณธรรม 

พอ
ปร

ะม
าณ

(5
) 

มีเ
หต

ุผล
(5

) 

มีภ
ูมิค

ุมก
ัน(

5)
 

รอ
บร

ู(5
) 

รอ
บค

อบ
(5

) 

ระ
มัด

ระ
วัง

(5
) 

ซื่อ
สัต

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 12  
ชื่อหนวยการสอน เทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื่อสารการขาย 

สรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับสารสนเทศ

ได 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับการสื่อสาร

การขายได 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3.ประยุกตใชการสื่อสารการขายทาง

อินเตอรเน็ตได 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะ

ธุรกิจการคา ในเครือขายดิจิตอลได 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับความ

เจริญกาวหนาของอินเตอรเน็ตใน

ประเทศไทย 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

6. ประยุกตใชอี-คอมเมิรชได 3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

7. แสดงความรูเกี่ยวกับการชําระเงิน

ดวยบัตรเครดิตได 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

8. แสดงการเปรียบเทียบระหวาง

ระบบการคาแบบเกาและการทํา

ธุรกิจดวยคอมพิวเตอรได 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  
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หมวดที ่ 2.  จุดประสงคและมาตรฐานรายวิชา 

 
1. จุดประสงครายวิชา  เพื่อให 

1. เขาใจเกี่ยวกับหลักการขายและความรูพื้นฐานงานขาย  

2. มีทักษะเก่ียวกับการวางแผนกระบวนการขาย  

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในอาชีพขาย  

 

2. สมรรถนะรายวิชา  

1. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักการขายและความรูพื้นฐานงานขาย  

2. วางแผนการขายตามกระบวนการ  

3. แสดงเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในอาชีพขาย  

  

 

3. คําอธิบายรายวิชา 

            ศึกษาเก่ียวกับหลักการขาย คุณสมบัติและจรรยาบรรณของนักขาย กระบวนการขาย                   

การแสวงหาลูกคา การเตรียมตัวกอนการเขาพบ การเขาพบ การเสนอขายและการสาธิต การตอบ              

ขอโตแยง การปดการขาย การติดตามและประเมินผลการขาย การบริการกอนและหลังการขาย                

โอกาสความกาวหนาของนักขาย และเทคโนโลยีที่เกี่ยวของกับการขาย 

 

 

 

 

หมวดที ่ 3.  ลกัษณะและการดําเนินการ 
 

1.  จํานวนชั่วโมงที่ใชตอภาคการศึกษา 

บรรยาย 

      54 ชั่วโมง 

สอนเสริม 

ไมมี 

การฝกปฏิบัติ/งานภาคสนาม/การฝกงาน 

ไมมี 

การศึกษาดวยตนเอง 

 3  ชั่วโมง/สัปดาห 

2.  จํานวนชั่วโมงตอสัปดาหที่อาจารยใหคําปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแกนักศึกษาเปนรายบุคคล 

               1  ชั่วโมง/สัปดาห 
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หมวดที ่ 4.  การพัฒนาผลการเรียนรูของนักศึกษา 
 

1.  คุณธรรม  จริยธรรม 

1.1 คุณธรรม  จริยธรรม  ที่ตองพัฒนา 

             ความมีมนุษยสัมพันธ 

             ความมีวินัย 

             ความรับผิดชอบ 

             ความเชื่อมั่นในตนเอง 

             ความสนใจใฝรู 

             ความรักสามัคคี 

               ความกตัญูกตเวที 

               การตรงตอเวลา 

1.2 วิธีการสอน 

         -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความคิดเห็น  

            รวมกับอาจารยผูสอน  

         - นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอนตอบขอสงสัย 

         - นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอนตรวจสอบความสมบูรณ 

1.3 วิธีการประเมินผล 

- ประเมินผลจากกิจกรรมกลุมการนําเสนอ  การถามและตอบขอสงสัย  พฤติกรรมที่แสดงออกในชั้นเรียน 

- การตรวจสอบการมีวินัยตอการเรียน  การตรงตอเวลาในการเขาชั้นเรียนและการสงงาน 

- การสอบกลางภาคและปลายภาค 

- คะแนน คุณธรรมและจริยธรรม 

บูรณาการกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

หลักความพอประมาณ 

 นักศึกษารูจักการซื้อสินคาตองพอประมาณกับราคา  คุณภาพของสนิคา  และพอประมาณกับปริมาณของ

สินคา  และมีประโยชนในการบริโภค 

หลักความมีเหตุผล 

 นักศึกษามีเหตุผลในการพิจารณาเลือกซื้อสินคา  วาจําเปนในการที่จะใชหรือบริโภคในชีวิตประจําวัน มาก

นอยเพียงไร 
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หลักการมีภูมิคุมกัน 

 นักศึกษามีการวางแผนกอนท่ีจะเปนผูซื้อสินโดยรูจักอานสวนประกอบของสินคา  วันผลิตสินคา  วัน

หมดอายุของสินคา  และประโยชนของสินคา  และรูจักเปรียบเทียบราคาสินคาหลาย ๆ ราน  เพื่อมิใหถูกหลอกใน

การซื้อสินคาได 

 

เงื่อนไขความรู 

 นักศึกษามีความรูในการเลือกซื้อสินคาที่จําเปน มีคุณภาพ  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ  และไมเลือกซื้อ

สินคาตามโฆษณาชวนเชื่อ  และตองไมเปนสินคาฟุมเฟอย 

เงื่อนไขคุณธรรม 

 นักศึกษามีความประหยัด  ไมฟุมเฟอย  มีวินัยในตนเอง  ในการซื้อสินคา 

2. ความรู 

2.1 2.1 ความรูที่ตองไดรับ                                                                                                         

2.2  ศึกษาเกี่ยวกับหลักการตลาดและการขายเบื้องตน แนวคิดทางการตลาดและการขาย วิวัฒนาการตลาดและ

การขาย หนาที่ทางการตลาด ประเภทและลักษณะของการขาย ความรูเกี่ยวกับตนเอง ความรูเกี่ยวกับกิจการ 

ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ความรูเกี่ยวกับลูกคา ความรูเกี่ยวกับคูแขงขัน คุณสมบัติของนักขาย โอกาสและ

ความกาวหนาของพนักงานขาย   

 2.2 วิธีการสอน 

         -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความคิดเห็น  

            รวมกับอาจารยผูสอน  

         - นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอนตอบขอสงสัย 

         - นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง                                                                                        

         - หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอนตรวจสอบความสมบูรณ 

2.3 วิธีการประเมินผล 

     - ประเมินผลจากกิจกรรมกลุมการนําเสนอ  การถามและตอบขอสงสัย  พฤติกรรมที่แสดงออกใน  

       ชั้นเรียน 

             - การตรวจสอบการมีวินัยตอการเรียน  การตรงตอเวลาในการเขาชั้นเรียนและการสงงาน 

    - การสงงานพิเศษ 

    - การสอบกลางภาคและปลายภาค 

    - คะแนน คุณธรรมและจริยธรรม 

3. ทักษะทางปญญา 

3.1 ทักษะทางปญญา  ที่ตองพัฒนา 

-  สามารถคิดวิเคราะห  แสดงความคิดเห็นตอปญหาทั้งในชั้นเรียน   

     -  สามารถใชความรูทางทฤษฎีเพื่อการพัฒนาปรับปรุงการปฏิบัติงานในสถานการณจริง  



 

19 
 

3.2 วิธีการสอน 

-  การสอนโดยใชปญหาเปนฐาน  (Problem  Based  Learning : PBL) 

     -  ฝกตอบปญหาในชั้นเรียนและการแสดงความคิดเห็นตอปญหา  และระดมสมองในการแกไข   

        ปญหา  จากกรณีศึกษาตามประเด็นปญหาที่กําหนดไวแลว   

    -   มอบหมายงานกลุม 

3.3 วิธีการประเมินผล 

-  ประเมินจากการตอบปญหาและการแสดงความคิดเห็นในชั้นเรียน    

     -  การนําเสนอหนาชั้นเรียน 

     -  การสอบยอย  การสอบกลางภาคและปลายภาค 

4. ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ 

4.1 ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบที่ตองพัฒนา 

-  ความรับผิดชอบในการทํางานที่ไดรับมอบหมายทั้งรายบุคคลและงานกลุม   

     -  สามารถปรับตัวในการทํางานรวมกับผูอื่นไดในทุกสถานภาพ   

     -  วางตัวและรวมแสดงความคิดเห็นในกลุมไดอยางเหมาะสม   

4.2 วิธีการสอน 

-  จัดกิจกรรมเสริมในชั้นเรียนและนอกชั้นเรียนที่นักศึกษามีโอกาสปฏิสัมพันธกับนักศึกษาอื่น  และ  

   บุคคลภายนอก 

     -  มอบหมายงานกลุมและมีการเปลี่ยนกลุมทํางานตามกิจกรรมท่ีมอบหมาย  เพื่อใหนักศึกษา    

        ทํางานไดกับผูอื่น  โดยไมยึดติดกับเฉพาะเพ่ือนท่ีใกลชิด 

     -  กําหนดความรับผิดชอบของนักศึกษาแตละคนในการทํางานกลุม  อยางชัดเจน 

4.3 วิธีการประเมินผล 

-  ประเมินการมีสวนรวมในชั้นเรียน 

     -  ประเมินความรับผิดชอบจากรายงานกลุมของนักศึกษาดานทักษะความสัมพันธระหวางบุคคล 

        และดานความรับผิดชอบ 

5. ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข  การสื่อสารและการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 

5.1 ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข  การสื่อสารและการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ  ที่ตองพัฒนา 

สามารถคัดเลือกแหลงขอมูล   

     -  การคนควาหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต   

     -  การนําเสนองานทีไดรับมอบหมาย   

     -  สามารถใชภาษาไทยในการนําเสนอดวยการเขียนและการพูดไดอยางเหมาะสม   

5.2 วิธีการสอน 

-  ใช  PowerPoint  ที่นาสนใจ  ชัดเจน  งายตอการติดตามทําความเขาใจ  ประกอบการสอน 

   ในชั้นเรียน 
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     -  การสอนโดยมีการนําเสนอขอมูลจากการคนควาทางอินเตอรเน็ต  เพื่อเปนตัวอยางกระตุนให 

        นักศึกษาเห็นประโยชนจากการใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการนําเสนอและสืบคนขอมูล 

     -  การสืบคนขอมูลดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ 

     -  การมอบหมายงานที่ตองมีการนําเสนอทั้งในรูปเอกสารและดวยวาจาประกอบสื่อเทคโนโลยี 

5.3 วิธีการประเมินผล 

     -  ประเมินทักษะการใชภาษาเขียนจากรายงานและงานที่ไดรับมอบหมาย 

     -  ประเมินทักษะการใชสื่อและการใชภาษาพูดจากการนําเสนอหนาชั้นเรียน 

     -  ประเมินรายงานการสืบคนขอมูลดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ 
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หมวดที ่5.  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการและการประเมินผล 

5.1  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ 

สัปดาห 

ที ่
หัวขอ/รายละเอียด 

จํานวน 

ชั่วโมง 

กิจกรรม 

การเรียนการสอนและสื่อท่ีใช 
หมาย

เหตุ 
ทฤษฎี ปฏิบัติ 

1 ชี้แจงกระบวนการจัดการ

เรียนการสอน ในรายวิชา

หลักการขาย 

บทที่ 1.  

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการขาย 

3  - บอกจุดประสงครายวิชา คําอธิบายรายวิชา 

มาตรฐานรายวิชา และแจงเกณฑการประเมิน

วัดผล และทําความตกลงเรื่องการวัดผลและ

ประเมินผลกับนักศึกษาโดยใหนักศึกษามีสวน

รวมในเกณฑการวัดผลและประเมินผล 

-  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

2-3 บทที่ 2.  

การแสวงหาผูมุงหวัง 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลงัจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

4-5 บทที่ 3.  

การเตรียมตัวกอนเขาพบผู

มุงหวัง 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน 
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5.1  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ 

สัปดาห 

ที ่
หัวขอ/รายละเอียด 

จํานวน 

ชั่วโมง 

กิจกรรม 

การเรียนการสอนและสื่อท่ีใช 
หมาย

เหตุ 
ทฤษฎี ปฏิบัติ 

    ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

6 บทที่ 4.  

การเขาพบผูมุงหวัง 

3  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

7-8 บทที่ 5.  

การเสนอขายและการสาธิต 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 
 

9 สอบกลางภาค 3  สอบวัดความรู   

10-11 บทที่ 6. 

การตอบขอโตแยง 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 
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5.1  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ 

สัปดาห 

ที ่
หัวขอ/รายละเอียด 

จํานวน 

ชั่วโมง 

กิจกรรม 

การเรียนการสอนและสื่อท่ีใช 
หมาย

เหตุ 
ทฤษฎ ี ปฎิบัต ิ

    - หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

12 บทที่ 7.  

การปดการขาย 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน  

- นักศึกษาถามขอสงสัยอาจารยตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

13 บทที่ 8. การติดตามผลหลัง

การขาย 

3  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสารตาง ๆ 

 

14 บทที่ 9.  

การบริการกอนการขายและ

หลังการขาย  

3  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 
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5.1  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ 

สัปดาห 

ที ่
หัวขอ/รายละเอียด 

จํานวน 

ชั่วโมง 

กิจกรรม 

การเรียนการสอนและสื่อท่ีใช 
หมาย

เหตุ 
ทฤษฎ ี ปฎิบัต ิ

    - ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

15 บทที่ 10.  

จรรยาบรรณของนักขาย 

3  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

16 บทที่ 11.  

โอกาสและความกาวหนาของ

พนักงานขาย 

3  -- บรรยายใหนักศึกษาตระหนักและเขาใจ

ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง   

-  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสารประกอบ           

การสอนตาง ๆ 

 

17 บทที่ 12.  

เทคโนโลยีสารสนเทศและ 

การสื่อสารการขาย 

3  - บรรยายใหนักศึกษาตระหนักและเขาใจตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง   

-  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   
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- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

18 สอบปลายภาค 1  สอบวัดความรู  

 

 

 

5.2  แผนการประเมินผลการเรียนรู 

วิธีการประเมินผลนักศึกษา สัปดาหที่ 

ประเมิน 

สัดสวนของ 

การ ประเมินผล 

สอบกลางภาค 

สอบปลายภาค 

9 

18 

20% 

40% 

วิเคราะหกรณีศึกษา คนควา การนําเสนอรายงาน 

การทํางานกลุมและผลงาน 

การอานและสรุปบทความ 

การสงงานตามที่มอบหมาย 

ตลอดภาค 

การศึกษา 

30% 

การเขาชั้นเรียนและการมีสวนรวม ตลอดภาค 

การศึกษา 

10% 

 

 

หมวดที ่ 6.  ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 
1.หนังสือ  และเอกสารประกอบการสอนหลัก 

     1.  เอกสารคําสอนวิชา  หลักการขาย    

     2.  ใบงานและกิจกรรมตามใบงาน 

 

2.หนังสือ  เอกสาร  และขอมูลอางอิง  ที่สําคัญ  

     - ขอมูลเพิ่มเติมจากอินเตอรเน็ตและหองสมุด 

 

 


