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แผนจัดการเรยีนรูแบบบรูณาการ 

ตามหลักปรชัญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
 
 

รหัสวิชา  20200902  วิชา  หลักการขาย 

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 

ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ     
 

 

 

จัดทําโดย 
อาจารยชุติภา  คําพันธ 

สาขาวิชาการตลาด 

 

 

คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 

มหาวิทยาลัยนครพนม 
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คํานํา 

 
แผนการจัดการเรียนรูแบบบูรณาการรายวิชา วิชา หลักการขาย  รหัสวิชา  20200902 

จัดทําขึ้นเพื่อใชประกอบการสอนและเปนแนวทางในการจัดกิจกรรมการเรียนรูใหแกผูเรียน โดยบรรจุรายละเอียด               

ที่แสดงถึงการจัดระบบการเรียนการสอน โดยยึดผูเรียนเปนสําคัญ  มีการกําหนดมาตรฐาน ใชเทคนิควิธีการสอน           

ที่หลากหลาย มุงเนนสมรรถนะอาชีพ คุณธรรม จริยธรรม คานิยม คุณลักษณะที่พึงประสงคและปรัชญาของเศรษฐกิจ

พอเพียง   

 

 

              สาขาวิชาการตลาด 

         คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 

             มหาวิทยาลัยนครพนม  
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รายละเอียดของรายวิชา 

 
สาขาวิชา/คณะ 

     สาขาวิชาการตลาด    คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม    มหาวิทยาลัยนครพนม 

 

หมวดที ่ 1.  ลกัษณะและขอมูลโดยทั่วไปของรายวิชา 
 

1. รหัสและชื่อรายวิชา 

 20200902           หลักการขาย 

2. จํานวนหนวยกิต 

         3     หนวยกิต  

3. หลักสูตร  และประเภทของรายวิชา 

     3.1  หลักสูตร 

           ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 

3.2  ประเภทของรายวิชา 

   ปรับพื้นฐาน 

4. อาจารยผูรับผิดชอบรายวิชา 

    อาจารยชุติภา  คําพันธ 

5. ภาคการศึกษา  ชั้นปที่เรียน 

     ภาคการศึกษาที่  1  ปการศึกษา 2561  ระดับชั้น  ปวส. 1 สาย ม.6  สาขาวิชาการบัญชี   

6. รายวิชาที่ตองเรียนมากอน  (pre-requisite) 

   ไมมี 

7. รายวิชาที่ตองเรียนพรอมกัน 

   ไมมี 

8. สถานที่เรียน 

   หอง  2102   สาขาวิชาการตลาด 

9. วันที่จัดทําหรือปรับปรุงรายละเอียดของรายวิชา  ครั้งลาสุด 

   ไมมี 
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1.1 ตารางวิเคราะหรายวิชา 

รหัสวิชา 20200902               วิชา หลักการขาย   จํานวน  3  หนวยกิต 

ระดับชั้น  ปวส. 1 สาย ม.6  สาขาวิชาการบัญชี   

 

                             พฤติกรรมการเรียนรู 

 

  ชื่อหนวยการสอน/การเรียนรู 

ดานพทุธิพิสัย 

  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. ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการขาย 5 5 3 3 3 - - 2 26 7 3 

2. การแสวงหาผูมุงหวัง 5 5 3 3 3 - 3 2 29 4 6 

3. การเตรียมตัวกอนเขาพบผูมุงหวัง 5 4 5 4 4 3 3 2 30 3 6 

4. การเขาพบผูมุงหวัง 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. การตอบขอโตแยง 4 4 4 4 4 3 2 2 27 6 6 

7. การปดการขาย 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. การบริการกอนการขายและหลังการขาย  3 3 4 - - 4 4 2 20 8 6 

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

11. โอกาสและความกาวหนาของพนักงานขาย 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   ระดับความสําคัญของแตละรายการม ี 5 ระดับ คือ 1, 2, 3, 4, 5   
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1.2 ตารางวิเคราะหสมรรถนะการเรียนรู 

            รหัสวชิา 20200902             วิชา หลักการขาย  

        จํานวนหนวยกิต   3 หนวยกิต    จํานวนชั่วโมงตอสัปดาห  3  ชั่วโมง     รวม  54 ชั่วโมงตอภาคเรียน    

หนวยการสอน สมรรถนะการเรียนรู 

หนวยการสอนที่ 1 

ชื่อหนวยการสอน: ความรูทั่วไปเก่ียวกับ

การขาย 

 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของการขายได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับบทบาทของการขายได 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของการประกอบอาชีพทางการขายได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับรายละเอียดของชองทางการจัดจําหนายได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการพัฒนาพนักงานขายได 

6. ปฏิบัติตามคุณสมบัติของผูประกอบอาชีพขายได 

7. แสดงความรูเกี่ยวกับรายละเอียดของกระบวนการขายได 

หนวยการสอนที่ 2 

ชื่อหนวยการสอน: การแสวงหาผูมุงหวัง 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับผูมุงหวังได 

2. ปฏิบัติการวิเคราะหผูมุงหวังดวยทฤษฎีการขายได 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของผูมุงหวังได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการแสวงหาผูมุงหวังได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับประโยชนของการแสวงหาผูมุงหวังได 

หนวยการสอนที่ 3 

ชื่อหนวยการสอน: การเตรียมตัวกอนเขา

พบผูมุงหวัง 

1. ปฏิบัติการวางแผนการขายได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับการเตรียมขอมูลเกี่ยวกับผูมุงหวังได 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับการนัดหมายลวงหนาได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับการเตรียมความพรอมได 

5. ปฏิบัติการเตรียมความรูได 

6.ปฏิบัติการวางแผนการเขาพบได 

หนวยการสอนที่ 4 

ชื่อหนวยการสอน: การเขาพบผูมุงหวัง 

 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับทฤษฎีการขายได 

2. ปฏิบัติการแตงกายสําหรับการเขาพบได 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับจุดประสงคของการเขาพบได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการเขาพบผูมุงหวังได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับสิ่งจําเปนที่ชวยใหพนักงานขายเขาพบอยางมี

ประสิทธิภาพได 

หนวยการสอนที่ 5 

ชื่อหนวยการสอน: การเสนอขายและ  

การสาธิต 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับการเสนอขายได 

2. ปฏิบัติสิ่งที่พนักงานขายควรนําเสนอในการเสนอขายได 

3. ปฏิบัติเทคนิคการเสนอขายได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับรูปแบบการเสนอขายได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับการเสนอขายที่มีประสิทธิภาพได 
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หนวยการสอน สมรรถนะการเรียนรู 

 6. ปฏิบัติการสาธิตสินคาได 
7. ประยุกตใชการสาธิตที่มีประสทิธิภาพได 

หนวยการสอนที่ 6 

ชื่อหนวยการสอน: การตอบขอโตแยง

(ตอ) 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของขอโตแยงได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุของการเกิดขอโตแยงได 

3. ประยุกตใชเทคนิคการจัดการกับขอโตแยงได 

4. ประยุกตใชกลยุทธในการขจัดขอโตแยงได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับรูปแบบของขอโตแยงได 

6. ปฏิบัติการเตรียมตวัเพื่อตอบขอโตแยงได 

หนวยการสอนที่ 7 

ชื่อหนวยการสอน: การปดการขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของการปดการขายได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักสําคัญของการปดการขายได 

3. ปฏิบัติตามบุคลิกภาพของนักปดการขายที่ดีได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุที่ทําใหพนักงานขายไมสามารถปดการขาย

ได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะของพนักงานขายที่ไมสามารถปดการ

ขายได 

6. แสดงความรูเกี่ยวกับชวงเวลาที่ควรปดการขายได 

7. แสดงความรูเกี่ยวกับปจจัยที่ทําใหการปดการขายประสบผลสําเร็จได 

8. ปฏิบัติตามยุทธวิธีในการปดการขายได 

หนวยการสอนที่ 8 

ชื่อหนวยการสอน: การติดตามผล              

หลังการขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับจุดประสงคของการติดตามผลหลังการขาย 

2. แสดงวิธีปฏิบัติในการติดตามผลหลังการขาย 

3. แสดงผลที่เกิดขึ้นจากการติดตามผลหลังการขาย 

4. ปฏิบัติตามขั้นตอนการติดตามผลหลังการขาย 

5. แสดงเทคนิคการติดตามผลหลังการขาย 

6. แสดงความรูเกี่ยวกับการจัดการกับปญหาที่มักเกิดขึ้นจากการติดตาม

ผลหลังการขาย 

หนวยการสอนที่ 9 

ชื่อหนวยการสอน: การบริการกอน             

การขายและหลังการขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะการใหบริการ 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการใหบริการหลังการขาย 

3. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุการเกิดขอบกพรองในการบริการ               

หลังการขาย 

4. ปฏิบัติการแกปญหาจากการใหบริการหลังการขาย 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับประโยชนจากการใหบริการหลังการขาย 

6. ปฏิบัติการจัดการกับคําวารองเรียน 
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หนวยการสอน สมรรถนะการเรียนรู 

หนวยการสอนที่ 10 

ชื่อหนวยการสอน: จรรยาบรรณของ              

นักขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของจรรยาบรรณได 

2. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอกิจการได 

3. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอลูกคาได 

4. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอตนเองได 

5. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอสังคมได 

6. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของพนักงานขายที่มีตอคูแขงขันได 

7. แสดงความรูเกี่ยวกับจรรยาบรรณธุรกิจขายตรงโลกได 

 

หนวยการสอนที่ 11 

ชื่อหนวยการสอน: โอกาสและ

ความกาวหนาของพนักงานขาย 

1. เขาใจหลักการขาย และความรูพื้นฐานของงานขาย 

2. เตรียมความพรอมสําหรับการเปนนักขายท่ีดี 

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการทํางานดวยความรับผิดชอบ                  

ความซื่อสัตยสุจริต  ความเชื่อมั่นในตนเองและความมีมนุษยสัมพันธ 
 

หนวยการสอนที่ 12 

ชื่อหนวยการสอน: เทคโนโลยีสารสนเทศ

และการสื่อสารการขาย 

1. แสดงความรูเกี่ยวกับสารสนเทศได 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับการสื่อสารการขายได 

3.ประยุกตใชการสื่อสารการขายทางอินเตอรเน็ตได 

4. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะธุรกิจการคา ในเครือขายดิจิตอลได 

5. แสดงความรูเกี่ยวกับความเจริญกาวหนาของอินเตอรเน็ต             

ในประเทศไทย 

6. ประยุกตใชอี-คอมเมิรชได 

7. แสดงความรูเกี่ยวกับการชําระเงินดวยบัตรเครดิตได 

8. แสดงการเปรียบเทียบระหวางระบบการคาแบบเกาและการทําธุรกิจ

ดวยคอมพิวเตอรได 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

8 
 

1.3 ตารางวิเคราะหสมรรถนะรายวิชา 

โดยบูรณาการหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง /ผล  5  มิต ิ/ นโยบาย 3 D และ 11  ดี  11  เกง   
รหัสวิชา 20200902               วิชา หลักการขาย          หนวยกิต  3 (3) 

ระดับชั้น  ปวส. 1 สาย ม.6  สาขาวิชาการบัญชี   

 

 

 

ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
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

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 1 

ชื่อหนวยการสอน ความรูทั่วไป

เกี่ยวกับการขาย 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมาย

ของการขายได 

- 5 3 3 - - - 2 5 3 21  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับบทบาทของ

การขายได 

- 5 3 5 - - - 2 3 3 21  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของ

การประกอบอาชีพทางการขายได 

- 5 3 3 2 - - 2 5 3 23  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับรายละเอียด

ของชองทางการจัดจําหนายได 

- 5 3 3 2 - - 2 5 - 20  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการพัฒนา

พนักงานขายได 

- 5 3 3 2 - - 2 5 3 23  

6. ปฏิบัติตามคุณสมบัติของผู

ประกอบอาชีพขายได 

 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

7. แสดงความรูเกี่ยวกับรายละเอียด

ของกระบวนการขายได 

 

 

4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
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

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 2 

ชื่อหนวยการสอน การแสวงหา                

ผูหวัง 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับผูมุงหวังได 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

2. ปฏิบัติการวิเคราะหผูมุงหวังดวย

ทฤษฎีการขายได 

4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของ

ผูมุงหวังได 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการ

แสวงหาผูมุงหวังได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับประโยชน

ของการแสวงหาผูมุงหวังได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

หนวยการสอนที่ 3 

ชื่อหนวยการสอน การเตรียมตัว

กอนเขาพบผูมุงหวัง 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

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

2. แสดงความรูเกี่ยวกับการเตรียม

ขอมูลเกี่ยวกับผูมุงหวงัได 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับการนัด

หมายลวงหนาได 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับการเตรียม

ความพรอมได 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

5. ปฏิบัติการเตรียมความรูได 4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

6.ปฏิบัติการวางแผนการเขาพบได 4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
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

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 4  

ชื่อหนวยการสอน การเขาพบ                 

ผูมุงหวัง 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับทฤษฎีการ

ขายได 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. ปฏิบัติการแตงกายสําหรับการเขา

พบได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับจุดประสงค

ของการเขาพบได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการเขา

พบผูมุงหวังได 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับสิ่งจําเปนที่

ชวยใหพนักงานขายเขาพบอยางมี

ประสิทธิภาพได 

4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

หนวยการสอนที่ 5  

ชื่อหนวยการสอน การเสนอขาย

และการสาธิต 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

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. แสดงความรูเกี่ยวกับรูปแบบการ

เสนอขายได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
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

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 6  

ชื่อหนวยการสอน การตอบขอ

โตแยง 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

5. แสดงความรูเกี่ยวกับการเสนอ

ขายที่มีประสิทธิภาพได 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

6. ปฏิบัติการสาธิตสินคาได 4 4 3 3 2 2 2 3 4 3 30  

7. ประยุกตใชการสาธิตที่มี

ประสิทธิภาพได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมาย

ของขอโตแยงได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุของ

การเกิดขอโตแยงได 

3 5 4 3 - - - - 3 2 20  

3. ประยุกตใชเทคนิคการจัดการกับ

ขอโตแยงได 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26  

4. ประยุกตใชกลยุทธในการขจัดขอ

โตแยงได 

3 5 3 5 2 3 - 3 3 2 29  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับรูปแบบของ

ขอโตแยงได 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

6. ปฏิบัติการเตรียมตัวเพื่อตอบขอ

โตแยงได 

3 3 4 4 4 - - 3 3 2 26  

หนวยการสอนที่ 7  

ชื่อหนวยการสอน การปดการขาย 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมาย

ของการปดการขายได 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 24  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
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

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

2. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักสําคัญ

ของการปดการขายได 

 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

3. ปฏิบัติตามบุคลิกภาพของนักปด

การขายท่ีดีได 

 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุที่ทํา

ใหพนักงานขายไมสามารถปดการ

ขายได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะของ

พนักงานขายที่ไมสามารถปดการขาย

ได 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

6. แสดงความรูเกี่ยวกับชวงเวลาที่

ควรปดการขายได 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

7. แสดงความรูเกี่ยวกับปจจัยที่ทํา

ใหการปดการขายประสบผลสําเร็จ

ได 

3 5 3 5 2 - - 2 3 2 22  

8. ปฏิบัติตามยุทธวิธีในการปดการ

ขายได 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 2 28  

หนวยการสอนที่ 8  

ชื่อหนวยการสอน การติดตามผล

หลังการขาย 

สรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับจุดประสงค

ของการติดตามผลหลังการขาย 

 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
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

ยส
ุ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. แสดงความรูเกี่ยวกับการจัดการ

กับปญหาที่มักเกิดข้ึนจากการ

ติดตามผลหลังการขาย 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

หนวยการสอนที่ 9  

ชื่อหนวยการสอน การบริการกอน

การขายและหลังการขาย 

สมรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะการ

ใหบริการ 

4 4 3 4 2 2 - 3 4 - 26  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับวิธีการ

ใหบริการหลังการขาย 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31  

3. แสดงความรูเกี่ยวกับสาเหตุการ

เกิดขอบกพรองในการบริการหลัง

การขาย 

- 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

4. ปฏิบัติการแกปญหาจากการ

ใหบริการหลังการขาย 

3 5 3 3 2 - - 3 3 2 23  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับประโยชน
จากการใหบริการหลังการขาย 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  
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6. ปฏิบัติการจัดการกับคําวา

รองเรียน 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

หนวยการสอนที่ 10 
ชื่อหนวยการสอน จรรยาบรรณของ
นักขาย 
สรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

             

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมาย

ของจรรยาบรรณได 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอกิจการได 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอลูกคาได 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

4. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอตนเองได 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

5. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอสังคมได 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

6. ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของ

พนักงานขายที่มีตอคูแขงขันได 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

7. แสดงความรูเกี่ยวกับจรรยาบรรณ

ธุรกิจขายตรงโลกได 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

หนวยการสอนที่ 11  
ชื่อหนวยการสอน โอกาสและ
ความกาวหนาของพนักงานขาย 
สรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. เขาใจหลักการขาย และความรู

พื้นฐานของงานขาย 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. เตรียมความพรอมสําหรับการเปน

นักขายท่ีดี 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการ

ทํางานดวยความรับผิดชอบ ความ

ซื่อสัตยสุจริต  ความเชื่อม่ันในตนเอง

และความมีมนุษยสัมพันธ 

 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  
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ชื่อหนวยการสอน/ 

สมรรถนะรายวิชา 

ทางสายกลาง 

รว
ม(

50
) 

ลํา
ดับ

คว
าม

สํา
คัญ

 

3หวง 
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

ยส
ุจร

ิต(
5)

 

ขยั
นอ

ดท
น(

5)
 

มีส
ติป

ญ
ญ

า(
5)

 

แบ
งป

น(
5)

 

หนวยการสอนที่ 12  
ชื่อหนวยการสอน เทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื่อสารการขาย 

สรรถนะประจําหนวยการสอน 

            

1. แสดงความรูเกี่ยวกับสารสนเทศ

ได 

3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

2. แสดงความรูเกี่ยวกับการสื่อสาร

การขายได 

- 5 3 5 - - - - 3 2 18  

3.ประยุกตใชการสื่อสารการขายทาง

อินเตอรเน็ตได 

- 5 3 3 - - - 3 3 2 19  

4. แสดงความรูเกี่ยวกับลักษณะ

ธุรกิจการคา ในเครือขายดิจิตอลได 

- 5 3 3 2 - - 3 3 2 21  

5. แสดงความรูเกี่ยวกับความ

เจริญกาวหนาของอินเตอรเน็ตใน

ประเทศไทย 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

6. ประยุกตใชอี-คอมเมิรชได 3 5 3 5 2 - - - 3 2 20  

7. แสดงความรูเกี่ยวกับการชําระเงิน

ดวยบัตรเครดิตได 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  

8. แสดงการเปรียบเทียบระหวาง

ระบบการคาแบบเกาและการทํา

ธุรกิจดวยคอมพิวเตอรได 

4 5 4 3 3 3 - 3 4 3 31  
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หมวดที ่ 2.  จุดประสงคและมาตรฐานรายวิชา 

 
1. จุดประสงครายวิชา  เพื่อให 

1. เขาใจเกี่ยวกับหลักการขายและความรูพื้นฐานงานขาย  

2. มีทักษะเก่ียวกับการวางแผนกระบวนการขาย  

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในอาชีพขาย  

 

2. สมรรถนะรายวิชา  

1. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักการขายและความรูพื้นฐานงานขาย  

2. วางแผนการขายตามกระบวนการ  

3. แสดงเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในอาชีพขาย  

  

 

3. คําอธิบายรายวิชา 

            ศึกษาเก่ียวกับหลักการขาย คุณสมบัติและจรรยาบรรณของนักขาย กระบวนการขาย                   

การแสวงหาลูกคา การเตรียมตัวกอนการเขาพบ การเขาพบ การเสนอขายและการสาธิต การตอบ              

ขอโตแยง การปดการขาย การติดตามและประเมินผลการขาย การบริการกอนและหลังการขาย                

โอกาสความกาวหนาของนักขาย และเทคโนโลยีที่เกี่ยวของกับการขาย 

 

 

 

 

หมวดที ่ 3.  ลกัษณะและการดําเนินการ 
 

1.  จํานวนชั่วโมงที่ใชตอภาคการศึกษา 

บรรยาย 

      54 ชั่วโมง 

สอนเสริม 

ไมมี 

การฝกปฏิบัติ/งานภาคสนาม/การฝกงาน 

ไมมี 

การศึกษาดวยตนเอง 

 3  ชั่วโมง/สัปดาห 

2.  จํานวนชั่วโมงตอสัปดาหที่อาจารยใหคําปรึกษาและแนะนําทางวิชาการแกนักศึกษาเปนรายบุคคล 

               1  ชั่วโมง/สัปดาห 
 

 

 



 

17 
 

 

หมวดที ่ 4.  การพัฒนาผลการเรียนรูของนักศึกษา 
 

1.  คุณธรรม  จริยธรรม 

1.1 คุณธรรม  จริยธรรม  ที่ตองพัฒนา 

             ความมีมนุษยสัมพันธ 

             ความมีวินัย 

             ความรับผิดชอบ 

             ความเชื่อมัน่ในตนเอง 

             ความสนใจใฝรู 

             ความรักสามัคคี 

               ความกตัญูกตเวที 

               การตรงตอเวลา 

1.2 วิธีการสอน 

         -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความคิดเห็น  

            รวมกับอาจารยผูสอน  

         - นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอนตอบขอสงสัย 

         - นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอนตรวจสอบความสมบูรณ 

1.3 วิธีการประเมินผล 

- ประเมินผลจากกิจกรรมกลุมการนําเสนอ  การถามและตอบขอสงสัย  พฤติกรรมทีแ่สดงออกในชั้นเรียน 

- การตรวจสอบการมีวินัยตอการเรียน  การตรงตอเวลาในการเขาชั้นเรียนและการสงงาน 

- การสอบกลางภาคและปลายภาค 

- คะแนน คุณธรรมและจริยธรรม 

บูรณาการกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

หลักความพอประมาณ 

 นักศึกษารูจักการซื้อสินคาตองพอประมาณกับราคา  คุณภาพของสินคา  และพอประมาณกับปริมาณของ

สินคา  และมีประโยชนในการบริโภค 

หลักความมีเหตุผล 

 นักศึกษามีเหตุผลในการพิจารณาเลือกซื้อสินคา  วาจําเปนในการที่จะใชหรือบริโภคในชีวิตประจําวัน มาก

นอยเพียงไร 
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หลักการมีภูมิคุมกัน 

 นักศึกษามีการวางแผนกอนท่ีจะเปนผูซื้อสินโดยรูจักอานสวนประกอบของสินคา  วันผลิตสินคา  วัน

หมดอายุของสินคา  และประโยชนของสินคา  และรูจักเปรียบเทียบราคาสินคาหลาย ๆ ราน  เพื่อมิใหถูกหลอกใน

การซื้อสินคาได 

 

เงื่อนไขความรู 

 นักศึกษามีความรูในการเลือกซื้อสินคาที่จําเปน มีคุณภาพ  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ  และไมเลือกซื้อ

สินคาตามโฆษณาชวนเชื่อ  และตองไมเปนสินคาฟุมเฟอย 

เงื่อนไขคุณธรรม 

 นักศึกษามีความประหยัด  ไมฟุมเฟอย  มีวินัยในตนเอง  ในการซื้อสินคา 

2. ความรู 

2.1 2.1 ความรูที่ตองไดรับ                                                                                                         

2.2  ศึกษาเกี่ยวกับหลักการตลาดและการขายเบื้องตน แนวคิดทางการตลาดและการขาย วิวัฒนาการตลาดและ

การขาย หนาที่ทางการตลาด ประเภทและลักษณะของการขาย ความรูเกี่ยวกับตนเอง ความรูเกี่ยวกับกิจการ 

ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ความรูเกี่ยวกับลูกคา ความรูเกี่ยวกับคูแขงขัน คุณสมบัติของนักขาย โอกาสและ

ความกาวหนาของพนักงานขาย   

 2.2 วิธีการสอน 

         -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความคิดเห็น  

            รวมกับอาจารยผูสอน  

         - นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอนตอบขอสงสัย 

         - นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง                                                                                        

         - หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอนตรวจสอบความสมบูรณ 

2.3 วิธีการประเมินผล 

     - ประเมินผลจากกิจกรรมกลุมการนําเสนอ  การถามและตอบขอสงสัย  พฤติกรรมที่แสดงออกใน  

       ชั้นเรียน 

             - การตรวจสอบการมีวินัยตอการเรียน  การตรงตอเวลาในการเขาชั้นเรียนและการสงงาน 

    - การสงงานพิเศษ 

    - การสอบกลางภาคและปลายภาค 

    - คะแนน คุณธรรมและจริยธรรม 

3. ทักษะทางปญญา 

3.1 ทักษะทางปญญา  ที่ตองพัฒนา 

-  สามารถคิดวิเคราะห  แสดงความคิดเห็นตอปญหาทั้งในชั้นเรียน   

     -  สามารถใชความรูทางทฤษฎีเพื่อการพัฒนาปรับปรุงการปฏิบัติงานในสถานการณจริง  
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3.2 วิธีการสอน 

-  การสอนโดยใชปญหาเปนฐาน  (Problem  Based  Learning : PBL) 

     -  ฝกตอบปญหาในชั้นเรียนและการแสดงความคิดเห็นตอปญหา  และระดมสมองในการแกไข   

        ปญหา  จากกรณีศึกษาตามประเด็นปญหาที่กําหนดไวแลว   

    -   มอบหมายงานกลุม 

3.3 วิธีการประเมินผล 

-  ประเมินจากการตอบปญหาและการแสดงความคิดเห็นในชั้นเรียน    

     -  การนําเสนอหนาชั้นเรียน 

     -  การสอบยอย  การสอบกลางภาคและปลายภาค 

4. ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบ 

4.1 ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคลและความรับผิดชอบที่ตองพัฒนา 

-  ความรับผิดชอบในการทํางานที่ไดรับมอบหมายทั้งรายบุคคลและงานกลุม   

     -  สามารถปรับตัวในการทํางานรวมกับผูอื่นไดในทุกสถานภาพ   

     -  วางตัวและรวมแสดงความคิดเห็นในกลุมไดอยางเหมาะสม   

4.2 วิธีการสอน 

-  จัดกิจกรรมเสริมในชั้นเรียนและนอกชั้นเรียนที่นักศึกษามีโอกาสปฏิสัมพันธกับนักศึกษาอืน่  และ  

   บุคคลภายนอก 

     -  มอบหมายงานกลุมและมีการเปลี่ยนกลุมทํางานตามกิจกรรมท่ีมอบหมาย  เพื่อใหนักศึกษา    

        ทํางานไดกับผูอื่น  โดยไมยึดติดกับเฉพาะเพ่ือนท่ีใกลชิด 

     -  กําหนดความรับผิดชอบของนักศึกษาแตละคนในการทํางานกลุม  อยางชัดเจน 

4.3 วิธีการประเมินผล 

-  ประเมินการมีสวนรวมในชั้นเรียน 

     -  ประเมินความรับผิดชอบจากรายงานกลุมของนักศึกษาดานทักษะความสัมพันธระหวางบุคคล 

        และดานความรับผิดชอบ 

5. ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข  การสื่อสารและการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 

5.1 ทักษะการวิเคราะหเชิงตัวเลข  การสื่อสารและการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ  ที่ตองพัฒนา 

สามารถคัดเลือกแหลงขอมูล   

     -  การคนควาหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต   

     -  การนําเสนองานทีไดรับมอบหมาย   

     -  สามารถใชภาษาไทยในการนําเสนอดวยการเขียนและการพูดไดอยางเหมาะสม   

5.2 วิธีการสอน 

-  ใช  PowerPoint  ที่นาสนใจ  ชัดเจน  งายตอการติดตามทําความเขาใจ  ประกอบการสอน 

   ในชั้นเรียน 
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     -  การสอนโดยมีการนําเสนอขอมูลจากการคนควาทางอินเตอรเน็ต  เพื่อเปนตัวอยางกระตุนให 

        นักศึกษาเห็นประโยชนจากการใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการนําเสนอและสบืคนขอมูล 

     -  การสืบคนขอมูลดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ 

     -  การมอบหมายงานที่ตองมีการนําเสนอทั้งในรูปเอกสารและดวยวาจาประกอบสื่อเทคโนโลยี 

5.3 วิธีการประเมินผล 

     -  ประเมินทักษะการใชภาษาเขียนจากรายงานและงานที่ไดรับมอบหมาย 

     -  ประเมินทักษะการใชสื่อและการใชภาษาพูดจากการนําเสนอหนาชั้นเรียน 

     -  ประเมินรายงานการสืบคนขอมูลดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ 
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หมวดที ่5.  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการและการประเมินผล 

5.1  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ 

สัปดาห 

ที ่
หัวขอ/รายละเอียด 

จํานวน 

ชั่วโมง 

กิจกรรม 

การเรียนการสอนและสื่อท่ีใช 
หมาย

เหตุ 
ทฤษฎี ปฏิบัติ 

1 ชี้แจงกระบวนการจัดการ

เรียนการสอน ในรายวิชา

หลักการขาย 

บทที่ 1.  

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการขาย 

3  - บอกจุดประสงครายวิชา คําอธิบายรายวิชา 

มาตรฐานรายวิชา และแจงเกณฑการประเมิน

วัดผล และทําความตกลงเรื่องการวัดผลและ

ประเมินผลกับนักศึกษาโดยใหนักศึกษามีสวน

รวมในเกณฑการวัดผลและประเมินผล 

-  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

2-3 บทที่ 2.  

การแสวงหาผูมุงหวัง 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

4-5 บทที่ 3.  

การเตรียมตัวกอนเขาพบผู

มุงหวัง 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน 
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5.1  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ 

สัปดาห 

ที ่
หัวขอ/รายละเอียด 

จํานวน 

ชั่วโมง 

กิจกรรม 

การเรียนการสอนและสื่อที่ใช 
หมาย

เหตุ 
ทฤษฎี ปฏิบัติ 

    ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

6 บทที่ 4.  

การเขาพบผูมุงหวัง 

3  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

7-8 บทที่ 5.  

การเสนอขายและการสาธิต 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 
 

9 สอบกลางภาค 3  สอบวัดความรู   

10-11 บทที่ 6. 

การตอบขอโตแยง 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 
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5.1  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ 

สัปดาห 

ที ่
หัวขอ/รายละเอียด 

จํานวน 

ชั่วโมง 

กิจกรรม 

การเรียนการสอนและสื่อท่ีใช 
หมาย

เหตุ 
ทฤษฎ ี ปฎิบัต ิ

    - หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

12 บทที่ 7.  

การปดการขาย 

6  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน  

- นักศึกษาถามขอสงสัยอาจารยตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

13 บทที่ 8. การติดตามผลหลัง

การขาย 

3  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสารตาง ๆ 

 

14 บทที่ 9.  

การบริการกอนการขายและ

หลังการขาย  

3  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 
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5.1  แผนจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ 

สัปดาห 

ที ่
หัวขอ/รายละเอียด 

จํานวน 

ชั่วโมง 

กิจกรรม 

การเรียนการสอนและสื่อท่ีใช 
หมาย

เหตุ 
ทฤษฎ ี ปฎิบัต ิ

    - ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

15 บทที่ 10.  

จรรยาบรรณของนักขาย 

3  -  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

 

16 บทที่ 11.  

โอกาสและความกาวหนาของ

พนักงานขาย 

3  -- บรรยายใหนักศึกษาตระหนักและเขาใจ

ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง   

-  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   

- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสารประกอบ           

การสอนตาง ๆ 

 

17 บทที่ 12.  

เทคโนโลยีสารสนเทศและ 

การสื่อสารการขาย 

3  - บรรยายใหนักศึกษาตระหนักและเขาใจตาม

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง   

-  ใชการจัดการเรียนการสอนแบบบรรยาย 

และเปดโอกาสใหนักศึกษาไดแสดงความ

คิดเห็นรวมกับอาจารยผูสอน   
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- นักศึกษาถามขอสงสัย และอาจารยผูสอน

ตอบขอสงสัย 

- นักศึกษาทํากิจกรรมตามงานที่อาจารยสั่ง 

- หลังจากนั้นสงงานเพื่อใหอาจารยผูสอน

ตรวจสอบความสมบูรณ 

- ใช power point หรือ เอกสาร 

ประกอบการสอนตาง ๆ 

18 สอบปลายภาค 1  สอบวัดความรู  

 

 

 

5.2  แผนการประเมินผลการเรียนรู 

วิธีการประเมินผลนักศึกษา สัปดาหที่ 

ประเมิน 

สัดสวนของ 

การ ประเมินผล 

สอบกลางภาค 

สอบปลายภาค 

9 

18 

20% 

40% 

วิเคราะหกรณีศึกษา คนควา การนําเสนอรายงาน 

การทํางานกลุมและผลงาน 

การอานและสรุปบทความ 

การสงงานตามที่มอบหมาย 

ตลอดภาค 

การศึกษา 

30% 

การเขาชั้นเรียนและการมีสวนรวม ตลอดภาค 

การศึกษา 

10% 

 

 

หมวดที ่ 6.  ทรัพยากรประกอบการเรียนการสอน 
1.หนังสือ  และเอกสารประกอบการสอนหลัก 

     1.  เอกสารคําสอนวิชา  หลักการขาย    

     2.  ใบงานและกิจกรรมตามใบงาน 

 

2.หนังสือ  เอกสาร  และขอมูลอางอิง  ที่สําคัญ  

     - ขอมูลเพิ่มเติมจากอินเตอรเน็ตและหองสมุด 

 

 


