
หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ 
รายวิชาเลือก การขายและการตลาด 

รหัส อช 02018   
หลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพื้นฐาน พุทธศักราช 2551 

สําหรับคนไทยในต่างประเทศ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ 
สํานักงานส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย 
สํานักงานปลัดกระทรวงศึกษาธิการ 
กระทรวงศึกษาธิการ 

เอกสารทางวิชาการลําดับที ่  27/2554 

 

 



 
หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ 
รายวิชาเลือก การขายและการตลาด 

รหัส อช 02018   
 

หลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพื้นฐาน พุทธศักราช 2551 
สําหรับคนไทยในต่างประเทศ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ 
สํานักงานส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย 
สํานักงานปลัดกระทรวงศึกษาธิการ 
กระทรวงศึกษาธิการ 
 
เอกสารทางวิชาการลําดับที่   27/2554 
 
 
 
 



ชื่อหนังสือ หนังสือเรียนสาระวิชาการประกอบอาชีพ 
 รายวิชาเลือก การขายและการตลาด   รหัส อช 02018 
       หลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน  พุทธศักราช 2551 
                          สําหรับคนไทยในต่างประเทศ 
     
ISBN  : 

พิมพ์ครั้งที่ :    1/2554     

ปีที่พิมพ์        :    2554 

จํานวนพิมพ์ :    100  เล่ม 

เอกสารทางวิชาการลําดับที่    27/2554 

จัดพิมพ์และเผยแพร ่ :     ศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ 
         สํานักงานส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย 
         สํานักงานปลัดกระทรวงศึกษาธิการ 
         กระทรวงศึกษาธิการ 
         โทร. 0 2281 7217 - 8,  0 2628 5329,  0 26285331 
         โทรสาร 0 2628 5330 

เว็ปไซต์   :     http:/www.nfe.go.th/0101-v3/frontend/   
   :     http://mesupa.blogspot.com/2008/11/barcode.html 
 

 

 

 

 

 

 

 

   



คํานํา 
 

ศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ ได้ดําเนินการ
จัดทําหนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ รายวิชาเลือก รหัส อช 02018 การขายและการตลาดขึ้น 
เพ่ือใช้ในการเรียนการสอน ตามหลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน พุทธศักราช 
2551 สําหรับคนไทยในต่างประเทศ  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาผู้เรียนให้มีคุณธรรม จริยธรรม 
มีสติปัญญาและศักยภาพในการประกอบอาชีพ การศึกษาต่อ และสามารถดํารงชีวิตอยู่ได้อย่างมี
ความสุข โดยผู้เรียนสามารถศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง และปฏิบัติกิจกรรมเพ่ือทดสอบความรู้ ความเข้าใจ
ในสาระเนื้อหาน้ี  รวมทั้งหาความรู้จากแหล่งเรียนรู้หรือสื่ออ่ืน ๆ เพ่ิมเติมได้ 

ในการดําเนินการจัดทําหนังสือเรียนเล่มน้ี ได้รับความร่วมมือที่ดีจากผู้ทรงคุณวุฒิและ
ผู้เก่ียวข้องที่ร่วมค้นคว้าและเรียบเรียงเน้ือหาสาระจากสื่อต่างๆ เพ่ือให้ได้สื่อที่สอดคล้องกับหลักสูตร 
และเป็นประโยชน์ต่อผู้เรียนที่อยู่นอกระบบอย่างแท้จริง ศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตาม
อัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ ขอขอบคุณคณะที่ปรึกษา คณะเรียบเรียง ตลอดจนผู้จัดทําทุกท่านที่ให้
ความร่วมมือด้วยดีไว้ ณ โอกาสน้ี 

ศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ หวังว่าหนังสือ
เล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผู้เรียนและการจัดการเรียนการสอน หากมีข้อเสนอแนะประการใดจะขอน้อม
รับไว้ด้วยความขอบคุณย่ิง 
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คํานํา 
 

ศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ ได้ดําเนินการ
จัดทําหนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ รายวิชาเลือก การขายและการตลาด รหัส อช 02018 ขึ้น 
เพ่ือใช้ในการเรียนการสอน  ตามหลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน พุทธศักราช 
2551 สําหรับคนไทยในต่างประเทศ  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาผู้เรียนให้มีคุณธรรม จริยธรรม 
มีสติปัญญาและศักยภาพในการประกอบอาชีพ การศึกษาต่อ และสามารถดํารงชีวิตอยู่ได้อย่างมีความสุข 
โดยผู้เรียนสามารถศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง และปฏิบัติกิจกรรมเพ่ือทดสอบความรู้ ความเข้าใจในสาระ
เน้ือหาน้ี รวมทั้งหาความรู้จากแหล่งเรียนรู้หรือสื่ออ่ืน ๆ เพ่ิมเติมได้ 

ในการดําเนินการจัดทําหนังสือเรียนเล่มน้ี ได้รับความร่วมมือที่ดีจากผู้ทรงคุณวุฒิและ
ผู้เก่ียวข้องที่ร่วมค้นคว้าและเรียบเรียงเนื้อหาสาระจากสื่อต่างๆ  เพ่ือให้ได้สื่อที่สอดคล้องกับหลักสูตร 
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อัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ ขอขอบคุณคณะที่ปรึกษา คณะเรียบเรียง ตลอดจนผู้จัดทําทุกท่านที่ให้
ความร่วมมือด้วยดีไว้  ณ  โอกาสน้ี 
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เล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผู้เรียนและการจัดการเรียนการสอน หากมีข้อเสนอแนะประการใดจะขอน้อมรับ
ไว้ด้วยความขอบคุณย่ิง 
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คําแนะนําการใช้หนังสือเรียน 

 หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ  รายวิชาเลือก  การขายและการตลาด  รหัส อช 02018  
(2  หน่วยกิต)   ตามหลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน พุทธศักราช 2551  สําหรับ
คนไทยในต่างประเทศ  ประกอบด้วยสาระสําคัญ ดังน้ี 

ส่วนที่  1 คําช้ีแจงก่อนเรียนรู้รายวิชา 
ส่วนที่  2 เน้ือหาสาระและกิจกรรมท้ายบท 

ส่วนที่  1   คําชี้แจงก่อนเรียนรู้รายวิชา  
     ผู้เรียนต้องศึกษารายละเอียดในคํานําและคําแนะนําการใช้หนังสือแบบ เพ่ือสร้างความเข้าใจ
และเพ่ือให้บรรลุตามมาตรฐานการเรียนรู้ของรายวิชา ซึ่งการเรียนรู้เน้ือหาและการปฏิบัติกิจกรรมท้ายบท  
ควรปฏิบัติดังน้ี 

1. หารือครูประจํากลุ่ม / ครูผู้สอน เพ่ือร่วมกันวางแผนการเรียน (ใช้เวลาเรียน 80 ช่ัวโมง) 

2. ศึกษาเน้ือหาจากหนังสือแบบเรียน หากมีข้อสงสัยเรื่องใดสามารถศึกษาค้นคว้าเพ่ิมเติม
ได้จากสื่อต่าง ๆ  หรือหารือครูประจํากลุ่ม / ครูผู้สอน เพ่ือขอคําอธิบายเพ่ิมเติม 

3. ทํากิจกรรมท้ายบทเรียนตามที่กําหนด 

4. เข้าสอบวัดผลการเรียนรู้ปลายภาคเรียน 

5. สร้างความเข้าใจเก่ียวกับการประเมินผลรายวิชา  ซึ่งมีคะแนนเต็ม  100  คะแนน 
โดยแบ่งสัดส่วนคะแนนเป็นระหว่างภาคเรียน 60 คะแนน และปลายภาคเรียน 40 คะแนน ดังน้ี 

5.1 คะแนนระหว่างภาคเรียน  60  คะแนน    แบ่งส่วนคะแนนตามกิจกรรม ได้แก่                     
 1) ทํากิจกรรมท้ายบทเรียน  20  คะแนน   โดยทํากิจกรรมท้ายบทใหค้รบถ้วน 

2) ทําบันทึกการเรียนรู้        20  คะแนน  โดยสรุปย่อเน้ือหาหรือวิเคราะห์เน้ือหา
จากการศึกษาหนังสือแบบเรียนรายวิชาน้ี  เพ่ือแสดงให้เห็นกระบวนการเรียนรู้ ประโยชน์ และการนํา
ความรู้ไปใช้ โดยทําตามที่ครูกําหนด  และจัดทําเป็นรูปแบบเอกสารความรู้ ดังน้ี 

-  ปก (รายละเอียดเก่ียวกับตัวผู้เรียน: ช่ือ-นามสกุล รหัสประจําตัว ระดับ   
   การศึกษา ศกร.กศน. ของผู้เรียน และศูนย์การศึกษานอกระบบและ  
   การศึกษาตามอัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ)  

 -  ส่วนบันทึกการเรียนรู้  (เน้ือหาประกอบด้วย  : หัวข้อ/เรื่องที่ศึกษา  และ
จุดประสงค์ที่ศึกษา  และขั้นตอนการศึกษาโดยระบุว่ามีวิธีรวบรวมข้อมูลอย่างไร นําข้อมูลมาใช้อย่างไร) 
 -  ส่วนสรุปเน้ือหา  (สรุปสาระความรู้สําคัญตามเนื้อหาที่ได้บันทึกการเรียนรู้) 
 -  ประโยชน์ที่เกิดกับตัวผู้เรียน (บอกความรู้ที่รับและนํามาพัฒนาตนเอง/การ
นําไปประยุกต์ใช้ในรายวิชาอ่ืน ๆ  หรือในชีวิตประจําวัน) 



-  2  - 
 

3) ทํารายงานหรือโครงงาน  20 คะแนน  โดยจัดทําเน้ือหาเป็นรายงานหรือ
โครงงานตามที่ครูกําหนดรูปแบบเอกสารรายงาน หรือโครงงาน ดังน้ี 

3.1)  การทํารายงานหรือโครงงานตามที่ครูมอบหมาย  ให้ดําเนินการตาม
รูปแบบกระบวนการทํารายงาน หรือโครงงาน  ตามรูปแบบเอกสาร ดังน้ี 
  -  ปก (เรื่องที่รายงาน  รายละเอียดเก่ียวกับตัวผู้เรียน : ช่ือ-นามสกุล รหัส
ประจําตัว  ระดับการศึกษา  ศกร.กศน. ของผู้เรียน และศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตาม
อัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ)  
  -  คํานํา         
  -  สารบัญ 
  -  ส่วนเน้ือหา  (หัวข้อหลัก หัวข้อย่อย)  
  -  ส่วนเอกสารอ้างอิง   

3.2)  การทําโครงงาน  ตามท่ีครูมอบหมาย  และดําเนินการตามกระบวนการ
ทํารายงาน  โดยจัดทําตามรูปแบบเอกสารดังน้ี 
                                  -  ปก  (ช่ือโครงงาน  รายละเอียดเก่ียวกับตัวผู้เรียน : ช่ือ-นามสกุล รหัส
ประจําตัว ระดับการศึกษา ศกร.กศน. ขอผู้เรียน และศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย
กลุ่มเป้าหมายพิเศษ)  
                                  -  หลักการและเหตุผล    
 -  วัตถุประสงค์  
 -  เป้าหมาย       
 -  ขอบเขตของการศึกษา 

 -  วิธีดําเนินงานและรายละเอียดของแผน  
 -  ระยะเวลาดําเนินงาน 
 -  งบประมาณ     
 -  ผลทีค่าดว่าจะได้รับ 

5.2 คะแนนปลายภาคเรียน  40  คะแนน  ผู้เรียนต้องเข้าสอบวัดความรู้ปลายภาค
เรียนโดยใช้เครื่องมือ (ข้อสอบแบบปรนัย หรือ อัตนัย)  ของศูนย์การศึกษานอกระบบและการศึกษา 
ตามอัธยาศัยกลุ่มเป้าหมายพิเศษ  

 

 



- 3 - 
 

ส่วนที่  2  เนื้อหาสาระและกิจกรรมท้ายบท  
ผู้เรียนต้องวางแผนการเรียน ให้สอดคล้องกับระยะเวลาของรายวิชา  และต้องศึกษาเน้ือหา

สาระตามท่ีกําหนดในรายวิชาให้ละเอียดครบถ้วน  เพ่ือให้เป็นไปตามมาตรฐานการเรียนรู้ของรายวิชา  ซึ่ง
ในรายวิชาน้ีได้แบ่งเน้ือหาออกเป็น 4 บท  ดังน้ี  

บทที่  1   หลักการตลาด 
บทที่  2  การขาย       
บทที่  3   การส่งเสริมการขาย การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ 
บทที่  4   การผลิต การกําหนดราคา และสัญลักษณ์มาตรฐาน (รหัสแท่ง) 
ส่วนกิจกรรมท้ายบทเรียน  เมื่อผู้เรียนได้ศึกษาเน้ือหาแต่ละบท/ตอนแล้ว  ต้องทํากิจกรรม

ท้ายบทเรียนหรือแบบฝึกหัด ตามที่กําหนดให้ครบถ้วน เพื่อสะสมเป็นคะแนนระหว่างภาคเรียน 
(20 คะแนน)  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

สารบัญ 
หน้า 

คํานํา 
สารบัญ 
คําแนะนําการใช้หนังสือเรียน 
โครงสร้างรายวิชาเลือก การขายและการตลาด 
บทที่  1 หลักการตลาด  …………………………………………………………………………..…………………       1 
 เรื่องที่  1    หลักการและความสําคัญของการตลาด    …………………..……………………..       2 
 เรื่องที่  2    ประเภทของตลาด ....................................................................................      6 
 เรื่องที่  3    ระบบข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด   .................................      8 
 เรื่องที่  4    พฤติกรรมผู้บริโภค ....................................................................................    12 
 กิจกรรมท้ายบท    .........................................................................................................     15 
บทที่  2 การขาย  ..............................................................................................................     16 
 เรื่องที่  1    หลักการขายเบ้ืองต้น    .............................................................................     17 
 เรื่องที่  2    ประเภท รูปแบบ และลักษณะของการขาย  ..............................................     19 
 เรื่องที่  3    คณุสมบัติ และจรรยาบรรณของการเป็นนักขายที่ดี   ………………………….      28 
 เรื่องที่  4    เทคนิคการขาย    .....................................................................................      25 
 กิจกรรมท้ายบท     ………………………………………………………………………..…………………      31 
บทที่  3 การส่งเสริมการขาย  การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์   ......……….………..…….      32 
 เรื่องที่  1    กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย    ………………………………………………………….      33 
 เรื่องที่  2    การโฆษณา ประชาสัมพันธ์    ………………………………………………………….      36 
 กิจกรรมท้ายบท    …………………………………………..……………………………………………….      46 
บทที่  4 การผลิต  การกําหนดราคา และสญัลักษณ์มารฐาน (รหัสแท่ง)   ....………………….       47 
 เรื่องที่  1    ความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการผลิต   .............................................................     48 
 เรื่องที่  2    การกําหนดราคา และกลยุทธ์ส่วนผสมผลิตภัณฑ์  ....................................     54 
 เรื่องที่  3    สญัลักษณม์าตรฐาน (รหสัแท่ง) หรือ บาร์โค้ด  ........................................      57 
 กิจกรรมท้ายบท   ………………………………………………………………………………………………     62 
บรรณานุกรม     ……………………………………………………………………………………………………….     63 

คณะทาํงาน 
 
 
 



 
 
 
สาระสําคัญ 

การขายและการตลาด เป็นความรู้เก่ียวกับหลักการตลาด หลักการขาย การขาย เทคนิคและ
การส่งเสริมการขาย การโฆษณา รวมทั้งการผลิตและการกําหนดราคาที่สามารถช่วยให้ผู้ประกอบอาชีพ
สามารถดําเนินการในอาชีพให้บรรลุเป้าหมายได้สําเร็จ 

ผลการเรียนรู้ท่ีคาดหวัง 
1.  อธิบายหลักการ ระบบข้อมูล ความสําคัญ ประเภทของการตลาดได้ 
2.  อธิบายหลักการ ประเภท ลักษณะของการขาย และการจัดองค์การได้ 
3.  บอกความสําคัญและจรรยาบรรณของนักขายที่ดีได้ 
4.  อธิบายพฤติกรรมผู้บริโภค การใช้ศิลปะการขายและเทคนิคการเจรจาต่อรองได้  
5.  ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย การตลาด การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ได้ 
6.  อธิบายการผลิต การกําหนดราคา การใช้กลยุทธ์ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ และสัญลักษณ์

มาตรฐาน (รหัสแท่ง) ได้ 

 
ขอบขา่ยเนื้อหา 
 บทที่  1  หลักการตลาด 
 บทที่  2  การขาย 
 บทที่  3  การส่งเสริมการขาย  การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ 
 บทที่  4  การผลิต การกําหนดราคา และสญัลักษณม์าตรฐาน (รหสัแท่ง) 
 
 
 
 
 

โครงสรางรายวิชาการขายและการตลาด 
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สาระสําคญั 
 การตลาดมีบทบาทสําคัญในการดําเนินธุรกิจทุกประเภท  ซึ่งการผลิตสินค้าออกสู่ตลาดผู้ประกอบ
ธุรกิจจะต้องมีส่วนเก่ียวข้องกับกิจกรรมทางการตลาด จึงควรศึกษาหาความรู้ ทําความเข้าใจเก่ียวกับ 
การตลาด วิวัฒนาการทางการตลาด  การจัดทําข้อมูลทางการตลาด  และการวิเคราะห์การตลาด   เพ่ือใช้เป็น
แนวทางในการดําเนินงานให้ไปในทิศทางที่ถูกต้องและลดความเส่ียง รวมทั้งเพ่ิมประสิทธิภาพในการ 
ประกอบอาชีพ   

ผลการเรียนที่คาดหวงั 
 1.  อธิบายหลกัการและความสําคัญของการตลาดได ้
 2.  สามารถแยกประเภทของตลาดได ้ 
 3.  สามารถวิเคราะห์ขอ้มลูทางการตลาดเพ่ือนํามาใช้ประโยชน์ในการประกอบอาชีพได ้
 4.  อธิบายพฤติกรรมผู้บรโิภคได ้

ขอบข่ายเนื้อหา 
 เร่ืองที่  1  หลกัการและความสําคัญของการตลาด   
 เร่ืองที่  2  ประเภทของตลาด    
 เร่ืองที่  3  ระบบข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมลูทางการตลาด  
 เร่ืองที่  4  พฤติกรรมของผู้บริโภค 
    

   
 
 
 
 

บทที่ 1 
หลักการตลาด 
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เรื่องที่ 1   หลักการและความสําคญัของการตลาด 

จากสภาพสังคมที่มีการเปลี่ยนแปลงในปัจจุบัน การตลาดมีความสัมพันธ์กับผู้บริโภคและการ
ประกอบธุรกิจ  จะเห็นว่าผู้บริโภคแต่ละคนมีความต้องการบริโภคสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน ดังน้ัน การ
ดําเนินธุรกิจเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ที่สําคัญการดําเนินธุรกิจในทุกกิจกรรมจะมีส่วน
สัมพันธ์กับการตลาด  เพราะการตลาดมีกระบวนการที่หลายและเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดการพัฒนาหาส่ิงใหม่ ๆ 
ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี    ซึ่งการนํากระบวนการทางการตลาดไปใช้
วางแผนดําเนินการจะช่วยให้เกิดประโยชน์ในการประกอบธุรกิจได้สําเร็จและมีประสิทธิภาพ และในมุมมอง
ของผู้ประกอบการจึงควรพัฒนาแนวคิดเก่ียวกับเศรษฐกิจ สังคม และวิเคราะห์ วางแผน การบริหารจัดการ  
และพัฒนาการผลิต รวมทั้งพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้เป็นระบบและต่อเน่ือง ตลอดจนเข้าใจการเปลี่ยนแปลง
ของสภาพการณ์ทางการตลาดยุคใหม่ เพ่ือให้การพัฒนามีความสอดคล้องกับสถานการณ์และความ 
ต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบันด้วย โดยมีแนวคิดด้านการตลาด ดังน้ี 

 1.  หลักการตลาด 
    การตลาด  หมายถึง  การกระทํากิจการต่าง ๆ  ที่พึงประสงค์ในทางธุรกิจที่มีผลทําให้เกิดการนํา
สินค้าจากผลิตสู่ผู้บริโภค   ทําให้ผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจ  โดยมีการวางแผนและบริหารจัดการ เพ่ือให้
กิจกรรมบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร    รวมถึงการกําหนดราคา  การจัดจําหน่ายสินค้าและการบริการ การ
ซื้อขายแลกเปลี่ยน   
 ตามหลักการของการตลาด  ตลาดไม่ได้หมายถึงการซื้อและการขายเท่าน้ัน แต่ยังหมายรวมถึง จะ
ผลิตสินค้าอะไรให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า  ซึ่งความต้องการของลูกค้าจะมีการเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา  การประกอบธุรกิจหรือกิจการ จึงควรมีการปรับปรุงคุณภาพสินค้าหรือขยายชนิดของสินค้า หรือ
ผลิตภัณฑ์เพ่ิมข้ึน เพ่ือเป็นการป้องกันไม่ให้บริษัทคู่แข่งเข้าทําตลาดในส่วนน้ีได้  ซึ่งแนวคิดท่ัวไปของการตลาด 
จะมุ่งเน้นการปรับปรุงธุรกิจให้มีการตอบสนองความพอใจของผู้บริโภคอย่างได้ผลและมีประสิทธิภาพให้
มากกว่าคู่แข่งขัน โดยภารกิจของธุรกิจก็คือ การเลือกตลาดเป้าหมาย และการพัฒนา รวมทั้งข้อเสนอทางการ
ตลาด  สําหรับปัจจัยที่ส่งผลทางการตลาดระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภคมีดังต่อไปน้ี 

1.1 สินค้าหรือผลติภัณฑ์มีคณุภาพเป็นที่พึงพอใจของผู้ซือ้ 
1.2 มคีวามเป็นอิสระในการตัดสินใจที่จะขาย - จะซื้อ 
1.3 มคีวามตอ้งการท่ีจะขาย - จะซือ้  
1.4 มกีารตดิตอ่สือ่สารตกลงซ้ือขายตามเงื่อนไขที่ทั้ง 2 ฝ่ายยอมรับซึ่งกันและกัน 
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          2.  ความสําคัญของการตลาด     
   การตลาดมีความสําคัญในการทําให้ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการได้หลายทาง  ซึ่ง

ผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการ   สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคและมีบทบาทสําคัญต่อการ
พัฒนาคุณภาพชีวิตที่สามารถยกระดับความเป็นอยู่ของมนุษย์ในสังคม  ทําให้เกิดการพ่ึงพาอาศัยอย่างเป็น
ระบบ การตลาดจึงมีบทบาทอย่างมากต่อความเจริญเติบโตและพัฒนาการทางเศรษฐกิจของประเทศ   โดยมี
ผลทําให้เกิดเกิดการจ้างงาน  เกิดรายได้  สามารถประกอบอาชีพที่ตนเองถนัด  และได้ใช้ความรู้ความสามารถ
ของแต่ละบุคคลได้อย่างเต็มกําลังความสามารถ ทําให้มาตรฐานการครองชีพในสังคมมีระดับสูงขึ้นและมี
คุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน  การตลาดจึงมีความสําคัญดังน้ี 

2.1  การตลาดเป็นเคร่ืองมือที่ทําให้เกิดการแลกเปลี่ยน  การดําเนินการตลาดของธุรกิจจะ
ทําให้ผู้ผลิตกับผู้บริโภคเข้ามาใกล้กัน และสร้างความพึงพอใจด้วยการเสนอผลิตภัณฑ์ที่ตรงต่อความต้องการ
ของผู้บริโภคจนทําให้เกิดการแลกเปลี่ยนในระดับผู้ซื้อและผู้ขาย  การตลาดไม่ได้เป็นเพียงเคร่ืองมือทําให้เกิด
ความเปลี่ยนแปลงหรือแลกเปลี่ยนกันเท่าน้ันแต่ยังเป็นเคร่ืองมือที่สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคอย่าง
ต่อเน่ือง  ทําให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นต่อผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ และกลับมาใช้หรือซื้อซ้ําเมื่อมีความต้องการ 

  2.2   การตลาดเป็นตัวเชื่อมโยงความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าของผลิตภัณฑ์กับผู้บริโภค  การ
ดําเนินการทางการตลาดทําให้ผู้เป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์สามารถสนองตอบและสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้บริโภคได้โดยมีการเชื่อมโยงความสัมพันธ์ให้สอดคล้องกับสภาวการณ์  ด้วยการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ใน
ปริมาณ  เวลา  สถานที่ที่ผู้บริโภคต้องการ  และราคาท่ีผู้บริโภคมีกําลังการซื้อ  รวมท้ังสามารถเป็นเจ้าของได้  
ซึ่งเป็นการเชื่อมโยงความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค  นอกจากจะดําเนินการทางการตลาดให้เกิดความ
เชื่องโยงความสัมพันธ์กันในเรื่องดังกล่าว  สิ่งที่สําคัญจะต้องกระทําอีกประการหน่ึงก็คือ  การสร้างการยอมรับ
ให้กับผู้บริโภคทุกกิจกรรม 

2.3   การตลาดเป็นตัวผลักดันให้มีการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์  ซึ่งแนวคิดของการตลาด
คือการตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค  รับผิดชอบต่อสังคม  ผลักดันให้ผู้ผลิต
ต้องพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ตรงต่อความต้องการ     และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคตลอดจนจูงใจ
ผู้บริโภคด้วยการเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ   ในการแข่งขันเพ่ือสร้างความพึงพอใจและจูงใจผู้บริโภคน้ัน  
การพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์จึงเป็นสิ่งสําคัญที่ช่วยผลักดันให้มีการแข่งขันกันในตลาดโดยเจ้าของผลิตภัณฑ์
สามารถคิดค้นกระบวนการต่าง ๆ ได้อย่างเสรี 
  2.4   การตลาดเป็นกลไกในการเสริมสร้างระบบเศรษฐกิจ  ทําให้เกิดการบริโภค การพ่ึงพา
กันอย่างเป็นระบบ และมีความเชื่อมโยงสัมพันธ์กับระบบเศรษฐกิจทั้งระบบ  ซึ่งจะทําให้ผลิตภัณฑ์เกิดการ
หมุนเวียนและสร้างระบบเศรษฐกิจที่จะเชื่อมโยงไปถึงเศรษฐกิจของประเทศด้วยคือ เกิดการจ้างงาน เกิดรายได้  
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เกิดการบริโภค  เกิดการใช้งาน  ซึ่งจะเป็นการพ่ึงพาและเชื่อมโยงกันตามลําดับอันจะเป็นผลให้ประชาชน 
สังคม มีการกินดีอยู่ดี มีความสุข 
  2.5  การตลาดมีความสําคัญในทางสังคม  ดงัน้ี 
        1)  สามารถยกระดับมาตรฐานความเป็นอยู่ของบุคคลในสังคมใหสู้งข้ึน 
        2)  ทําให้พฤติกรรม  อุปนิสัย  ความเชื่อ  ค่านิยมและลักษณะการดํารงชีพของบุคคล
ในสังคมเปลี่ยนไป 
        3) ทําให้เกิดอาชีพต่างๆ แก่บุคคลในสงัคมเพ่ิมมากขึน้ 
  2.6   การตลาดมีความสําคัญทางด้านระบบเศรษฐกิจ ดังน้ี 
          1)  ช่วยทําให้รายได้ประชากรสูงข้ึน   
          2)  ทําให้เกิดการหมุนเวียนของปัจจัยการผลติ 
          3)  ช่วยสร้างความต้องการในสินค้าและบริการ 
          4)  ทําให้เกิดการเปลี่ยนแปลงและการพัฒนาของเศรษฐกิจ 
          5)  ทําให้เกิดการค้าระหว่างประเทศ 
 หลักการและความสําคัญของการตลาดดังที่กล่าวมาแล้วยังมีสิ่งที่ผู้บริโภคและนักการตลาดจะ
มองข้ามไม่ได้ น่ันคือ กลยุทธส่วนผสมทางการตลาดและประโยชน์ของกิจกรรมทางการตลาด  ซึ่งจะเป็นสิ่งที่
ช่วยให้การดําเนินธุรกิจประสบผลสําเร็จอย่างมีประสิทธิภาพ ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
           1.  กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด    
      ส่วนผสมการตลาด  (Marketing  Mix)  คือ  เครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาดซ่ึงธุรกิจต้อง
นํามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้า  หรือเพ่ือกระตุ้นให้กลุ่ม
ลูกค้าเกิดความต้องการสินค้าและบริการของตน  ประกอบด้วย 4 ประการ  คือ 
               1.1  กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์  (Product strategy)  เป็นสิ่งที่นําเสนอกับการตลาดเพื่อสร้างความ
สนใจ (Attention) ความอยากได้ (Acquisition) การใช้ (Using) การบริโภค  (Consumption)  ที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการ  ดังน้ัน นักการตลาดจึงต้องพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ไว้ดังน้ี  

  - ขนาด รูปร่างลักษณะของผลติภัณฑ์ ตอ้งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้  
คือ มีความชดัเจนในตัวผลติภัณฑ์   

  -  คุณสมบัตขิองผลติภัณฑอ์ะไรบ้างที่ผลติภัณฑ์ควรมี และผลติภัณฑน้ั์นผลติมาจากอะไร 
 -  ลักษณะเดน่ของผลติภัณฑ์  เมือ่เทียบกับคู่แข่ง และตอ้งรู้ว่าสินค้าเรามีอะไรเด่นกวา่ และ

ให้ประโยชน์อะไรกับลูกค้า 
  -  การรับประกันและโปรแกรมการให้บรกิารควรจัดใหกั้บลูกค้ามอีะไรบ้าง 
  -  ลกัษณะของผลติภัณฑ์มสี่วนประกอบท่ีเก่ียวข้องคืออะไร 
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1.2  กลยุทธ์ราคา (Price strategy) เป็นการกําหนดว่าเราจะตั้งราคาแบบใด สิ่งที่เราต้อง
ตระหนักคือ ราคาที่กําหนดไว้น้ันเหมาะกับการแข่งขัน หรือสอดคล้องกับ คุณสมบัติการใช้งานของผลิตภัณฑ์
เหมาสมกับราคา โดยมีประเด็นสําคัญที่จะต้องพิจารณา ดังน้ี 

   -  ตั้งราคาตามตลาด หรือตั้งราคาตามคู่แข่ง  และตั้งราคาตามความพอใจ (สินค้าน้ัน
จะต้องมีลักษณะเด่นเฉพาะตัว มีภาพพจน์ที่)  

        -  ตั้งราคาแบบราคาสูง  ซึ่งต้องอยู่ในราคามาตรฐานด้วย   และจะต้องแน่ใจว่าสินค้ามี
คุณภาพสูง เป็นที่ยอมรับ แต่ถ้าสินค้าด้อยกว่าคู่แข่งเล็กน้อย สินค้าจะลงอยู่ในตลาดล่างทันที 

1.3  กลยุทธ์การจัดจําหนา่ย (Place or distribution strategy) เป็นกระบวนการจัด
จําหน่าย ซึ่งเป็นเส้นทางที่สินค้าเคล่ือนย้ายจากผู้ผลติ หรือผู้ขายไปยังผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ผู้บริโภค คนกลาง 
บริษัทขนส่ง บริษัทเก็บรักษาสินค้า  ซึ่งทุกวันน้ีจะพบว่าวิวัฒนาการของการจัดจําหน่ายน้ันเป็นสิ่งที่เจริญเติบโต
รวดเร็ว เช่น รา้นค้าส่ง ร้านค้าขายของถูก ห้างสรรพสินค้า ซูปเปอร์มาเก็ตทีอ่ยู่เดี่ยว ๆ  ชอ้ปป้ิงชมุชน ร้านค้า
สะดวกซือ้ ร้านค้าในป้ัมนํ้ามนั ซุ้มขายของ เครื่องขายอัตโนมตัิ การขายทางไปรษณีย์ ขายโดยแคตตาล็อก ขาย
ทางโทรศัพท ์ขายตรง ร้านค้าสวัสดิการ ร้านค้าสหกรณ์ 
      1.4  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่าง
ผู้ขายและผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ ได้แก่  การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ 
การขายโดยพนักงานขาย  การส่งเสริมการขาย  การตลาดทางตรง  และทางออ้ม  
 2.  สภาพของการตลาด 
     2.1  ด้านรูปแบบ (Form Utility)  การตลาดช่วยค้นหาความต้องการของลูกค้าที่มีต่อ
ผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้นจากการให้ข้อมูลแก่ฝ่ายผลิต   
               2.2   ด้านสถานท่ี  (Place Utility)   การตลาดช่วยอํานวยความสะดวกด้านสถานที่  เพราะ
เป็นกิจกรรมที่นําผลิตภัณฑ์ไปสู่สถานที่ท่ีลูกค้าเป้าหมายอยู่ 
               2.3  ด้านเวลา  (Time Utility)  การตลาดช่วยสร้างประโยชน์ด้านเวลาให้แก่ลูกค้า  โดยมี
สินค้าพร้อมเวลาที่ลูกค้าต้องการ 
               2.4  ด้านความเป็นเจ้าของ  (Possession Utility)  การตลาดช่วยสร้างความพึงพอใจจากการ
ได้เป็นเจ้าของสินค้าต่าง ๆ โดยทําให้ผู้บริโภคมีโอกาสได้ซื้อสินค้าและมีกรรมสิทธิ์ในสินค้าน้ัน 
               2.5  ด้านภาพลักษณ์  (Image Utility) การตลาดช่วยสร้างคุณค่าหรือภาพลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ในด้านความรู้สึกนึกคิดของบุคคล  โดยการส่งเสริมการตลาด ได้แก่  การใช้โฆษณาและการ 
ประชาสัมพันธ์ 

------------------------------- 
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เรื่องที่  2    ประเภทของตลาด 
 ปัจจุบันมีผู้ให้ความหมายของคําว่า  “ตลาด (Market)”  ไว้มากมาย ซึ่งพอจะสรุปได้ คือ ตลาดเป็น
สถานที่ที่ผู้จัดจําหน่ายและผู้ซื้อมาพบปะกันเพ่ือแลกเปลี่ยน ซื้อ-ขายสินค้าตามความต้องการ  เช่น  สินค้า
อุปโภค บริโภค  ตลอดจนบริการต่าง ๆ ของบุคคล  โดยมีปัจจัยที่ก่อให้เกิดการตลาด ซึ่งจะประกอบด้วย 
ความต้องการสินค้า  ความพึงพอใจ เต็มใจท่ีจะซื้อสินค้า  การมีสิทธิในการซื้อ (สินค้าบางอย่างผู้เยาว์ซื้อไม่ได้) 
และการมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อสินค้า  ตลาดโดยทั่วไปแบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ  ได้แก ่
 1.   ตลาดบรโิภค (Consumer Market) 
        ตลาดบริโภคเป็นตลาดที่ผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้า เพ่ือนําไปใช้บริโภคในครัวเรือน โดยมิได้
นําไปจําหน่ายต่อ หรือไม่ได้ซื้อไปผลิตและจําหน่ายต่อ ตลาดประเภทนี้จะไม่ค่อยมีการแข่งขันกันในเรื่องราคา 
มักจะเป็นไปตามกลไกของตลาด อีกทั้งสามารถนําสินค้ามาทดแทนกันได้ เช่นการนําไข่ไก่แทนอาหารประเภท
เน้ือสัตว์ หรือเลือกซื้อได้ตามฤดูกาล เช่น ผัก ผลไม้ การซื้อขายในลักษณะนี้จะมีผู้ขาย-ซื้อประจํา จึงทําให้
ค่าใช้จ่ายลดลง ตลาดประเภทน้ีจะมีสินค้าทุกชนิดท่ีจะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งอาจจะซื้อตรง
จากผู้ผลิต หรือซื้อผ่านคนกลาง ผู้บริโภคจะเป็นผู้ซื้อเป็นคนสุดท้าย 
 

 
 

  2.  ตลาดธุรกิจ (Business Market)  
      ตลาดธุรกิจเป็นตลาดซึ่งเป็นการซื้อขายเพื่อการผลิตและจัดจําหน่าย กลุ่มผู้บริโภคในตลาดธุรกิจ
จะได้แก่ กลุ่มผู้ประกอบการผลิต โรงงานอุตสาหกรรม เกษตรกร ผู้จัดจําหน่าย ลักษณะของตลาดธุรกิจ 
นักการตลาดจะมีบทบาทสําคัญในการวิเคราะห์หาข้อมูลของผู้บริโภคว่ามีความต้องการอย่างไร ต้องการเป็น
ครั้งคราว หรือต่อเน่ือง โดยปกติความต้องการของผู้บริโภคจะมีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ เช่น เสื้อผ้า แฟชั่น
ต่าง ๆ ดังน้ันจะต้องเตรียมพร้อมในความเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว ผู้บริโภคในตลาดธุรกิจจะเป็น
นักลงทุนเพ่ือเก็งกําไร ดังน้ันผู้ผลิตต้องผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ ราคายุติธรรม ผู้ผลิตจะซื้อเป็นจํานวนมากกว่า
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ตลาดบริโภค ผู้ที่ไม่ผลิตเองก็จะแสวงหาสินค้าท่ีมีคุณภาพดี ในราคาที่เหมาะสม เพ่ือจําหน่ายแก่ผู้บริโภคต่อไป 
การซื้อในตลาดธุรกิจน้ันส่วนมากมักจะซื้อโดยตรงโดยไม่ผ่านคนกลาง เพราะหากซื้อในปริมาณมาก จะทําให้
รับส่วนลด เมื่อนําไปจําหน่ายต่อก็จะมีส่วนต่างของกําไรมากขึ้น การซ้ือ-ขายจะมีลักษณะถ้อยทีถ้อยอาศัย ทํา
ให้ธุรกิจบังเกิดผลดีได้พ่ึงพาอาศัยซึ่งกันและกันได้ 
 
 
 

 

 
 

-------------------------------- 
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เรื่องที่ 3  ระบบข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด 

การนําผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลไปใช้ประโยชน์ทางการตลาด  ในการตัดสินใจเพ่ือดําเนินงาน
ทางธุรกิจต่าง ๆ กระบวนการหน่ึงที่ช่วยตัดสินใจและนําไปใช้วางแผนการดําเนินธุรกิจ คือ นําผลการวิเคราะห์
ข้อมูลทางการตลาดไปใช้ประโยชน์ เช่น ใช้วางแผนการผลิต การเลือกตลาดป้าหมาย การพัฒนากลยุทธ์การ
เข้าสู่ตลาด ได้แก่ การแข่งขันด้านเอกลักษณ์สินค้า ด้านราคา ด้านการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ ด้านกลุ่ม
ผู้บริโภค ฯลฯ   ซึ่งการดําเนินการเกี่ยวกับระบบข้อมูลเพ่ือนําไปใช้ประโยชน์ทางการตลาด มีดังน้ี 

1.  ระบบข้อมูลทางการตลาด (Marketing Information System : MIS) หมายถึง การจัดทํา
โครงสร้างของข้อมูล กรรมวิธีที่ใช้ในการเก็บข้อมูล โดยบุคลากรนําเคร่ืองจักรอุปกรณ์ท่ีทันสมัยมาใช้เพ่ือ
รวบรวมข้อมูลประมวลผล จัดเก็บรักษา และการใช้ข้อมูลทางการตลาดเพื่อช่วยในการตัดสินใจของผู้บริหารใน
องค์กร 

 
 

การดําเนินธุรกิจในปัจจุบันนับวันจะมีการแข่งขันมากย่ิงข้ึนอันเน่ืองมากจาก ปัจจัยหลายๆ ด้าน
ด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็นความเปลี่ยนแปลงทางด้านผู้บริโภค หรือความเป็นไปของธุรกิจหรืออุตสาหกรรมเอง 
สภาพการณ์ต่างๆที่ผันผวนน้ี ทําให้ผู้บริหารจะต้องเป็นบุคคลที่มีวิสัยทัศน์กว้างไกล เพ่ือพยากรณ์แนวโน้ม
ความเป็นไปของสภาพการณ์ต่างๆ เหล่าน้ัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางด้านการตลาด ซึ่งจะกล่าวได้อีกนัยหน่ึงว่า 

เป็นการตลาดแบบพลวัต (Dynamic) หมายถึง มีความเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึ่งการตัดสินใจภายใต้การ
เปลี่ยนแปลง ผู้บริหารหรือนักการตลาดจะต้องเผชิญกับความเสี่ยงอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ 

ข้อมูล (Data) หมายถึง ตัวเลข สถิติ ข้อเท็จจริง หรือสิ่งที่ยอมรับว่าเป็นข้อเท็จจริง สําหรับใช้
ประมวลผลหรือพิจารณาหาความจริง นอกจากน้ียังมีคําอื่นๆ ซึ่งมีความหมายเก่ียวเน่ืองกัน ได้แก่ ข่าวสาร 
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(Message) จะเป็นข้อความ ข้อมูล ที่ส่งผ่านสื่อต่างๆ เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อวิทยุ โทรทัศน์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ 
เป็นต้น 

สารสนเทศ (Information) หมายถึง ความรู้ ข้อมูล การบอกกล่าว ข่าว การให้ความรู้ และผลที่ได้
จากการนําเอาข้อมูลไปประมวลผล หรือผ่านการจัดการวิเคราะห์ แล้วนํามาจัดการให้เป็นระบบระเบียบ ซึ่ง
สามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้ทันที 

ข้อมูลและสารสนเทศ จึงมีความเกี่ยวข้องสัมพันธ์กัน คือ เมื่อนําข้อมูลมาจัดระบบระเบียบ จะได้
เป็นโครงสร้างข้อมูล (Data Structure) แฟ้มข้อมูล (File Structure) และฐานข้อมูล (Database)  ซึ่งลักษะ
ของระบบข้อมูลเป็นดังน้ี 

 

 
รูปที่ 1.1 แสดงลักษณะของการจัดระบบข้อมลูการตลาด 

ท่ีมา : http://www.angelfire.com/ab9/workmarket/a2.html 
 

ระบบข้อมูลทางการตลาดจะประกอบด้วย คน อุปกรณ์ และกระบวนการรวบรวม จําแนก วิเคราะห์ 
ประเมิน แจกจ่ายข้อมูล ที่จําเป็น สําคัญ ถูกต้อง และแม่นยํา ให้แก่ผู้ที่มีหน้าท่ีทําการตัดสินใจ ซึ่งโดยทั่วไป
ข้ันตอนและวิธีการของข้อมูลทางการตลาดจะต้องต่อเน่ือง และโดยปกติแล้วจะนําข้อมูลที่มีอยู่นํามาใช้ในการ
วางแผน สั่งการ และควบคุมทางการตลาด   

ด้วยเหตุน้ี จึงมีความจําเป็นอย่างย่ิงทีนักการตลาดจะต้องเสาะแสวงหาข้อมูลที่จะสามารถสร้าง
ความเชื่อมั่นในการตัดสินใจ ซึ่งนําไปสู่การลดความเสี่ยงจากการตัดสินใจน่ันเอง เพราะความผิดพลาดที่จะ
เกิดข้ึนจากการตัดสินใจในแต่ละครั้งของธุรกิจน้ัน มิได้หมายถึงเพียงแค่การหยุดชะงักของธุรกิจเท่าน้ัน แต่อาจ
หมายถึงความล้มเหลวโดยสิ้นเชิงก็ได้ 

จากเครื่องมือทางการตลาดท่ีใช้กันอยู่หรือที่รู้จักกันอย่างแพร่หลายในปัจจุบันน้ี น้ันคือ 4P’s หรือ
ส่วนประสมทางการตลาด  ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การวางจําหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการขาย (Promotion)  สามารถทํางานร่วมกันได้อย่างมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นน้ัน จะต้องมีเคร่ืองมืออีก
ตัวหน่ึงที่จะเป็นตัวเชื่อมโยง ได้แก่ ระบบข้อมูลทางการตลาด (Marketing Information System)  โดยรวม
รวมข้อมูลจากภายในบริษัทหรือในการประกอบกิจการ จากแหล่งนอกบริษัท และนํามาใช้เป็นข้อมูลตัดสินใจ
ในเรื่องสําคัญของบริษัทที่ขาดไม่ได้ คือ การเลือกตลาดเป้าหมาย การพัฒนากลยุทธ์ในการเข้าสู่ตลาด  เพ่ือ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เหมาะกับตลาดและผู้บริโภค 
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2.  การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด 
     ทําไมต้องวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด   เพราะการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด จะเป็น

เครื่องมือที่สําคัญในการวางแผนตัดสินใจ เพ่ือให้การประกอบธุรกิจประสบผลสําเร็จ 
     การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดเก่ียวกับกิจการคู่แข่งและผู้บริโภค  ตามที่ทราบกันอยู่แล้วว่า 

ทําอย่างไรจึงสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  ดังน้ัน การวางแผนทางการตลาดจึงมี
กระบวนการ ข้ันตอน เพ่ือวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภค รวมทั้งศักยภาพของบริษัทหรือธุรกิจ และ
คู่แข่ง  เพ่ือการนําไปสู่การเลือกตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมกับความสามารถและโอกาสทางการตลาด  โดย
นํามาข้อมูลมาเป็นกรอบในการวางแผนกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด ได้ 4 ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจําหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด  และจะต้องมีการควบคุม ตรวจสอบข้ันตอนต่าง ๆ ให้
สามารถปรับเปล่ียนแผนให้สอดคล้องกับสภาวะการณ์ทางการตลาดได้       

ในการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดเพ่ือการวางแผน เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดอย่างง่าย 
เหมาะสําหรับนักการตลาดที่มีการระวังความเคลื่อนไหวของตลาด เพ่ือโอกาสทางการตลาดสามารถทําได้ 2  
วิธี คือ 

    2.1  การเก็บข้อมูลโดยตรงจากตลาดด้วยวิธีการต่าง ๆ  เช่น 
          1)  การสัมภาษณ์ (Interview)  เป็นวิธีการเก็บข้อมูลทางความคิดเห็น  จะได้คําตอบที่เปิด

กว้างจากผู้บริโภค หรือผู้เชี่ยวชาญเฉพาะเรื่อง  โดยเตรียมประเด็นคําถามที่ให้ข้อมูลตามต้องการ  ซึ่งจะมีข้อดี 
คือได้ข้อคิดเห็นที่ไม่สามารถเดาคําตอบได้ ส่วนข้อด้อยจะเป็นคําตอบหรือข้อมูลที่กว้างทําให้สรุปผลข้อมูลได้
ยากและอาจไม่ชัดเจน 

    2)  แบบสอบถาม  (Questionnaire) เป็นการถามท่ีสามารถระบุคําตอบได้แน่นอนและ
วิเคราะห์คําตอบได้รวดเร็วแน่นอน  และในการใช้แบบสอบถามต้องระดัดระวังในการกําหนดคําตอบซึ่งจะต้อง
ครอบคลุมประเด็นที่สําคัญให้มากที่สุด รวมทั้งการเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วย 

    3)  การสํารวจตลาดด้วยตนเอง (Market survey) การสังเกตการณ์ในตลาดด้วยตนเอง 
ผู้สํารวจจะต้องเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ด้านการตลาด  จึงจะสามารถเลือกสถานที่ได้ดี และสามารถ
สังเกตการณ์เก็บข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจด้านการตลาดได้อย่างครบถ้วน เช่น วัฒนธรรมผู้บริโภค 
ระบบตลาด การเงิน  ฯลฯ 

    2.2  ขั้นตอนการดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด มีดังน้ี 
   1)  การค้นหาความต้องการหรือเจาะจงปัญหาด้านการตลาด  เพ่ือตัดสินใจปรับแผนการ

ตลาด ดังน้ัน วัตถุประสงค์ของการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดจะต้องมุ่งเน้นการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล
เพ่ือหาข้อสรุปว่าตลาดใดที่เป็นตลาดที่ดีท่ีสุสดสําหรับสินค้าของบริษัท 
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   2)  การวางแผนการวิจัยและการวิเคราะห์การดําเนินการวิจัย  เพ่ือให้การออกแบบ
วิจัยบรรลลุวัตถุประสงค์  โดยมีการกําหนดว่าต้องการข้อมูลอย่างไร จากที่ไหน จากใคร และจะมีวิธีการ
รวบรวมอย่างไร  แล้วจึงดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 

    3)  การประมวลผล และการวิเคราะห์ข้อมูล   เพ่ือแปลความหมายข้อมูลและสรุปข้อมูลที่
เก็บรวบรวมตามแบบการวิจัย 

    4)  การเขียนรายงานสรุปผลการวิจัย  เพ่ือนําผลข้อมูลที่สรุปได้มาวางแผนทางการตลาด
ของบริษัทต่อไป 

    2.3   กระบวนการวางแผนการตลาด  ในการวิเคราะห์สถานการณ์ เป็นหัวใจของการตลาด ที่
ต้องการให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  โดยต้องมีการวิเคราะห์ถึงปัจจัยด้านต่าง ๆ  ดังน้ี 

    1)  วิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือหาโอกาสทางการตลาด เช่น บริษัทใดได้ครอง
ตลาด ผู้บริโภคต้องการอะไร  ทําผู้บริโภคจึงซื้อสินค้าน้ี  ใครมีส่วนมรการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคซื้อสินค้าที่ไหน 
เป็นต้น 

    2)  วิเคราะห์เพ่ือประเมิน  ดูว่าจุดแข็งจุดอ่อนของกิจการเป็นอย่างไร  เช่น  ด้านส่วนแบ่ง
ของตลาด ทรัพยากรต่าง ๆ  ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เทคนิคการผลิตสินค้า คุณภาพของตัวสินค้า 
กระบวนการและวิธีการขาย การกําหนดกําไร เป็นต้น 

           3)  วิเคราะห์เพ่ือกําหนดคู่แข่งโดยตรง และคู่แข่งทางอ้อม  เพ่ือประเมินความได้เปรียบ 
เสียเปรียบในการแข่งขัน เช่น การครองตลาดของคู่แข่ง ความยากง่ายในการเข้าตลาด เป็นต้น 

 
      

 
---------------------------- 
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เรื่องที่  4  พฤติกรรมผู้บริโภค 

 การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคถือเป็นปัจจัยหลักในการผลิต  หรือทําธุรกิจต่าง ๆ ธุรกิจแม้
จะขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่  หากไม่ได้รับการยอมรับและการสนับสนุนจากผู้บริโภค  ธุรกิจน้ันก็ไม่สามารถ
ดําเนินต่อไปได้  ดังน้ัน ผู้เก่ียวข้องกับธุรกิจน้ัน ๆ จึงต้องวิเคราะห์และศึกษาข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค  พร้อมทั้งผลิตสินค้าให้เป็นที่พอใจแก่ผู้บริโภค ทั้งด้านคุณภาพ  ปริมาณ  ราคา  และมีกลยุทธ์
รวมทั้งมีสิ่งจูงใจให้ผู้บริโภคใช้นิยมสินค้าน้ันอย่างต่อเน่ือง  จุดเริ่มต้นของการทําความเข้าใจเก่ียวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค คือการศึกษาถึงแบบหรือตัวอย่างที่ดี (Model) ของผู้บริโภค โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 
 ส่วนที่ 1  การนําสิ่งกระตุ้นเข้ามาสร้างความรู้สึกนึกคิดผู้ซื้อ ได้แก่  
            1.1  สิ่งกระตุ้นทางกลาด ได้แก่  ผลิตภัณฑ์ ราคม สถานที่ และการส่งเสริมการตลาด 
   1.2  สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ ได้แก่ สิ่งแวดล้อมระดับมหภาค ซึ่งอยู่ภายนอกองค์กร เช่น 
สิ่งแวดล้อมทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม 
 ส่วนที่ 2  การกระทบความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ได้แก่ 
   2.1  ลักษณะของผู้ซื้อ 
   2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ส่วนที่ 3  การตอบสนองของผู้ซื้อซึ่งผ่านกระบวนการซื้อมาแล้ว โดยผู้ซื้อจะมีการตอบสนอง 5 
ประการ  ดังน้ี 
   3.1  การตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ที่จะซื้อ 
   3.2  การตัดสินใจเลือกตราสนิค้าที่จะซื้อ 
   3.3  การตัดสินใจเลือกร้านค้าที่จะซื้อ 
   3.4  การตัดสินในกําหนดปริมาณที่จะซื้อ 
   3.5  การตัดสินในเลือกเวลาที่จะซื้อ 
 พฤติกรรมของผู้บริโภคจะมีส่วนในการกระตุ้นให้เกิดการซื้อได้ง่ายข้ึน นอกเหนือจากเจ้าของกิจการ
และการปฏิบัติงานของพนักงานขายที่มีประสบการณ์ก็สามารถใช้เหตุจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน
แล้ว   การสังเกตพฤติกรรมต่าง ๆ ของผู้ซื้อสามารถดําเนินการได้จาก การสอบถาม การสนทนา การแนะนํา 
การนําเสนอ การแลกเปลี่ยนความคิดเห็น  และที่สําคัญ คือการทําความเข้าใจกับความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 
(Buyer’s Consciousness) เพ่ือให้ได้ข้อมูลรายละเอียดไปใช้ในการปรับปรุงด้านการผลิตและด้านอื่น ๆ ให้ดี
ย่ิงข้ึน  โดยทั่วไปแล้วจะเห็นว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคมีดังน้ี 

1)  ตอบสนองความตอ้งการ 
2)  มีสิ่งเร้าหรอืเหตุจูงใจให้ซือ้  เช่น  สินค้าลดราคา  สินคา้เงินผ่อน 



 
 

13 
 

หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ  รายวิชาเลือก การขายและการตลาด (อช 02018) 

3)  มีความจําเป็นต้องซื้อ 
  4)  ซือ้ตามกระแสความนิยมในขณะนั้น 
  5)  ความพึงพอใจ  (อาจเป็นสินค้าที่ไม่จําเป็น)   
 ผู้บริโภคอาจจะไม่คํานึงถึงความต้องการแต่เพียงอย่างเดียว  หากมีสิ่งเร้าหรือเหตุจูงใจจากปัจจัย
ภายนอก  เช่น  ความสามารถของพนักงานขายก็มีส่วนสําคัญอย่างย่ิงในการตัดสินใจจากทฤษฎีความต้องการ
ของ แอบราฮัม มาลโลว์ (Abraham H. Maslow) กล่าวได้ว่า การตอบสนองความต้องการข้ันพ้ืนฐานของ
มนุษย์จะประกอบด้วย 

 
 
 

  1.  ความต้องการของผู้บริโภค จะเกิดข้ึนได้ต่อเมื่อมีแรงกระตุ้นทั้งภายในและภายนอก  การ
ตัดสินใจของผู้บริโภคมาจากเหตุปัจจัยหลายประการ เช่น ชนิดของสินค้ารูปแบบ คุณภาพ ราคา    แรงจูงใจ 
สิ่งเร้าต่าง ๆ  รวมทั้งพนักงานขายซึ่งมีส่วนในการตัดสินใจด้วยเช่นเดียวกัน  
 2.  การแสวงหา  เกิดจากความต้องการบริโภค  โดยผ่านกระบวนการตัดสินใจอย่างเป็นระบบจาก
ข้อมูลต่าง ๆ เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ หนังสือ วิทยุ โทรทัศน์ จากบุคคล เช่น พนักงานขาย  สิ่งเหล่าน้ีเป็นสื่อภายนอก
ที่จะช่วยตัดสินใจได้ทางหน่ึง 
 3.  การสนองความต้องการ  ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความต้องการและพฤติกรรมเฉพาะคนท่ี
แตกต่างกัน   การตอบสนองความต้องการจึงแตกต่างกัน    การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการโดยหลักสําคัญ
แล้ว ผู้บริโภคจะพิจารณาจากเหตุผลดังน้ี 
      3.1  ผลิตภัณฑ์  ควรเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ ประโยชน์ใช้สอย  ความคุ้มค่า ราคา  และ
ระยะเวลาการใช้งาน 
      3.2  ตราหรือย่ีห้อ ได้รับรองคุณภาพมาตรฐานสินค้า ผลิตภัณฑ์ได้รับรางวัล และเป็นที่เชื่อถือได้ 
      3.3  ปริมาณ  มีจํานวนเพียงพอ  เหมาะสมกับการใช้งาน 
      3.4  ผู้ผลิต พนักงานขายมีความจริงใจ ซือ่สัตย ์ ตดิตามผลหลังการขาย เช่น มอีะไหล่พร้อม
บริการซ่อมแซม 
      3.5  สถานที่ซือ้ไม่ควรหา่งไกลเกินไป เพราะจะทําให้เสียค่าใชจ่้ายเพ่ิม  หากผู้ผลิตบวกราคาค่า
ขนส่งด้วยพฤตกิรรมของผู้ซือ้ที่มีผลตอ่การตดัสินใจซื้อ ประกอบด้วย 
 
 

 ความตองการ  การแสวงหา สนองความตองการ 
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  1.  ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ไดแ้ก่ 
      1.1  วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture)   เป็นปัจจัยพ้ืนฐานที่มีอทิธิพลต่อความตอ้งการและ
พฤตกิรรมของคน เด็กจะได้รบัพฤติกรรมหรอือทิธิพลมาจากครอบครัว และสถาบันที่สาํคัญ เช่นโรงเรียน เป็นต้น 
      1.2  วัฒนธรรมย่อย (Subculture)   เป็นวัฒนธรรมที่แตกย่อยมาจากวัฒนธรรมใหญ ่ 
ซึ่งวัฒนธรรมย่อย ๆ จะมีความแตกต่างกัน  เช่น พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร ์เชือ้ชาต ิสญัชาติ ศาสนา 
      1.3  ชั้นทางสังคม (Social Class)  เป็นการแบ่งชั้น / ระดับ ทางสังคม  จะมตีัวแปรต่าง 
ๆ เป็นตัวกําหนด เช่น รายได้ อาชีพ การศกึษา ความมั่นค่ัง แหล่งที่พักอาศัย เป็นต้น  โดยสมาชิกทีอ่ยู่ในชั้น/
ระดับสังคมเดยีวกัน จะมค่ีานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที่คล้าย ๆ กัน เช่น สังคมชนชั้นระดบัสูง  ส่วน
ใหญ่จะใช้เสื้อผ้า Brand name ขับรถยนต์ราคาแพง และกิจกรรมยามว่างต้องไปเล่นกอล์ฟ หรือออกงาน
สังคม เป็นต้น  ชั้นทางสังคมแบ่งออกเป็น   
   1)  สังคมชนชัน้ระดับสูง (Super Class)    
   2)  สังคมชนชัน้ระดับกลาง (Middle Class)  
   3)  สังคมชนชัน้ระดับล่าง (Lower Class)     
 

---------------------------------- 
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กิจกรรมที่ 1 

 1.1  ใหผู้้เรียนสรุปภาพรวมของหลักการตลาดและความสาํคัญของการตลาด ไม่น้อยกว่า 1 หน้า 
กระดาษ A4  
 1.2  ใหผู้้เรียนวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด โดยใชห้ลักการตลาด เพ่ือการวางแผนประกอบ
ธุรกิจการขายกาแฟ 
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สาระสําคญั 
 การขายเป็นส่วนหน่ึงของการตลาด และผู้ที่เป็นผู้ขายหรือทําหน้าที่ขายงจําเป็นต้องมีความรู้ความเข้าใจ
เก่ียวกับหลักการ ประเภท และเทคนิคของการขาย รวมทั้งจะต้องมีความสามารถด้านอื่นๆ อีก เช่น การใช้ศาสตร์
และศิลปะเก่ียวกับการขาย เพ่ือการนําความรู้ไปสู่การประอบอาชีพ 
  

ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
1.  อธิบายเก่ียวหลักการ ประเภท ลักษณะคุณสมบัติ และจรรยาบรรณของนักขายได ้
2.  มคีวามรู้ ความเข้าใจ ในการจัดการสําหรับการปฏิบัติอาชีพการขายได ้
3.  สามารถนําเทคนิคของการจัดการขายไปใช้พัฒนาอาชีพได ้ 

 

ขอบข่ายเนื้อหา 
 เร่ืองที่  1  หลกัการขายเบ้ืองต้น 
 เร่ืองที่  2  ประเภท รูปแบบ และลักษณะของการขาย 
   เรื่องที่  3  เทคนิคการขาย 
 เร่ืองที่  4  คุณสมบัติ และจรรยาบรรณของการเป็นนักขายที่ดี 
  
  
  
 

 
 
 
 
 
 
 

บทท่ี 2 
การขาย 
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เรื่องที่ 1  หลักการขายเบื้องต้น 

 สภาพธุรกิจการขายในปัจจุบัน จะเห็นว่าธุรกิจการค้าขายมีการเปิดกว้างมากขึ้น  เน่ืองจากมี
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี สารสนเทศ จึงเป็นธุรกิจที่ไร้พรมแดน  คือเราสามารถติดต่อค้าขายกันใน
ประเทศ และต่างประเทศ ได้อย่างสะดวก รวดเร็ว มากยิ่งขึ้น  ดังน้ัน การขายจึงควรยึดหลักในการขายว่า 
ผู้บริโภค หรือลูกค้า คือพระเจ้า (Customer is the King)  ในการเรียนรู้เรื่องการขายเม่เพียงแต่เป็นกิจกรรม
ที่สร้างความเฉลียวฉลาด และทักษะในการสร้างความสําเร็จด้านการขายเท่าน้ัน  ยังส่ามารถเสริมสร้าง
บุคลิกภาพให้มีจุดเด่นด้วยการฝึกและพัฒนาตนเองให้เกิดผลสําเร็จด้ายการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วย 
 การขายเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์น้ัน หมายถึง  การนําความรู้ หลักการ ทฤษฎี มาประยุกต์ใช้ในการ
ปฏิบัติการขาย เพ่ือให้เกิดการขายสินค้าหรือบริการได้สําเร็จ 
 ดังน้ัน การขาย หมายถึง กระบวนการชักจูง หรือกระตุ้นให้บุคคลที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าเกิดความ
ต้องการ หรือยอรับสินค้าหรือบริการ  โดยผู้ขายใช้ความรู้และประสบการณ์ รวมทั้งศิลปะของผู้ขาย สร้าง
ความพึงพอใจให้บุคคลใดบุคคลหน่ึง ซื้อสินค้าหรือบริการจากผู้ขาย ซึ่งต้องเกิดความพึงพอใจทั้งสองฝ่าย 
 การที่จะทําให้เกิดการซื้อขายสินค้าและบริการข้ึนได้  จะต้องมีหลักของการขายแล้ว ยังจําเป็นต้องมี
ข้ันตอนและกระบวนการดําเนินการ ดังน้ี 
 ขั้นที่ 1  การแสวงหาลูกค้า  เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการขาย  ซึ่งพนักงานขายต้องพัฒนา
วิธีการแสวงหาลูกค้า หรือผู้มุ่งหวังคือผู้ที่จะเป็นลูกค้าในอนาคต ให้เหมาะกับสินค้าหรือบริการที่จะขาย  โดยมี
วิธีการดังน้ี 

1)  วิธีการโซ่ไม่มีปลาย  เป็นการแสวงหาลูกค้าที่พนักงานขายเคยพบหรือเคยขายสินค้าหรือ
บริการแล้วและขอรายชื่อผู้มุ่งหวังต่อ ๆ ไป  ซึ่งเป็นการได้รายชื่อที่ไม่มีวันจบสิ้น 

2)  วิธีศูนย์อิทธิพล  เป็นวิธีการหารายชื่อลูกค้าจากผู้มีอิทธิพลในเขตขายน้ัน ๆ  โดยผู้มี
อิทธิพลชักชวนให้รู้จัก  ซึ่งศูนย์อิทธิพลกลุ่มหน่ึงอาจมีอิทธิพลต่อคนกลุ่มหน่ึงหรือหลายกลุ่มก็ได้ 

3)  วิธีการสังเกตส่วนตัว  เป็นการสังเกตสิ่งที่พบเห็นรอบตัว  โดยพนักงานขายต้องมีความ
ตื่นตัว และมีการสังเกต เช่น ในการอ่านนิตยสาร หนังสือพิมพ์ ซึ่งมีคอลัมน์ที่มีส่วนแสดงรายช่ือ รายละเอียด
เก่ียวกับผู้มุ่งหวัง ทําให้มีโอกาสได้ผู้มุ่งหวังหรือลูกค้าเพ่ิมข้ึน 

4)  วิธีการตระเวนหาลูกค้า  เป็นการไปสู่ผู้มุ่งหวัง โดยไม่ได้เตรียมตัวล่วงหน้ามาก่อน  ซึ่ง
ส่วนมากใช้ได้ดีการขายสินค้าอุปโภคบริโภคโดยตรงกับผู้บริโภค 

5)  วิธีการใช้จดหมายหรือโทรศัพท์ติดต่อโดยตรง  เป็นวิธีช่วยประหยัดเวลาในการนําเสนอ
ขายของพนักงานขาย  โดยพนักงานหรือบริษัทจะเป็นผู้ส่งจดหมายหรือโทรศัพท์ติดต่อโดยตรงที่คาดว่าจะเป็น
ลูกค้าที่แท้จริง และยังประหยัดเวลาทางอ้อม 
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ขั้นที่ 2  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า  เป็นข้ันตอนที่พนักงานขายต้องมีการตรียมตัว หรือเตรียม
ความพร้อม  เพ่ือลดความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นในการดําเนินการขาย และเพ่ือให้เกิดความเชื่อมั่นในตัว
พนักงานขาย เช่น  การกําหนดแผนการเสนอขาย การหาข้อมูลลูกค้าเพ่ิมเติม เป็นต้น 

ขั้นที่ 3  การเข้าพบลูกค้า  เป็นขั้นตอนที่พนักงานขายต้องสร้างความประทับใจ  เพ่ือเป็นโอกาสที่
ช่วยให้การสนทนาหรือการสัมภาษณ์ดําเนินไปสู้ความเป็นมิตรหรือเป็นที่ไว้วางใจ ดังน้ัน การเข้าพบจึงมี
ความสําคัญที่ไม่อาจพลาดได้ จนถึงขั้นปิดการขาย 

ขั้นที่ 4  ขั้นเสนอขายสินค้าและบริการ   การสร้างความปรารถนา และความเชื่อมั่นให้แก่ลูกค้าที่
มุ่งหวัง  การเสนอขายเป็นข้ันตอนที่ต่อเน่ืองจากการเข้าพบลูกค้า  การเสนอขายสินค้าและบริการจะประสบ
ผลสําเร็จมากน้อยเพียงใดข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ความรู้ เทคนิค บุคลิคภาพ คุณภาพของสินค้า 
และประโยชน์ใช้สอยขอสินค้า เป็นต้น 

ในกระบวนการขายสินค้าและบริการน้ัน  ความสําเร็จจะเกิดข้ึนกับพนักงานขายได้ คือพนักงานขาย
จะต้องกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการและการยอมรับสินค้าหรือบริการให้ได้  และจะต้องยํ้าถึง
คุณประโยชน์ของสินค้าและบริการที่ลูกค้าจะได้รับ  ในปัจจุบันพนักงานจะประสบผลสําเร็จในการขายน้ันอาจ
ตะต้องใช้เทคนิคและวิธีการนําเสนอที่เป็นที่นิยมกันอย่างมากคือ การสาธิต  เพราะจะช่วยให้ลูกค้าได้รับความ
ประทับใจ  ได้รับความรู้ ความเข้าใจ ได้สัมผัส ได้ทดลองในตัวสินค้าน้ัน   

  

............................................. 
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เรื่องที่ 2  ประเภท รูปแบบ และลักษณะของการขาย 

 การดําเนินชีวิตประจําวันของบุคคลในสังคมปัจจุบันจะมีความเก่ียวข้องกันกับการซื้อและการขาย ซึ่ง
เป็นกิจกรรมหรือวิธีการหน่ึงที่สําคัญที่จะนําสินค้าและบริการจากแหล่งผลิตไปสู่ผู้บริโภค    ซึ่งการขายจะมีระบบ
ของการขายจะเป็นปัจจัยที่ช่วยให้การทําธุรกิจค้าขายบรรลุเป้าหมายได้   ดังน้ัน งานขายสินค้าและบริการจะใช้
พนักงานท่ีทําหน้าท่ีต่าง ๆ แตกต่างกันออกไป  ซึ่งจะขึ้นอยู่กับประเภทและลักษณะของสินค้าและบริการ   โดย
เสนอแนวคิดเพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการบริหารจัดการและตัดสินใจในการทําธุรกิจ ดังน้ี 
 1.  ประเภทของการขาย 
      การขายสินค้าและบริการประกอบด้วยกิจกรรมหลาย ๆ กิจกรรม ที่เป็นระบบของการจัดจําหน่าย 
ซึ่งจะต้องข้ึนอยู่กับความเหมาะสมของตัวสินค้า  ฉะน้ัน การขายจึงแบ่งได้เป็น  2 ประเภท  ดังน้ี 
      1.1  การขายตรง  (direct selling)  เป็นการขายโดยมีผู้ผลิตนําสินค้าต่าง ๆ ไปจําหน่ายเอง
โดยตรงต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือผู้ซื้อที่นําสินค้าไปใช้หรือนําไปผลิตสินค้าอื่นต่อไป  เช่น ชาวไร่ปลูกเงาะแล้ว
นําเงาะไปขายแก่โรงงานผลิตเงาะกระป๋อง  หรือโรงานผลิตยางรถยนต์ส่งยางรถยนต์ไปขายให้กับโรงงาน
ประกอบรถยนต์  หรือบริษัททําธุรกิจสั่งสินค้ามาจากต่างประเทศเข้ามาในไทยแล้วจ้างพนักงานขายไปเสนอขาย
สินค้าแก่ผู้บริโภค 
      1.2  การขายโดยผ่านคนกลาง  (Indirect Selling)  เป็นการขายโดยผ่ายบุคคลอื่นก่อนท่ีจะถึง
ผู้บริโภคและบุคคลอื่น หรือคนกลางจะเป็นผู้นําสินค้าไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้ายอีกทอดหน่ึง  การขายโดยผ่านคน
กลางจะทําในกรณีที่ผู้ซื้อมีจํานวนมากและอยู่กระจัดกระจายห่างไกลจากผู้ผลิต  ทําให้ผู้ผลิตไม่สามารถให้การ
บริการแก่ลูกค้าของตนเองได้ทั่วถึง  และเพ่ือการบริการลูกค้าที่ดี มีคุณภาพ  จึงต้องให้คนกลางเป็นผู้ดูแลลูกค้า  
เช่น การซ้ือสินค้าที่มีความจําเป็นในชีวิตประจําวัน เช่น อาหารสดและอาหารแห้ง แป้ง สบู่ ผงซักฟอก ยาสีฟัน 
เป็นต้น  ผู้บริโภคจะซื้อจากร้านค้าปลีก ร้านขายของชํา ร้านซุปเปอร์มาเกต  ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าในตลาด  
หรือการขายข้าวเปลือกของชาวนาให้โรงสีข้าว บางรายต้องให้หัวคิวแก่คนกลางหรือนายหน้าที่จะนําไปส่งให้
โรงสีข้าว  ดังน้ันคนกลางจึงมีประโยชน์ต่อการจัดจําหน่ายสินค้าทุกประเภทจากผู้ผลิต และยังเอื้อประโยชน์
ให้แก่ผู้บริโภคด้วย  หรืออาจจะเรียกคนกลางนี้ว่า ตัวแทนหรือนายหน้า 
 2.  รูปแบบของการขาย   
     การขายสามารถดําเนินการได้หลายรูปแบบ ซึ่งจะขึ้นอยู่กับตัวของสินค้าหรือบริการ  ซึ่งเจ้าของ
ธุรกิจและพนักงานทุกหน้าที่จะมีส่วนเกี่ยวข้องและมีส่วนสําคัญต่อการขายและการบริหารจัดการ เพ่ือให้การ
ดําเนินงานบรรลุเป้าหมาย  ในการขายสินค้าหรือบริการผู้ทําหน้าที่ขายเรียกว่าพนักงานขาย  และการขายแต่ละ
ประเภทจะใช้วิธีการขายที่แตกต่างกันไปข้ึนอยู่กับประเภทหรือชนิดของสินค้าหรือบริการ รวมทั้งลักษณะของ
ลูกค้าที่จะเป็นกลุ่มเป้าหมาย  ซึ่งรูปแบบการขายแบ่งได้เป็น 6 ประเภท ดังน้ี 
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  2.1  การขายสินค้าประเภทอุตสาหกรรมผู้ผลิต  พนักงานขายกลุ่มน้ีจะขายให้ผู้บริโภคคน
สุดท้ายคือขายให้ลูกค้าโดยตรง  หรือขายให้หน่วยงาน ห้างร้าน บริษัท เพ่ือนําสิ้นค้าไปใช้ประโยชน์ในการ
ประกอบการ หรือขายให้กับผู้ค้าส่ง เพ่ือขายต่อให้ผู้ค้าปลีก และผู้ค้าปลีกจะนําไปขายให้ผู้บริโภคคนสุดทา้ย 
  2.2.  การขายสินค้าประเภทขายส่ง  พนักงานขายกลุ่มน้ีจะเป็นคนกลางหรือผู้ค้าส่ง ที่ซื้อ
สินค้าไปเพ่ือขายต่อให้กลุ่มผู้ค้าปลีกโดยหวังผลกําไรจากสินค้าน้ันๆ  ซึ่งผู้ค้าส่งอาจขายสินค้าหลายชนิดก็ได้ แต่
ต้องมีความรู้ ความสามรถ ในการเสนอขาย  เช่น จําหน่ายยารักษาโรค ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายคือร้านเภสัช 
โรงพยาบาล  ดังน้ัน พนักงานต้องไปพบเภสัชกร หรือแพทย์ เพ่ือแนะนําสินค้าและต้องมีความรู้และรู้จักตัวยา
อย่างดี และอธิบายได้ว่า ยาน้ีใช้รักษาโรคอะไรได้บ้าง ฤทธิ์ของยาเป็นอย่างไร และอาการข้างเคียงที่อาจเกิดข้ึน
จากการใช้ยา เป็นต้น   
  2.3  การขายสินค้าประเภทขายปลีก  พนักงานกลุ่มน้ีจะเป็นผู้จําหน่ายสินค้าโดยตรงให้แก่
ผู้บริโภค  สินค้าส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าประเภทอุปโภค  บริโภค  เช่น  ผงซักฟอก เครื่องสําอาง ข้าวสาร
อาหารแห้ง หนังสือพิมพ์ (ลูกค้าซื้อประจํา) อุปกรณ์ไฟฟ้า อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน และการทําประกันชีวิต  โดย
พนักงานประเภทน้ีจะขายประจําอยู่ในร้าน และขายนอกร้านก็ได้  
  2.4  การขายสินค้าประเภทเฉพาะอย่าง  สินค้าเฉพาะอย่าง หมายถึง สินค้าอย่างใดอย่างหนึ่ง 
ซึ่งพนักงานขายต้องมีความรู้เฉพาะเร่ืองน้ันๆ เป็นอย่างดี    เช่น ขายทองคํา รองเท้า เคร่ืองใช้ไฟฟ้า หนังสือ 
เครื่องสําอาง คอมพิวเตอร์ เครื่องจักร เคร่ืองใช้สํานักงาน ซึ่งเป็นสินค้าที่ลูกค้าพอใจ และมีความต้องการสูง 
 

   
  
  2.5 ประเภทบริการวิชาการ  กลุ่มพนักงานขายวิศวกรเป็นกลุ่มที่มีความรู้ ความชํานาญเฉพาะ
ในด้านเทคนิค  เช่น ช่างไฟฟ้า ช่างกล ช่างก่อสร้าง ช่างอิเล็กทรอนิกส์ ช่างยนต์ เป็นต้น   โดยพนักงานขาย
สินค้าอุตสาหกรรม จะเป็นวิศวกร เน่ืองจากสินค้าน้ันมีความยุ่งยากซับซ้อนมีรายละเอียดทางเทคนิคสูง หรือ
พนักงานขายวิศวกร ซึ่งต้องมีการควบคุมงานอย่างใกล้ชิด  เช่น การควบคุมการก่อสร้างอาคาร แต่ขณะเดียวกัน
ก็ต้องอยู่ในความควบคุมดูแลของวิศวกรโยธา เพราะเขาจะมีความรู้ด้านก่อสร้างเป็นอย่างดี เป็นต้น     
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  2.6  ประเภทกลุ่มพนักงานบริการ   ในการดําเนินงานทางธุรกิจจําเป็นต้องมีพนักงานบริการ
ซึ่งมีหน้าที่เก่ียวกับการให้บริการ  การทําระบบบัญชี การตรวจสอบบัญชี การสรุปผลการดําเนินงาน การ
ประเมินภาษี และการบริการขาย เป็นต้น  กลุ่มพนักงานบริการน้ีจะเป็นกลุ่มที่ส่งเสริมสนับสนุนการดําเนิน
กิจการให้ประสบผลสําเร็จ  
 3.  ลักษณะของการขาย 
      การขายสินค้าหรือบริการแต่ละประเภทดังที่กล่าวมาแล้ว จะใช้กระบวนการและบุคลากรที่ทํา
หน้าที่ขายและบริการท่ีแตกต่างกัน ข้ึนอยู่กับเจ้าของธุรกิจและประเภทของสินค้าหรือบริการ รวมท้ังลักษณะ
ของลูกค้าที่จะต้องกําหนดลักษณะการขายให้เหมาะกับการประกอบกับธุรกิจ เช่น การขายสินค้าอุปโภค บริโภค  
นิยมใช้การส่งเสริมการตลาดแบบการโฆษณา รองลงมาก็คือ การส่งเสริมการขายด้วยการ ลด แลก แจก แถม 
และการขายสินค้าบางประเภทจําเป็นต้องมีบริการหลังการขาย เพ่ือสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าหรือ
ผู้บริโภค  เช่น   บริการตรวจเช็คระบบการทํางานของเคร่ืองยนต์ บริการซ่อมฟรี ใน 1 ปี โดยไม่คิดค่าแรงและ
ค่าอะไหล่อุปกรณ์  การที่กิจการจะเจริญก้าวหน้าได้น้ันจําเป็นอย่างย่ิงที่ต้องมีพนักงานขายเป็นองค์ประกอบใน
การดําเนินกิจการ เพราะพนักงานขายจะมีส่วนสําคัญในการผลักดันให้สินค้าหรือบริการไปสู้ผู้บริโภคได้สําเร็จ  
ดังน้ัน  ลักษณะการทํางานของพนักงานขายหรือนักขาย จะต้องเป็นมืออาชีพ เพ่ือให้การบริหารงานด้านการ
ขายประสบผลสําเร็จตามเป้าหมายขององค์กร และเจ้าของกิจการจะเป็นผู้กําหนดบทบาทการทํางาน ดังน้ี 
       3.1  บทบาทของพนักงานประจําบริษัท  หมายถึง พนักงานที่บริษัทจ้างให้รับผิดชอบการขาย
สินค้าของบริษัทเท่าน้ัน และจะต้องอยู่ภายใต้นโยบาย ระเบียบข้อบังคับต่างๆ ของบริษัทที่กําหนดข้ึนตาม
ขอบเขตกฎหมายแรงงาน  ผู้ทําหน้าที่พนักงานจะทํางานเฉพาะในระบบของบริษัทผู้ผลิต 
       3.2  บทบาทของพนักงานผู้แทนจําหน่าย  หมายถึง ผู้แทนจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียว หรือ 
ผู้แทนจําหน่ายระหว่างผู้ผลิตหลายๆ ราย ผู้แทนจําหน่ายลักษณะน้ีจะแบ่งเขตการขายหรือการจําหน่ายที่
แตกต่างกันออกไป ข้ึนอยู่กับความสามารถของแต่ละคน ในกรณีเช่นน้ีบริษัทไม่มีสิทธิในการควบคุม หรือให้คุณ
ให้โทษต่อพนักงานโดยตรง และจะจัดอบรมให้พนักงานขายได้พัฒนาเพ่ือเพ่ิมพูนศักยภาพในการขายให้
ตลอดเวลา 
       3.3  บทบาทของพนักงานขายอิสระ  หมายถึง พนักงานขายประจําของบริษัทใดบริษัทหน่ึง 
หารายได้เพ่ิม โดยการไปขายสินค้าให้แก่บริษัทอื่นหรืออาจขายสินค้าแข่งกับบริษัทผู้จ้าง พนักงานในลักษณะ
ดังกล่าวยากต่อการควบคุมเป็นอย่างย่ิง   แต่มีข้อดี คือ  พนักงานส่วนใหญ่จะมีประสบการณ์ในการขายสูง รู้จัก
ตลาด รู้จักคู่แข่งดี มีความขยัน และมีความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นอย่างดี   เพราะฉะน้ัน การคัดเลือกรับเป็น
พนักงานอาจต้องพิจารณาประวัติการทํางานให้ละเอียด   
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 4.  ลักษณะของการขายท่ีดี   
     การเป็นนักขายที่ดี  จะต้องรู้จักตนเอง ต้องทําหน้าท่ีให้สมบูรณ์ และต้องมีความรู้เก่ียวกับบริษัท 
ผลิตภัณฑ์ กิจการ ลูกค้าและคู่แข่งแล้ว  และถ้าหากนักขายไม่รู้จักตัวเอง ก็ยากท่ีจะประสบความสําเร็จในอาชีพ
นักขายได้  ในปัจจุบันและอาจรวมถึงในอนาคต การทําธุรกิจจะมีการแข่งขันกันสูงมาก แม้จะมีเทคโนโลยีต่างๆ  
ที่ช่วยในการขายมากมายก็ไม่อาจจะสร้างความประทับใจได้เท่ากับนักขายได้  ทั้งน้ี การบริหารท่ีสามารถทําให้
ธุรกิจประสบผลสําเร็จได้ ลูกค้าพอใจและมีความรู้สึกที่ดี ก็จะเป็นทั้งแรงเสริมและแรงจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจได้
เร็วขึ้น  ซึ่งลักษณะของการขายควรเป็นดังน้ี 
  4.1  คุณลักษณะเบ้ืองต้นที่พึงประสงค์ของพนักงานขาย คือมีความกระตือรือร้นสูง ตรงต่อเวลา
และบริหารเวลาได้เป็นอย่างดี 

 
  4.2  มีความเชื่อมั่นในตนเอง ความเชื่อมั่นจะทําให้ลูกค้าเกิดความเชื่อถือและจํานําไปสู่การ
เป็นนักขายที่ดี 
  4.3  ขยันทํางานให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้ การบรรลุเป้าหมายนอกจากเป็นความสําเร็จของ
นักขายแล้ว ย่อมหมายถึงความสําเร็จของบริษัทหรือนายจ้างด้วย 
  4.4  มีความอดทนสูงเพราะต้องแข่งขันกับตนเอง แข่งขันกับผู้ร่วมงานตลอดจนบริษัทซึ่งตอ้ง
พยายามที่จะขายให้ได้ตามเป้าหมายที่เป้าหมายท่ีบริษัทกําหนด ความอดทนจึงเป็นปัจจัยในการนําไปสู่
ความสําเร็จ 
  4.5  มีความรู้ในเร่ืองต่างๆ เช่นความรู้เก่ียวกับสินค้าและอื่นๆ ดังน้ันจึงต้องหมั่นอบรมฝึกฝน
ให้มีความรู้อย่างต่อเน่ือง และทันสมัย 
  4.6  มีบุคลิกภาพ มีมนุษย์สัมพันธ์ มีทักษะในการสื่อสารทั้งหมดน้ีจะทําให้ลูกค้า หรือผู้พบ
เห็นเกิดความประทับใจรู้สึกพึงพอใจ และนําไปสู่การตัดสินใจซ้ือสินค้าที่เรานําเสนอนั่นเอง 
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  4.7  นักขายที่ดีควรมีระเบียบวินัยในตนเอง อาชีพการขายเป็นอาชีพอิสระการที่จะทําอาชีพ
น้ีให้มั่นคง นักขายจะต้องมีกรอบความคิด มีกรอบในการทํางานอย่างเป็นระบบมีกฎเกณฑ์มีกติกา และ
ดําเนินการไปตามแผนตามกฎกติกาที่วางไว้ผลสําเร็จก็จะเกิดข้ึนได้โดยไม่ยาก 
 5.  ความสําเร็จของอาชีพการขาย   
     ผู้ที่มีอาชีพการขายสินค้าหรือบริการต้องมีองค์ประกอบสําคัญเฉพาะอาชีพ และต้องเป็นผู้ที่มี
คุณสมบัติที่สามารสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าได้  เช่น บุคลิก หน้าตา การแต่งกาย ความ
เชื่อถือ ความซื่อสัตย์ การใช้ภาษา มารยาทที่ดี ความรู้เก่ียวกับตัวสินค้าและบริการ และด้านการตลาด   
ตลอดจนบริษัท ผู้ผลิต  รวมทั้งมีการใช้วิธีการและเทคนิคการขายที่เป็นทักษะและประสบการณ์  และท่ีสําคัญ
ที่สุดอีกส่วนหน่ึง  คือ การรู้จักลูกค้าอย่างละเอียด  ซึ่งอาชีพการขายจะสําเร็จได้จะต้องเข้าใจบันไดของอาชีพ
การขาย ดังต่อไปนี้ 
  5.1  ศึกษาเรื่องทั่วไปของบริษัท เช่น ประวัติความเป็นมา ภารกิจ และวัฒนธรรมองค์กร 
การจัดองค์การ และบุคลากร รวมถึงผู้บริหารระดับสูง ระบบงานนโยบาย แนวปฏิบัติงาน และการจ่าย
ผลประโยชน์อื่นๆ 
  5.2  ศึกษาทําความเข้าใจในสินค้าที่จะเสนอขาย รวมทั้งการบริการต่างๆ เก่ียวกับสินค้า 
ส่วนลด ของแถม และการรับประกันสินค้า หรือความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์  เช่น 
        1)  คุณลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์ 
        2)  กระบวนการผลิต 
        3)  ประโยชน์การใช้งานของผลิตภัณฑ์ 

 4)  ข้อได้เปรียบและขอ้จํากัดของผลติภัณฑ์ 
 5)  ราคาและการจัดส่งผลิตภัณฑ์ 
 6)  บริการหลงัการขาย 
 7)  การส่งเสรมิการขายผลติภัณฑ์   

  5.3  มีความรู้เก่ียวกับตลาดและลูกค้า  โดยปัจจัยของช่องทางการตลาดมีความสําคัญ เช่น 
        1)  การจัดจําหน่าย  ต้องคํานึงถึงค่าใช้จ่ายเมื่อเปรียบเทียบกับราคาสินค้า ต้นทุนการ
ผลิต การจัดเตรียมสินค้าไว้ และค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาและค่าขนส่งสินค้า 
        2)  การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการส่ังซื้อของลูกค้า  ปัจจุบันผู้บริโภคมีการพัฒนาใน
เรื่องการสั่งซื้อ คือมีความต้องการความสะดวก รวดเร็ว ระยะทางใกล้ ๆ  ราคาที่ต่ํา ดังน้ันฝ่ายจัดการต้องคิด
ระบบการจัดการในการตอบสนองผู้บริโภคให้มากที่สุสด 
       3)  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  ต้องวางแผนดําเนินกิจการเพ่ือสู้กับผู้แข่งขัน  รักษา
ปริมาณการขาย และกําไรไม่ลดลง ปัจจุบันห้างสรรพสินค้า หรือ ร้านค้าปลีก จะมีสินค้าหลากหลายรายการ 
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หลายย่ีห้อ หลายขนาด และเพ่ิมสินค้าที่วางขายในปริมาณท่ีมาก สิ่งเหล่าน้ีจะเพ่ิมความยุ่งยากและขอบข่าย
การทํางานของการจัดจําหน่าย 
       4)  เทคโนโลยีและการขนส่ง  การดําเนินการต้องประเมินผล/วิเคราะห์ เ พ่ือ
ประหยัดเวลา ลดค่าใช้จ่าย และวัตถุดิบ  ซึ่งฝ่ายจัดการเป็นผู้ดําเนินการ 
       5)  การแข่งขัน  เป็นสิ่งจําเป็นที่สามารถช่วยให้ลูกค้าหันมาเลือกซื้อสินค้าจากสินค้า
ประเภทเดียวกัน น่ันหมายถึงจะต้องมีการเพ่ิมค่าใช้จ่าย  วิธีการจัดจําหน่าย   
       6)  ความกดดันการจัดจําหน่าย  ผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องในช่องทางการจัดจําหน่าย ได้แก่  ผู้
จัดจําหน่าย ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก  ซึ่งแต่ละคนจะแข่งขันกันให้ได้รับประโยชน์ให้มากที่สุด เช่น  
   - ผู้ค้าปลีกต้องการให้ผู้ค้าส่งจัดส่งสินค้าให้ทันทีแม้จะสั่งซื้อน้อย  และต้องการให้
ได้รับส่วนลด ต้องการได้รับเครดิตระยะยาว เป็นต้น 
   - ส่วนพ่อค้าส่งต้องการท่ีจะส่งสินค้าแต่ละครั้งในปริมาณที่มาก ให้เครดิตระยะสั้น 
และให้ส่วนลดน้อย เป็นต้น    
       7)  ศึกษาวิธีการ เทคนิค และวิธีการแบบเงินสด เงินผ่อน ตลอดจนเง่ือนไขต่างๆ ในการขาย 
       8)  เตรียมความพร้อมสําหรับการขาย เช่น ตัวอย่างสินค้า เอกสาร ฯลฯ 
       9)  พยายามสร้างเครือข่ายลูกค้าให้กว้างขวาง หมั่นพบปะทําความรู้จักสมาชิกใหม่ๆ 
เพ่ือเสนอขายสินค้าศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าตลอดจนการเสนอขาย การสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้า 
     10)  สร้างความประทับใจความน่าเชื่อถือ เพ่ือให้ลูกค้ามีความเชื่อมั่นเพ่ิมข้ึน เช่น ความ
สุภาพเรียบร้อย การตรงต่อเวลา ความมีนํ้าใจการนําเสนอสินค้าใหม่ เพ่ือเป็นทางเลือกของลูกค้าในโอกาสอัน
เหมาะสม 
     11)  ซื่อสัตย์ต่อบริษัท ซ่ือสัตย์ลูกค้า ซื่อสัตย์ต่อผู้ร่วมงาน และซื่อสัตย์ต่อตนเอง 
     12)  เพ่ือความสะดวกในการทํางาน ให้สร้างมิตรภาพด้วยความจริงใจต่อทุกคนที่เกี่ยวข้อง 
              13)  การมีส่วนร่วมในการประชุมจะทําให้ได้รับฟังข่าวสาร และทราบความเคล่ือนไหวของ
บริษัท รวมท้ังสินค้าใหม่ๆ 
              14)  มีการพัฒนาตนเอง  โดยการศึกษาหาความรู้เพ่ิมเติมให้รอบด้านอยู่เสมอ  เพ่ือให้มี 
คุณสมบัติเป็นนักขายยุคใหม่ หรือนักขายมืออาชีพ 
  

...................................................... 
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เรื่องที่ 3   เทคนิคการขาย 
 เทคนิคการขายเป็นการปฏิบัติของพนักงานขายท่ีต้องใช้ความสามรถเฉพาะตัว หรือเป็นประสบการณ์
ที่พนักงานขายเคยปฏิบัติแล้วประสบผลสําเร็จ  และส่ิงสําคัญที่พนักงานจําเป็นต้องเรียนรู้เก่ียวกับเทคนิคการ
ขาย อาจจะมาจากประสบการณ์ตรงหรือจากการเรียนรู้จากผู้รู้หรือตํารา ซึ่งควรยึดหลักดังน้ี 
 1.  การสรรหาผู้คาดหวัง  (Prospecting)  หมายถึง  ผู้ท่ีคาดว่าจะเป็นลูกค้าในอนาคต หรือผู้ที่เคย
เป็นลูกค้า หรือผู้ที่เป็นลูกค้าอยู่ในปัจจุบัน 
      เทคนิคการขายจะเร่ิมจากการแสวงหาผู้คาดหวัง  ซึ่งเป็นแผนการทํางานข้ันแรก  เป็นการทํางาน
เพ่ือสรรหาผู้มีความต้องการสินค้าหรือบริการของบริษัทไม่ว่าจะเป็นบุคคล หรือ องค์กรใดองค์กรหน่ึง  และใน
การหาผู้คาดหวังจะหาได้จาก แฟ้มเอกสารของบริษัท เพ่ือนหรือญาติเป็นผู้แนะนํา ลูกค้าในปัจจุบันของบริษัท  
หนังสือพิมพ์  เอกสารทางราชการ การพบกันในงานสังคม สมุดโทรศัพท์ เป็นต้น     ซึ่งผู้คาดหวังจะมี
คุณสมบัติดังน้ี 
      1.1  มีความต้องการ 
      1.2  มีความสามารถในการซื้อ 
      1.3  มีความสามารถในการชําระหน้ี 
      1.4  มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
      1.5  ไม่มีภารผูกพันกับบริษัทอื่น 
      1.6  ผู้ขายสามารถเข้าถึงได้ 
 2.   การเตรียมการเพื่อการเข้าพบผู้คาดหวัง  เป็นข้ันต่อจากการสรรหาผู้คาดหวัง  เพ่ือเตรียมเข้า
พบผู้คาดหวัง โดยจะต้องมีการเตรียมการเก่ียวกับข้อมูลของบุคคลหรือองค์กรของผู้ที่คาดหวังไว้ ซึ่งข้อมูลจะมี 
2 ประเภท คือ ข้อมูลเก่ียวกับตัวบุคคลหรือองค์กร และข้อมูลทางธุรกิจ ข้อมูลทั้งสองประเภทมีประโยชน์ดังน้ี 
      2.1  ได้ข้อมูลที่สําคัญและจําเป็น คือ เป็นการตรวจสอบคุณสมบัติของผู้คาดหวัง ซึ่งเป็นการ
ป้องกันการเสียเวลาและค่าใช้จ่ายไปโดยไร้ประโยชน์ 
      2.2  ต้องการให้เกิดความประทับใจระหว่างผู้คาดหวังกับพนักงานขาย โดยกล่าวชื่นชมถึง
ความสําเร็จของผู้คาดหวังที่ผ่านมา เป็นผลทางด้านจิตวิทยาที่สามารถทําให้การขายมีโอกาสมากขึ้นด้วย 
      2.3  เป็นการช่วยพนักงานขายให้สามารถแก้ปัญหาในช่วงที่มีการเผชิญหน้ากับผู้คาดหวังแต่ละ
ราย เน่ืองจากทราบข้อมูลล่วงหน้ามาก่อนแล้ว  ทําให้สามารถปรับปรุงการทํางานให้เกิดประสิทธิภาพมาก
ย่ิงข้ึน 
 3.  การเข้าพบผู้คาดหวัง  (The Approach)  เป็นขั้นเข้าพบเพ่ือทําการขายสินค้า หลังจากได้
ศึกษาข้อมูลและมีการเตรียมการไว้ล่วงหน้าแล้ว  ขั้นน้ีพนักงานขายต้องใช้ความสามารถส่วนตัวเสนอขาย
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สินค้าหรือบริการให้เต็มที่   และการเข้าพบควรเวลาให้เหมาะสมท่ีสุด  โดยต้องคํานึงถึงความพร้อมของผู้
คาดหวัง  เช่น   ไม่เช้าเกินไป ไม่บ่ายมากเกินไป ทางที่ดีที่สุดคือพยายามนัดหมายวัน เวลา ล่วงหน้าไว้ก่อน  
ซึ่งวิธีเข้าพบจะมี 3  ลักษณะ คือ 
     3.1  เข้าพบด้วยตนเอง  เป็นวิธีที่พนักงานขายสามารถอธิบาย และขายสินค้าหรือบริการได้เต็มที่  
และเมื่อเห็นพนักงานขายได้มาด้วยตนเองทําให้ผู้คามหวังมักจะปฏิเสธไม่ลงและมักจะเปิดโอกาสให้พนักงาน
ขายได้ชี้แจง      
     3.2  เข้าพบโดยการโทรศัพท์  เป็นการเข้าพบด้วยการใช้โทรศัพท์โดยมีการนัดหมายล่วงหน้า และ
บางรายก็ใช้โทรศัพท์เพ่ือรับคําสั่งซื้อขายกันเลย   ซึ่งไม่เปิดโอกาสให้มีการแลกเปลี่ยนความคิดซึ่งกันและกัน   
วิธีน้ีจะประหยัดค่าใช้จ่าย และประหยัดเวลา 
     3.3  เข้าพบโดยใช้จดหมาย  เป็นการเข้าพบที่ไม่ค่อยมีประสิทธิภาพ  เพราะจดหมายจะถูกละเลย 
เพิกเฉย ไม่ได้รับการตอบรับ ไม่ได้รับความสนใจเท่าท่ีควร  ดังน้ัน การใช้จดหมายติดต่อมักจะมีการสอดซอง
ติดแสตมป์จ่าหน้าซองเพ่ือส่งกลับซึ่งเป็นการอํานวยประโยชน์แก่ผู้คาดหวังในดารตอบกลับ  
 4.  การเสนอขาย  (Sales  Presentation)  เป็นกระตุ้นให้ผู้คาดหวังสนใจและอยากได้สินค้าหรือ
บริการที่พนักงานขายเสนอขาย  การเสนอขายจึงมีส่วนสําคัญที่สุดในการสร้างความสําเร็จของการขาย  ซึ่ง
การเสนอขายที่มีประสิทธิภาพจะประกอบด้วย 
     4.1  ต้องทําให้ผู้คาดหวังเกิดความเช่ือมั่นหรือเชื่อถือว่าสินค้าหรือบริการ  มีประโยชน์ตรงตาม
ความต้องการ ต้องมีการรับประกันคุณภาพ อาจใช้เอกสารรับรอง  มีการแสดงรางวัลที่ได้รับ เช่น ISO เหรียญ
ทอง และจะต้องหาข้อพิสูจน์ต่าง ๆ มาแสดงเพ่ือให้เห็นว่าเป็นข้อเท็จจริง 
     4.2  ต้องขจัดคู่แข่งให้ได้  โดยมีการเปรียบเทียบกับคู่แข่งว่ามีจุดเด่น จุดด้อยอย่างไร ซึ่งการ
นําเสนอต้อเสนอให้ผู้คาดหวังมีความเข้าใจและเชื่องมั่นเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีกําลังเสนอขาย 
     4.3  ต้องใช้เทคนิคการขาย เป็นการขายที่สมบูรณ์  เช่น ไม่รวบรัดจนเกินไป ไม่เร่งรีบ  ต้องพูดให้
เข้าใจ  อีกท้ังสามารถเปรียบเทียบกับสินค้าอื่นได้จนผู้คาดหวังเข้าใจและเห็นความแตกต่างระหว่างสินค้าของ
บริษัทคู่แข่งขัน  หรือสินค้าบางชนิดต้องใช้วิธีการสาธิตเพ่ือให้ประจักษ์เก่ียวกับประโยชน์ใช้สอย ต้องมีการ
สาธิตการขาย 
     4.4  ต้องใช้ศิลปะการขาย เป็นการขายที่เข้าใจง่ายและชัดเจน เช่น การใช้การแสดง การทดสอบ  
การตั้งคําถามเป็นระยะ ๆ  ใช้ตัวเลขสถิติว่ามียอดขายปีที่ผ่านมา จํานวนลูกค้าที่ซื้อไปแล้ว  ใช้คําพูดหรือ
คําศัพท์ง่าย ๆ ชัดเจน  และสาธิตผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายเท่าน้ัน  โดยยึดหลักสร้างความพึงพอใจสูงสุดและต้อง
ไม่ด้อยกว่าคู่แข่งขัน เป็นต้น   
 5.  การขจัดข้อโต้แย้ง  (Handling Objections)  หมายถึง พฤติกรรมต่าง ๆ ที่ผู้คาดหวังได้แสดง
ออกมาในทางการต่อต้านและความเห็นพ้องในการตัดสินใจซ้ือ  ทั้งแบบจริงใจและไม่จริงใจ  จะเป็นอุปสรรค
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ในการขายทั้งสิ้น  ดังน้ัน พนักงานขายเม่ือเห็นกรณีเช่นน้ีเกิดข้ึน อาจจะต้องใช้กลยุทธในระบบเงินผ่อน หรือ
อาจปล่อยเวลาท้ิงไปสักระยะหน่ึง   หรืออาจใช้ข้อปฏิบัติ เมื่อมีข้อโต้แย้ง คือ ให้ความสนใจและพยายามทํา
ความเข้าใจไม่ขัดจังหวะขณะที่มีคําโต้แย้งเกิดขึ้น  โดยให้รับฟังข้อโต้แย้งทุกข้อแล้วแถลงตอบข้อโต้แย้งน้ัน ๆ  
 6.  การปิดการขาย  เป็นกระบวนการข้ันสุดท้ายท่ีจะทราบว่าผู้คาดหวังตกลงใจซื้อสินค้าหรือบริการ
หรือไม่  ในการปิดการขายสามารถปิดได้ตลอดเวลา โดยพนักงานขายจะกระทําต่อเมื่อเห็นว่าข้อมูลโต้แย้งและ
ได้ตอบข้อโต้แย้งเสร็จสิ้น ผู้คาดหวังได้เลือกสินค้าจนพอใจและอยู่ในการตัดสินใจ และได้ชักจูงให้ซื้อสินค้าหรือ
บริการข้ันสูงสุดแลว้ รวมทั้งผู้คาดหวังได้กล่าวถึงความต้องการแต่อาจมีข้อต่อรองปลีกย่อยเล็ก ๆ น้อย ๆ  เช่น
เรื่องราคา บริการหลังการขาย การส่งสินค้า สําหรับการปิดการขายจะมีวิธีการ 3  วิธีคือ 
     6.1  พนักงานขายอาจใช้วิธีน่ิงเงียบ หรือยู่ในอารมณ์ที่สงบเมื่อเห็นว่าผู้คาดหวังมีความรู้สึกอยาก
ซื้อหรือจะซื้ออยู่แล้ว โดยปล่อยให้พูดออกมาเอง 
     6.2  พนักงานขายอาจใช้วิธีปิดการขายโดยตรง เช่น สอบถามความต้องการว่าจะตกลงใจซื้อ
หรือไม่  โดยใช้คําพูดที่น่ิมนวล หรืออาจบอกให้ลงลายเซ็นในใบส่งซื้อก็ได้ 
     6.3  พนักงานขายอาจใช้วิธีปิดการขายโดยทางอ้อม  เป็นวิธีท่ีนิยมใช้กันมาก โดยใช้คําถามที่แสดง
อ้อมค้อม  เช่น  “คุณ้องการเป็นเงินสดหรือเงินผ่อนคะ”  หรือ  “คุณใจให้ส่งสินค้าให้เมื่อไหล่คะ”  การตั้ง
คําถามแบบน้ีผู้ขายต้องแน่ใจแล้วว่าผู้คาดหวังจะซื้อค่อนข้างแน่นอน                  
 7.  กาติดตามผล  (Follow - Up)  และการบริการหลังการขาย (Service After Sales)   
     การติดตามผล  (Follow - Up)  ในการขายสินค้าและบริการใด ๆ   เมื่อการขายไดเสร็จสิ้นลง
แล้ว จะต้องมีการติดตามผล เพ่ือให้การขายมีความสมบูรณ์แบบ  สิ่งน้ีเป็นสิ่งที่ลูกค้าทุกคนต้องการและ
ปรารถนาให้บริษัทเอเอาใจใส่  ดังน้ัน  จึงเป็นสิ่งที่ดีทีสุดสําหรับพนักงานขายท่ีควรจะสอบถามติดตามผล  
อย่างน้อยเป็นการให้บริการหลังการขาย หรืออาจเป็นการให้ของชําร่วยในเทศกาลต่าง ๆ  เป็นต้น 
     การบริการหลังการขาย  (Service After Sales)  นักขายสมัยใหม่จะให้ความสําคัญกับการบริการ
หลังการขายเพราะเป็นการสร้างฐานลูกค้าหรือเครือข่ายลูกค้าให้มีความเชื่อมั่นและไว้วางใจ  โดยพนักงานขาย
จะเปรียบเสมือนตัวแทนของบริษัท ที่จะต้องเป็นผู้ประสาน แจ้งข่าวสารต่าง ๆ  เพ่ือสร้างความชื่อถือ หรือ
ภาพพจน์ให้เกิดข้ึนกับลูกค้า 
 

........................................................ 
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เรื่องที่  4  คุณสมบัติ จรรยาบรรณ ของการเป็นนักขายที่ดี  
 การเป็นนักขายที่ดี  จําเป็นต้อมีองค์ประกอบหลายประการที่ต้องนํามาใช้ในเชิงธุรกิจการขายที่มีการแข่งขัน
กัน  โดยนักขายต้อสร้างแนวคิดใหม่ ๆ  เพ่ือให้สามารถชนะคู่แข่ง  ดังน้ัน คุณสมบัติ จรรยาบรรณ ของนักขาย
นอกเหนือจากความรู้ความสามารถในการขาย จะต้องมีคุณสมบัติและจรรยาบรรณที่ดี ดังน้ี 
 1.  คุณสมบัติของนักขายที่ดี  ต้องฝึกปฏิบัติให้มีคุณสมบัติของการเป็นนักขายที่ดีทั้งภายในและภายนอก
ของการเป็นนักขาย เช่น บุคลิกภาพ การแต่งกาย การมีสัมมาคารวะ การวางตัวอย่างเหมาะสม การควบคุมอารมภ์  
และที่จะขาดเสียไม่ได้ คือ คุณสมบัติ หากนักขายขาดคุณสมบัติเหล่าน้ีก็ยากที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพได้  
โดยทั่วไปพนักงานขายควรมีคุณสมบัติพ้ืนฐาน 5 ประการ  คือ 
  1.1 รูปลักษณ์ภายนอก หมายถึงรูปร่าง หน้าตาซึ่งเป็นส่วนสําคัญสําหรับพนักงานขาย รูปร่าง
หน้าตาสามารถสร้างความประทับใจแก่ผู้พบเห็นในเบ้ืองต้น ทําให้เกิดความเช่ือมั่นไว้วางใจ โดยอาศัย
องค์ประกอบอื่นๆ ด้วย เช่น กิริยา มารยาท การแต่งกาย ความสะอาด บุคลิกภาพการใช้ภาษาพูด นํ้าเสียง มี
สุขภาพอนามัยดี 
  1.2 สติปัญญาและปฏิภาณนักขายท่ีดีจะต้องมีพฤติกรรมซึ่งแสดงออกซึ่งความเฉลียวฉลาดใน
การพูด ในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าและสามารถนํามาปฏิบัติได้อย่างเหมาะสมกับสถานการณ์ 
  1.3 ความซื่อสัตย์ต่อบริษัท ต่อเพ่ือนร่วมงาน ต่อลูกค้า รักและพอใจในงานมีความขยันหมั่นเพียร 
สนใจในงานมุ่งให้สําเร็จลุล่วงด้วยดีหมั่นไตร่ตรองพิจารณา แก้ไขและพัฒนางานให้ดีย่ิงข้ึน 
  1.4 การตรงต่อเวลา มีความกระตือรือร้นรู้จักกาลละเทศะมีจิตใจเข้มแข็งมั่นคงมีความเช่ือมั่นใน
ตนเอง รู้เขารู้เรา และรู้จักเอาใจเขามาใส่ใจเรา 
  1.5 มีความคิดสร้างสรรค์การแสวงหาแนวทางในการนําเสนอสินค้าในรูปแบบต่างๆ การ 
นําเสนอสิ่งที่ลูกค้าพึงพอใจ ท้ังน้ีย่อมจะนําไปซึ่งเป้าหมายที่วางไว้ 
 ในทางการตลาดมีการแข่งขันในระดับสูง  เพ่ือให้อาชีพการขายประสบผลสําเร็จ ดังน้ัน ในปัจจุบันจึง 
จําเป็นต้องพัฒนาตนเองให้มีคุณสมบัติของการเป็นนักขายหรือพนักงานขายที่ดี  ดังต่อไปนี้    

 คุณสมบัติของนักขายยุคใหม่   คุณสมบัติโดยรวมของยอดนักขายมืออาชีพ 
 1. มีมนุษยสัมพันธ์ ชอบรู้จักผู้คน   1. รักในอาชีพการขาย 
 2. สนใจค้นคว้า เสาะหาความรู้   2. มีทัศนคติที่ดีและมองโลกในแง่ดี 
 3. หมั่นหาประสบการณ์ ไม่ต้องกลัวลูกค้า  3. มีความกระตือรือร้น 
 4. ทํางานด้วยเทคนิคทางการขาย   4. ขยัน อดทน  พยายาม 
 5. มีกลยุทธ์เอาชนะคู่แข่ง    5. ซื่อสัตย์  จริงใจ 
 6. รู้จักแบ่งเวลาการทํากิจกรรม   6. รับผิดชอบต่อหน้าท่ี  ตรงต่อเวลา 



 
 

29 
 

หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ  รายวิชาเลือก การขายและการตลาด (อช 02018) 

 7. พยายามหา,กค้าเพ่ิมเสมอ   7. รักความก้าวหน้า 
 8. ยกย่องในอาชีพขาย    8. อารมณ์ดี ร่าเริงแจ่มใส 
 9.  กระตือรือร้นในการให้บริการ   9. รู้จักควบคุมอารมณ์ 
 10. มีการเตรียมตัวล่วงหน้า   10. รู้จักกาลเทศะ และมีระเบียบวินัย 
 11. รู้จักพัฒนาบุคลิกภาพตนเอง   11. มีความจดจําดี ละเอียดรอบคอบ 
 12. มีบุคลิกความเป็นผู้ดี    12. มีความคิดสร้างสรรค์ 
 13. มีความนอบน้อมถ่อมตน   13. มีความเป็นมิตร  มนุษย์สัมพันธด์ี 
 14. มีความร่าเริง     14. รักษาคําหมั่นสัญญา 
 15.รับผิดชอบในหน้าที่    15. มีการเตรียมการวางแผนที่ดี 
 16. มีความเชื่อมั่นในตนเอง   16. มีความสามารถในการขาย  
 17. มีความสุขกับการทํางาน   17. รู้จักใช้หลักจิตวิทยาในการขาย 
 18. สร้างไว้วางใจให้ลูกค้า    18. มีบุคลิกภาพท่ีดี 
 19. ไม่ทําผิดกฎระเบียบ    19. มีความเชื่อมั่น มีไหวพริบ 
 20. กล้าตัดสินใจในงานขาย   20. มีความรู้รอบตัวดี 
 21. รู้จักท้าทายผลงาน    21. มีเชาว์ไหวพริบด ี ละเอียดรอบคอบ 
 22. รักทีมงาน (องค์กร) ของตน   22. มีความสุภาพ มีศิลปะการพูด 
 23. อดทน/อดออม/อดกลั้น   23. รู้จักพัฒนาตนเองและปรับตัวได้ดี 
 24. สนใจความก้าวหน้า    24. บริการดี เอาใจใส่สม่ําเสมอ 
 25. มีระเบียบวินัย    25. รู้จักให้เกียรติยกย่องลูกค้า 
       26. คบหาแต่คนดี     
       28. มีสมาธิมั่นคง  
  
 2. จรรยาบรรณและจริยธรรมของการเป็นนักขาย 
     จรรยาบรรณ หมายถึง มาตรฐานของความประพฤติที่เกิดจากอารมณ์ของนักขายท่ีมีต่อสังคม ดังน้ัน 
จรรยาบรรณและจริยธรรมโดยรวมคือ ความสํานึกที่ถูกต้องดีงามทั้งทางศีลธรรมที่สัมพันธ์กันระหว่างร่างกายและ
จิตใจ ซึ่งมีความสําคัญต่อการประกอบอาชีพทุกประเภทตลอกจนเป็นองค์ประกอบที่สําคัญของนักขายเป็นอย่างยิ่ง  
    จรรยาบรรณที่พึงปฏิบัติสําหรับผู้ประกอบอาชีพนักขาย คือจะต้องมีความรับผิดชอบตอ่สังคมต่อบริษัท
ต่อผู้บริโภค นักขายท่ีดีจึงจําเป็นมีจรรยาบรรณที่ดีอันประกอบด้วย  
  2.1 จรรยาบรรณที่เก่ียวกับความรับผิดชอบต่อหน้าท่ีจําเป็นต้องระลึกอยู่เสมอว่าจะต้องปฏิบัติงาน
ให้บรรลุผลสําเร็จตามเป้าหมายให้ได้ผลดีที่สุด ต้องมีความรับผิดชอบต่อหน้าที่,รู้จักกาลเทศะ,รักงานเพราะงานคือ
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หัวใจของนักขาย พึงสํานึกอยู่เสมอว่าตนเองเป็นตัวแทนของบริษัทขณะเดียวกันก็เป็นคนกลางระหว่างบริษัทกับ
ลูกค้า เพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างกันและกัน อันจะเป็นผลต่อเน่ืองในการขายทั้งปัจจุบันและอนาคต 
  2.2 จรรยาบรรณเกี่ยวกับความรับผิดชอบต่อบริษัทควรคิดไว้เสมอว่าหากบริษัทอยู่ไม่ได้พนักงาน
ขายก็อยู่ไม่ได้เหมือนกัน ความรับผิดชอบของพนักงานขายท่ีมีต่อบริษัทคือ ต้องทํางานด้วยความมุ่งมั่นเพ่ือสร้าง
ความเจริญเติบโต ความก้าวหน้าให้แก่บริษัท พนักงานขายควรมีความรับผิดชอบต่อบริษัทในทุกด้านมีความตั้งใจใน
การปฏิบัติงานเพ่ือให้สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว้ 
  2.3 จรรยาบรรณเก่ียวกับความรับผิดชอบต่อสังคมการที่พนักงานขาย สร้างทัศนคติที่ดีต่อ
ผู้บริโภคมีความเสียสละในส่วนที่ควรเสีย เพ่ือให้ได้มาในส่วนที่ควรได้จะทําให้มีผลในการขายในทางอ้อม 
ขณะเดียวกันนักขายจะต้องไม่ขัดแย้งกับบรรทัดฐานของสังคม มุ่งหวังการขายเพียงอย่างเดียว โดยไม่สนใจ
ผลกระทบที่จะตามมาในภายหลัง นักขายต้องมีความพร้อมในทุกด้านมีวางแผนอย่างรัดกุม รอบคอบ มีศิลปะและ
เทคนิคในการขายมีความรับผิดชอบต่อตนเอง ต่อลูกค้าและสังคมโดยรวมด้วย 
 

……………………………………….. 
   
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

31 
 

หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ  รายวิชาเลือก การขายและการตลาด (อช 02018) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
กิจกรรมที่ 2 

 2.1  ใหผู้้เรียนสรุปเน้ือหาสําคัญที่ได้รับความรู้ในบทท่ี 2 มาอย่างน้อย 2  หน้ากระดาษ (A 4) 
 

 2.2  ใหผู้้เรียนสัมภาษณ์ “ผูท้ี่ประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย” อย่างน้อย 2 ราย 
แล้วจดบันทึกความรู้ที่ได้รับตามแบบที่กําหนด ดังน้ี 

ลําดับ 
ที่ 

ชื่อ-นามสกลุ 
มีอาชีพขาย
(สินค้าหรือ
บริการอะไร) 

มีประสบ 
การณ ์
(ปี) 

สรุปความรู้ที่ไดร้ับ 
จากผู้ประสบความสําเรจ็ในอาชีพขาย 

1. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. 
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สาระสําคญั 
 การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์  เป็นการส่งเสริมขายและการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ  และเป็นสิ่ง
ที่ช่วยในการสื่อสารระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค ในลักษณะต่าง ๆ  โดยหวังผลทางด้านการขาย เพ่ือ 
จูงใจผู้คาดหวังหรือลูกค้า ให้ซื้อสินค้าหรือบริการ 

ผลการเรียนที่คาดหวงั 
 1.  สามารถใชก้ลยุทธ์ในการส่งเสริมการขายได ้                                                                                     
 2.  อธิบายการโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ทางการขายได ้

ขอบข่ายเนื้อหา 
 เร่ืองที่  1  การส่งเสริมการขาย   
 เร่ืองที่  2  การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์     

   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

บทท่ี 3 
การส่งเสริมการขาย การโฆษณา และการประชาสัมพันธ ์
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เรื่องที่ 1  การส่งเสริมการขาย  (Sales  Promotion) 

 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กระบวนการทางการตลาด โดยใช้กลยุทธ์เป็นเครื่องมือในการ
เรียกร้องความสนใจกับกลุ่มผู้บริโภค  คนกลาง หรือหน่วยการขาย ซึ่งมักจะทําเป็นครั้งคราว เพ่ือแนะนํา
สินค้าหรือกระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าในช่วงนั้น ๆ และอาจจะช่วยเพิ่มยอดขาย ซึ่งการส่งเสริมการขาย
ในระยะแรก  จะไม่ค่อยได้รับความสนใจเท่าที่ควร  เน่ืองจากเห็นว่าเป็นเครื่องมือที่เห็นผลช้าไม่เหมือนการ
ขายโดยตรง  แต่ในปัจจุบันมีการแข่งขันกันมาก จึงได้พยายามนํากิจกรรมส่งเสริมการขาย เพ่ือจะรักษาส่วน
แบ่งทางการครองตลาดและการขยายตลาดของตนเอง หรือสร้างเครือข่ายให้เพ่ิมขึ้น  เช่น การจัดแสดงสินค้า 
การสาธิต และการจัดกิจกรรมอื่นท่ีไม่ได้กระทําเป็นประจํา กล่าวโดยสรุปแล้วการส่งเสริมการขายเป็นกลยุทธ์
อย่างหนึ่งในทางการขายและการตลาด คือ มีการชักจูง การติดต่อสื่อสารระหว่างบริษัทกับลูกค้าหรือ
กลุ่มเป้าหมายที่อาจจะเป็นลูกค้าในอนาคต ที่มีความต้องการสินค้าหรือบริการ โดยใช้วิธีการจูงใจให้สนใจตัว
สินค้าหรือบริการ และสามารถการพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันการค้า มีการกระทําได้หลายช่องทาง  
 1.  ช่องทางการส่งเสริมการขาย มีหลายช่องทาง ดังน้ี 
     1.1  ช่องทางการส่งเสริมการขายที่มุงสู่ผู้บริโภค  (Consumer Promotion)  
     1)  การลดราคา 
       2)  การแจกคูปอง  
     3)  การให้ของแถม 
     4)  การแจกตัวอย่างสินค้า 
     5)  การรับประกันให้เงินคืน      
     6)  การชิงรางวัลด้วยการชิงโชค   
     7)  การจัดแสดงสินค้า ณ จุดซื้อ 
     8)  การเสนอขายโดยรวมผลิตภัณฑ์อื่น 
     9)  การสะสมแสตมป์การค้าเพ่ือแลกซื้อ 
     1.2  ช่องทางการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade or dealer promotion) 
     1)  ให้ส่วนลด 
     2)  ข้อตกลงการค้า 
     3)  การโฆษณาร่วมกัน 
     4)  การให้ของตัวอย่างแก่คนกลาง 
     1.3  ช่องทางการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย  (Sale forces promotion) 
     1)  การกําหนดโควต้าการขาย 
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     2)  การฝึกอบรมให้พนักงานขาย  
     3)  การมอบอุปกรณ์ช่วยขายให้พนักงานขาย  
 2.  กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย   
     ในการส่งเสริมการขายจึงถือเป็นเครื่องมือในการขายท่ีสําคัญมากรูปแบบหน่ึง  เพราะสามารถใช้
ในการจูงใจโดยกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและตัดสินใจในการซื้อสินค้าและบริการในขณะน้ัน อีกทั้งยัง
เป็นการสร้างกลุ่มลูกค้าถาวร การสร้างภาพพจน์ของกิจการและการเพ่ิมประสิทธิภาพให้แก่นักขายได้อีกทาง
หน่ึง ซึ่งจะต้องมีการดําเนินการเพื่อให้การส่งเสริมการขายมีลักษณะเฉพาะสําหรับการจัดกิจกรรม  โดยจัดเป็น
ครั้งคราวที่ทําเป็นช่วงสั้น ๆ   และมีการกําหนดเวลาเริ่มต้นและสิ้นสุดของกิจกรรมนั้นๆ  ทั้งน้ี เพ่ือกระตุ้นให้
เกิดความสนใจว่าเป็นช่วงเวลาที่พิเศษเฉพาะผู้บริโภคเท่าน้ัน  ซึ่งเป็นการจัดกิจกรรมที่ช่วยสนับสนุนด้าน
การค้าหรือการตลาด  รวมทั้งเป็นการจัดกิจกรรมที่มีข้อเสนอหรือมีเง่ือนไขพิเศษให้ผู้สนใจพิจารณามากกว่า
การขายปกติ  เช่น  การลดราคา  การแจกของฟรี การชิงโชค และการชิงรางวัล เป็นต้น   ซึ่งกระบวนการ
ดังกล่าว เป็นกลยุทธ์ของการส่งเสริมการขาย ซึ่งสามารถดําเนินการได้หลากหลายรูปแบบ ดังน้ี 
     2.1  การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภคโดยตรง  ทั้งน้ีเพ่ือจูงใจให้ผู้บริโภคที่ใช้ตราสินค้า  (ย่ีห้อ)  
อื่นอยู่ได้ทดลองใช้ตราสินค้าที่ตนเองผลิต  ตลอดจนการโน้มน้าวใจให้ใช้สินค้าที่ตนเองผลิตต่อไป   โดยไม่หัน
ไปสนใจสินค้าของบริษัทคู่แข่งขัน  เชน่  การแจกของตัวอย่างสินค้า แจกคูปอง ลดราคา แจกของแถม   สะสม
แสตมป์ รับประกันสินค้า คืนเงิน  เป็นต้น   
     2.2  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ตัวแทนหรือคนกลางที่ซื้อสินค้าเพ่ือจําหน่ายต่อ   หากตัวแทนมี
ความกระตือรือร้นสามารถกระจายสินค้าได้ในปริมาณมาก     ถือได้ว่าตัวแทนหรือคนกลางยอมรับในสินค้า
น้ัน  ทําให้มีการเพ่ิมปริมาณการสั่งซื้อโดยคนกลางได้มากย่ิงข้ึน   โดยใช้เง่ือนไขการส่ังซื้อสินค้า เช่น  ให้
ส่วนลดเม่ือซื้อสินค้าจํานวนมาก หรือยอมให้ การโฆษณาร่วมกัน การให้ของแถมแก่คนกลาง การให้บริการถึง
หน้าร้าน และการจัดตกแต่งหน้าร้าน เป็นต้น     
     2.3  การสง่เสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย    ซึ่งจดัได้ว่าเป็นผู้ใกลช้ิดผู้บริโภคมากที่สดุ  หาก
พนักงานขายมีความสามารถในการขายจะสง่ผลให้ยอดขายเพิ่มข้ึน   การส่งเสริมการขายในลักษณะน้ีจะเป็น
การสร้างขวัญและกําลังใจใหแ้ก่พนักงาน  เช่น  การให้รางวัลจากการแข่งขัน  การใหร้างวัลพิเศษในวันสําคัญ  
การจัดงานสังสรรค์  และการนําไปพักผ่อนสิ้นปี การฝึกอบรมพนักงานขาย การมอบอุปกรณช์่วยขาย การ
กําหนดโควต้าการขาย  การให้สิ่งจูงใจจากการหาลูกค้าใหม่ เป็นต้น  
 3.  วัตถุประสงค์ของกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย   
                ในการส่งเสริมการขายจะใช้กลยุทธ์รูปแบบ ต่าง ๆ ดังที่กล่าวมาแล้ว ซึ่งเป็นการช่วยให้กิจการ
หรือบริษัทสามารถดําเนินการทางด้านการขายหรือการตลาดให้บรรลุผลตามเป้าหมายได้  โดยผู้เกี่ยวข้องต้อง
ให้ความร่วมมือและปฏิบัติตามหลักการที่บริษัทกําหนดไว้ ดังต่อไปนี้ 
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      3.1  เป้าหมาย หมายถึง ผู้บริโภคทีม่ีความตอ้งการสินค้าและบริการ   
      3.2  ตัวแทน  หมายถึง คนกลางท่ีเป็นผู้สั่งซือ้สินค้า 
      3.3  พนักงานขาย หมายถึง ผู้ที่เป็นตัวแทนของบริษทัที่ขายสินค้าและบริการแก่ลกูค้าและ
ตัวแทนจําหน่าย  
 4.  เครื่องมือของกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย   
                การเลือกใช้เคร่ืองมือในการส่งเสริมการขาย  ควรเลือกใช้เคร่ืองมือให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์
ที่วางไว้   โดยพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ เช่น  นโยบายของบริษัทผู้ผลิต  สภาวะทางการตลาด   ต้นทุนในการ
ผลิต  สถานะในการแข่งขัน 
 5.  การจัดทําโครงการตามกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย   
     การจัดทําโครงการตามกลยุทธการส่งเสริมการขายมีวิธีการดําเนินการโดยการรวบรวม
รายละเอียดต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับวิธีการส่งเสริมการขาย  เช่น งบประมาณ  ระยะเวลา สินค้าประเภทใด   
ขนาดใด  ราคาเท่าใด   และการจัดให้มีส่วนร่วมของผู้บริโภค 
 6.  การปฏิบัติตามแผนกลยุทธ์การส่งเสริมการขายตามที่กําหนด   
                การปฏิบัติตามแผนอาจจะนําไปทดลองกับผู้บริโภคกลุ่มย่อย  เพ่ือดูผลการตอบรับของกลุ่ม
ผู้บริโภค  เมื่อได้ผลจึงจะนําสินค้าออกสู่ตลาดเพ่ือผู้บริโภคกลุ่มใหญ่ต่อไป    ทั้งน้ี เป็นการช่วยให้การขาย
ประสบผลสําเร็จ และสามารถปรับเปลี่ยนใช้กับกลยุทธ์ในทางการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 
 7.  การประเมินผลการส่งเสริมการขาย     
               ในการประเมินผลการส่งเสริมการขายนั้น นอกจากประเมินโดยการใช้เครื่องมือที่ช่วยในการ
ส่งเสริมการขายแล้วยังต้องพิจารณาผลจากส่วนต่างของรายได้ว่ามีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร วิธีการที่นิยมกัน
ในปัจจุบันจะทําโดยการสํารวจความคิดเห็นจากผู้บริโภค   แล้วเปรียบเทียบยอดขายก่อนและหลังการขาย  
และพิจารณาดูว่าวิธีการขายวิธีใดท่ีได้รับความนิยมมากที่สุด   เราก็จะสามารถเลือกไปเป็นข้อมูลใช้ในการ
ส่งเสริมการขาย หรือนําไปพัฒนาให้เหมาะสมย่ิงข้ึนต่อไปได้   
   

………………………………… 
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เรื่องที่ 2   การโฆษณา และการประชาสัมพันธ ์

 การโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ทางการตลาด  เป็นกลยุทธ์ทางการตลาด ท่ีเป็นเครื่องมือเพ่ือจะ
นําข้อมูล ข่าวสาร หรือเป็นเคร่ืองมือใช้ในการสื่อสารระหว่างผู้จําหน่ายหรือผู้ผลิตกับผู้ค้าหรือผู้บริโภค
เป้าหมาย  เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้า และขยายหรือเพ่ิมผู้ค้าหรือผู้บริโภคให้มากขึ้น ทั้งภายในประเทศ
และนอกประเทศ โดยเลือกใช้วิธีการโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ให้สอดคล้องกับสภาพ 
แวดล้อมต่าง ๆ  โดยมีสาระสําคัญดังต่อไปนี้ 

การโฆษณา  (Advertising)     
 การโฆษณาในทางการตลาด  หมายถึง  การแจ้งข่าวสรข้อมูลเก่ียวกับตัวสินค้าหรือบริการ เพ่ือ
ต้องการให้ลูกค้าหรือประชาชนทั่วไปสนใจ และรู้จักสินค้าหรือบริการ  โดยเจ้าของกิจการหรือเจ้าของสินค้า
หรือบริการ เป็นผู้จ้างบริษัททําโฆษณา โดยผ่านทางส่ือต่าง ๆ  เช่น  โทรทัศน์  วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยาสาร 
ป้ายโฆษณาต่าง ๆ  เป็นคําพูด แนะนํา เชิญชวน  เพ่ือกระตุ้นความสนใจ ซึ่งจัดเป็นสื่อทางเดียวที่ไม่สามารถ
ทราบปฏิกิริยาย้อนกลับของผู้บริโภคได้ทันที    
 1.  รูปแบบการโฆษณามีหลากหลายสามารถจัดการได้  ดังน้ี 
      11.  จัดโฆษณาแยกตามประเภทกลุ่มเป้าหมาย  แบ่งออกเป็นกลุ่มผู้บริโภค และหน่วยที่
ประกอบธุรกิจหรือหน่วยงาน 
    1.2  จัดโฆษณาตามอาณาบริเวณทางภูมิศาสตร์ เช่น ระดับท้องถิ่น เขตใดเขตหน่ึง 
ระดับชาติ และระดับต่างประเทศ 
    1.3  จัดโฆษณาตามประเภทสื่อ เช่น ทางโทรทัศน์ ทางวิทยุ ทางนิตยสาร โดยใช้จดหมาย 
จัดลักษณะนอกสถานที่  เป็นต้น 
    1.4  จัดตามประเภทเน้ือหา หรือจุดมุ่งหมาย  เพ่ือให้ผู้พบเห็นเกิดการรับรู้  เช่น  เน้ือหา
และจุดมุ่งหมายจะเสนอให้รู้และเข้าเกี่ยวกับตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ จะเป็นการหวังผลทางการค้า และการ
โฆษณา 
สถาบันหรือบริษัท เพ่ือให้ผู้พบเห็นรู้จักโดยไม่หวังผลทางการค้า 
 2.  จุดมุ่งหมายของการโฆษณา 

การโฆษณามีจุดมุ่งหมายแตกต่างกันตามโอกาสและตามเวลา โดยสรุปมีดังน้ี 
 2.1  เพ่ือแนะนําให้รู้จักสินค้า หรือ บริการใหม่ ๆ สําหรับกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม 
 2.2  เพ่ือให้ข่าวสารต่างๆ ท่ีเก่ียวกับลักษณะ และคุณประโยชน์ของสินค้า หรือบริการ 
 2.3  เพ่ือสร้างแรงจูงใจ หรือ ดึงดูดใจ ให้เกิดข้ึนกับสินค้า หรือบริการ 
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 2.4  เพ่ือเป็นการตอกยํ้าให้สินค้า หรือบริการน้ัน อยู่ในความทรงจําของผู้บริโภคตลอดไป 
 2.5  เพ่ือเป็นการเอาชนะคู่แข่งขันในการจําหน่ายสินค้า หรือบริการ ประเภทเดียวกัน 

2.6  เพ่ือเป็นการสร้างความเชื่อถือในสินค้า หรือบริการให้เป็นที่ยอมรับ  
2.7  เพ่ือส่งเสริมการใช้สินค้าหรือบริการให้มากยิ่งขึ้น และกว้างขวางยิ่งขึ้น 

 3.  การใช้สื่อโฆษณา   
     ก่อนดําเนินการโฆษณาจําเป็นต้องกําหนดเป้าหมายให้ชัดเจน เพ่ือช่วยในการส่งเสริมทางการ
ขายหรือการตลาด โดยคํานึงถึงประเด็น ดังต่อไปนี้ 
    3.1  ใครคือกลุ่มที่เราต้องการจะส่ือสารถึง (Target Audience) 

     3.2   สื่อโฆษณาของเราจะคลุมพ้ืนท่ีใด  (Geography) 
     3.3  สื่อโฆษณาชนิดน้ัน ๆ มีนํ้าหนักเพียงพอเพียงใด (Media Weight Levels) 
     3.4  สื่อโฆษณาของเราจะปรากฏเม่ือใด (Seasonaphy) 
 4.  ลักษณะสื่อที่ใช้โฆษณา    
      การเลือกใช้ในการโฆษณามีความสําคัญลําดับแรกของการโฆษณา    เพราะวัตถุประสงค์ของสื่อ
มีเป้าหมายแตกต่างกัน และสื่อแต่ละประเภทสามารถส่งข่าวสารได้ที่ละมาก ๆ    ดังน้ัน การเลือกสื่อในการ
โฆษณาที่เหมาะสมกับตัวสินค้า ตัวผู้ค้าหรือผู้บริโภค จึงควรคํานึงถึงต้นทุน ซึ่งประกอบด้วย ชนิดสื่อ 
กลุ่มเป้าหมาย ระยะเวลา ข้อเปรียบเทียบของคู่แข่งขัน   ข้อดีข้อเสียของสื่อแต่ละประเภท  มีดังน้ี 
      4.1   สื่อสิ่งพิมพ์  การใช้สื่อสิ่งพิมพ์ สําหรับประชาสัมพันธ์  เช่น   
      1)  หนังสือพิมพ์ (Newspaper) เป็นสื่อโฆษณาที่จัดว่าเป็นที่ยอมรับจากประชาชน  ซึ่งมี
ทั้งหนังสือพิมพ์ระดับชาติ ระดับท้องถ่ิน เพราะสามารแยกกลุ่มผู้อ่านได้อย่างงายต่อการที่จะลงโฆษณาสินค้า  
แต่จะมีข้อเสียตรงที่ใช้กระดาษคุณภาพต่ํา อายุการใช้งานส้ัน  เช่น หนังสือพิมพ์รายวัน รายสัปดาห์ 
หนังสือพิมพ์แจกฟรี หนังสือพิมพ์แนวธุรกิจ หนังสือพิมพ์ประเภทกีฬา ขนาดหน้าที่วางโฆษณา สี่ที่ใช้จะเป็น
หลากสีหรือขาวดํา             
      2)  นิตยาสาร (Magazine)  เป็นสื่อโฆษณาเข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มได้ดีที่สุด  เน่ืองจาก
นิตยสารถูกแบ่งเป็นหลายประเภทตามความสนใจของผู้บริโภค และแบ่งกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจนกว่าสื่อ
โฆษณาอย่างอื่น เช่น   -  นิตยสารสกุลไทย สตรีสาร  เป็นนิตยสารกลุ่มแม่บ้านชอบอ่าน   
     -  นิตยสารแพรว เป็นสื่อที่วัยรุ่นชอบอ่าน   
     -  นิตยสารเพลย์บอย พระเคร่ือง สุภาพบุรุษ เป็นนิตยสารที่ผู้ชายชอบอ่าน 
     -  หนังสือการ์ตูน นิทานสําหรับเด็ก  เป็นหนังสือนิตยสารที่เด็กชอบอ่าน 
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  ฉะน้ัน  นิตยสารแต่ละประเภทก็จะเข้าถึงผู้บริโภคแต่ละประเภท และมีสีสันสวยงามเหมาะ
สําหรับสินค้าที่ต้องการเน้นรูปแบบ ขนาดของโฆษณา ตําแหน่งท่ีวางโฆษณา คอลัมน์ในนิตยสาร (1 หน้า, 1/2 
หน้า, 1/3 หน้า)  เพ่ือให้เห็นเด่นชัด  แต่มีจุดด้อยคืออัตราค่าโฆษณาสูงและระยะเวลาในการวางจําหน่าย   
      3)  สื่อโฆษณาทางไปรษณีย์  เป็นรูปแบบที่ใช้ข้อความตัวอักษรเป็นหลักจะมีลักษณะ
คล้ายจดหมาย โปสการ์ด ใบปลิว แผ่นพับ จุลสาร แคตตาล็อก   โดยการใช้สื่อโฆษณาทางไปรษณีย์ต้อง
คํานึงถึงบุคคลที่เป็นผู้รับ เน่ืองจากการโฆษณาทางไปรษณีย์กลุ่มเป้าหมายจะต้องเป็นผู้ท่ีมีความต้องการและ
สนใจสินค้าหรือบริการน้ันจริง ๆ สื่อประเภทน้ีแม้จะเสียค่าใช้จ่ายน้อยกว่าการโฆษณาประเภทอื่นแต่ก็จะ
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มได้ดี  เช่น 
     -  จดหมายขาย (Sale Letters)  เป็นรูปแบบโฆษณาท่ีใช้ข้อความตังอักษรเป็น
หลัก มีลักษณะคล้ายจดหมาย 
     -  โปรสการ์ด  (Postcards)  สามารถใช้ไปรษณียบัตรพิมพ์ข้อความโฆษณาที่
เตรียมไว้แล้วส่งให้ลูกค้าเป้าหมาย  โดยใช้ข้อความสั้น ๆ 
     -  ใบปลิว  (Leaflets)  เป็นใบโฆษณาเล็ก ๆ แนบมากับจดหมาย สามารถทํา
เน้ือหาและรูปแบบให้สวยงามได้  
     -  แผ่นพับ (Folder or Brochure)  มีลักษณะคล้ายใบปลิวผสมจุลสาร อาจพับ
ให้เป็นตัวซองจดหมายได้ในตัว 
     -  จุลสาร (Booklets)  มีลักษณะคล้ายหนังสือเล่มบาง ๆ เล็ก ๆ มีเน้ือหาหลาย
หน้ากระดาษ บรรจุข่าวสารรายละเอียดไดอ้ย่างครบถ้วน  
     -  แคตตาล็อก (Catalogs) เป็นเอกสารหนังสือที่อธิบายรายละเอียดของสินค้าที่
สมบูรณ์ท่ีสุด จะมีภาพสินค้า ขนาด นํ้าหนัก สี และรหัสสินค้า เพ่ือใช้อ้างอิงในการสั่งซื้อได้ทันที โดยไม่
จําเป็นต้องเห็นสินค้าตัวจริง                                                               
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      4.2  สื่อกระจายเสียงและภาพ    เป็นสื่อโฆษณาที่เข้าถึงประชาชนอย่างกว้างขวางเหมาะ
สําหรับใช้ในโฆษณาทุกกลุ่มเป้าหมาย  และแต่ละสื่อจะบอกรายละเอียดเฉพาะ เช่น วัน เวลา ช่วงเวลา 
(ช่วงเวลาที่มีผู้ฟัง/ผู้ชมมากที่สุด) รูปแบบรายการ ความยาวของโฆษณาที่จะเผยแพร่   
     1)  สื่อวิทยุ  (Radio)    เป็นสื่อโฆษณาที่เป็นที่รู้จักของประชาชน เข้าถึงผู้บริโภคเป็นวง
กว้างมาก เหมาะท่ีจะใช้โฆษณากลุ่มผู้บริโภคในชนบท หรือผู้บริโภคที่มีรายได้ต่ํา รวมทั้งผู้ไม่รู้หนังสือ  สื่อวิทยุ
จะมีข้อเสียคือ มีเสียงอย่างเดียวไม่มีภาพที่เป็นเหตุจูงใจ จึงไม่จูงใจเท่าที่ควร  และขณะฟังวิทยุผู้ฟังมักจะ
ทํางานอย่างอื่นไปด้วย  ทําการรับฟังจึงไม่ได้ผลเท่าที่ควร เพราะขณะที่โฆษณาก็จะปิดหรือหมุนคลื่นไปฟัง
สถานีอื่นเพราะไม่ชอบฟังโฆษณา  ส่วนดี คือ สามารถนําไปฟังได้ทุกสถานที่ 
     2)  โทรทัศน์  (Television)    เป็นสื่อโฆษณาท่ีมีคุณภาพและมีความทันสมัย และเป็นสื่อ
ที่มีอิทธิพลสูงกว่าบรรดาสื่อทั้งหลาย ซึ่งสามารถสัมผัสได้ทั้ง  2  ทาง   คือ  ทางตาและทางหู   สามารถสร้าง
ความน่าเชื่อถือให้กับทุกกลุ่มเป้าหมายที่เข้าถึงสื่อประเภทน้ี   ทําให้ผู้ต้องการโฆษณาสามารถเลือกรายการที่
จะโฆษณาได้เหมาะสม   สื่อโฆษณาประเภทนี้มีค่าใช้จ่ายสูง อายุการโฆษณาสั้น และเสียเวลาในการจัดทํามาก  
แต่ก็มีผู้ชมมากกว่าสื่ออื่น ๆ  
     3)  สื่อภาพยนตร์  (Cinema)  เป็นการโฆษณาในโรงภาพยนตร์ของไทย ความยาวคิดเป็น
วินาทีและส่วนใหญ่เป็นสื่อโฆษณาที่เหมือนในโทรทัศน์   หรืออาจมีการโฆษณาที่หลังบัตรเข้าชมภาพยนตร์ 
            4)  สื่ออินเทอร์เน็ต  (Internet)  เป็นการโฆษณาในเว๊บไซด์ที่มีชื่อสียง และมีผู้เปิดเข้าไป
เล่นเป็นจํานวนมาก เน่ืองจากระบบอินเทอร์เน็ตเป็นสื่อไร้พรหมแดนและทํางานได้ตลอด 24 ชั่วโมง  และ
ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายมากขึ้นทุกวัน ทําให้การโฆษณาไม่สูญเปล่า 
     4.3  สื่อโฆษณากลางแจ้ง  (Outdoor Advertising)  เป็นการนําป้ายโฆษณาไปติดตาม
สถานที่ต่าง ๆ จําเป็นต้องเลือกทําเลท่ีตั้ง (ตั้งป้ายโฆษณาตามอาคาร  ถนนหนทาง  ยานพาหนะ)ทิศทาง 
ระดับความเด่น ขนาดของป้าย สีสัน รูปภาพท่ีใช้ และองค์ประกอบอื่น ๆ  โฆษณากลางแจ้งเป็นสื่อที่ไม่ได้มุ่ง
ไปยังกลุ่มหน่ึงกลุ่มใด   มักจะเป็นข้อความกะทัดรัด  ชัดเจน  สีสันสวยงาม สะดุดตา  เพ่ือเตือนความจํามักจะ
ใช้กับสินค้าที่แพร่หลายแล้ว  (สินค้าติดตลาด)  สําหรับสื่อโฆษณาทางเส้นทางเดินรถ  ทางยานพาหนะ รวมถึง
การโฆษณาบริเวณที่พักผู้โดยสารด้วย จะเป็นสื่อท่ีได้รับความนิยมในเมืองใหญ่ ๆ เพราะสามารถเข้าถึงลูกค้า
เฉพาะกลุ่มโดยตรง  
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     4.4  สื่อโฆษณา ณ แหล่งซื้อ (Point of purchase media)  เป็นการโฆษณาลักษณะค้าปลีก 
ซึ่งทําภายในร้านค้าโดยมีการจัดการแสดงสินค้าให้เกิดสะดุดตา เพ่ือกระตุ้น ดึงดูด และจูงใจหรือเตือนความทรงจํา
ผู้บริโภคก่อนตัดสินใจซื้อในขณะที่ผู้บริโภคจะมีทั้งตั้งใจและไม่ตั้งใจ และคิดไม่ออกว่าจะซื้อสินค้าอะไรแต่เมื่อ 
เห็นแผ่นป้ายโฆษณา ทําให้คิดได้ว่าจะซื้อสินค้าอะไร  ดงัน้ัน ป้ายโฆษณาจะเป็นสิ่งดึงดูดความสนใจ  

 5.  เปรียบเทียบข้อดี - ข้อด้อยสื่อแต่ละประเภท  

ประเภทสือ่ ข้อด ี ข้อดอ้ย 

- หนังสือพิมพ์ - ถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและ 
  กว้างขวาง รวมทั้งน่าเชื่อถือ 
- กลุ่มเป้าหมายตอบสนองได้เร็ว 
- เลือกกลุ่มเป้ามายทางภูมิศาสตร์ได้ 
- มีค่าใช้จ่ายต่อหัวภูกกว่าสื่ออื่น 

- ไม่สามารถเจาะจงกลุ่มเป้าหมายได ้
- อายุเฉลี่ยของสื่อสั้นมาก 
- รูปภาพ สีสันและกระดาษมีคุณภาพ 
  ค่อนข้างต่ําต่ํา 
 

- นิตยสาร - อธิบายรายละเอียดของสินค้าได้มาก 
- คุณภาพการพิมพ์ดี 
- เน้นกลุ่มเป้าหมายได้เฉพาะ 

- มีผลกระทบด้านภาพเท่าน้ัน 
- จํานวนผู้เข้าถึงสื่อนิตยสารน้อยกว่า   
   การใช้โทรทัศน์ และหนังสือพิมพ์ 

- วิทยุ - เป็นสื่อที่เน้นความถ่ีได้มาก 
- คลอบคลุ่มเฉพาะท้องถ่ินได้ดี 
- สร้างการรับรู้ให้กลุ่มผู้ฟังโดยไม่  
  ตั้งใจได้ดี 

- มีผลกระทบทางด้านเสียงเท่าน้ัน 
- Rating ต่ํา  
- การเข้าถึงช้ากว่าโทรทัศน์มาก 
- มีข้อจํากัดความยาวของการสื่อสาร 

- โทรทัศน์ - เข้าถึงผู้ชมได้อย่างรวดเร็ว ครอบคลุม 
  กว้างขาวง  ใช้ความถี่ได้มาก 
- นําเสนอภาพ เสียง การเคลื่อนไหวได้ 
  อย่างดึงดูดใจ 

- มีข้อจํากัดเรื่องความยาวของ 
  โฆษณา 
- ค่าใช้จ่ายสูง  
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ประเภทสือ่ ข้อด ี ข้อดอ้ย 

ภาพยนตร์ - สร้างความสนใจให้ได้สูง เน่ืองจาม ี
 ภาพ สี เสียง ชัดเจน 
- กลุ่มเป้าหมายมีสมาธิในการรับฟังได  
  ดีมาก 
- ไม่เสียค่าผลิตในการโฆษณา เพราะ  
  สามารถนําสื่อจารการโฆษณาทาง  
  โทรทัศน์มาใช้ได้  

- การซื้อสื่อต้องซื้อหลายแห่ง และเป็น 
  เดือน 
- การตรวจสอบเป็นไปได้ยาก เพราะ 
  ไม่สารถรู้ได้ว่าโรงภาพยนตร์ฉายให้  
  ครบทุกคร้ังตามที่ตกลงหรือไม่ 
- ภาพยนตร์บางเรื่อง บางรอบ มีผู้ 
  เข้าชมน้อย 

อินเทอร์เน็ต - มีผู้เข้าชมหรือรับบริการจํานวนมาก 
  ทุกกลุ่มเป้าหมาย  และตลอดเวลา   
  ทําให้การโฆษณาไม่สูญเปล่า 
- ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตมีอํานาจและกําลัง  
  ในการตัดสินใจซื้อ 

- ไม่สามารถรับรองการสั่งซื้อได้ 
- การตรวจสอบความต้องการของ 
  ลูกค้าเป็นไปได้ยาก  

- โฆษณากลางแจ้ง - จําแนกสินค้าได้ชัดเจน 
- ใช้ความถ่ีได้ตลอดเวลา หรือผ่านตา 
  กลุ่มเป้าหมายได้บ่อยครั้ง 
- ปริมาณการเข้าถึงทําได้มาก หรือ  
  เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ในวงกว้าง 
- สื่อมีอายุยาวนาน 

- ใช้ข้อความโฆษณาได้ไม่มาก คือ ไม่    
  สามารรถอธิบายรายละเอียดได้มาก 
- ไม่สามารถเจาะจงกลุ่มเป้าหมายที่ 
  รับข่าวารได้ 
- ไม่เมาะที่ใช้ให้ครอบคลุ่มทั่วประเทศ 

- ทางไปรษณีย์ - สื่อสารได้เฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่เลือก 
- ติดตามผลการตอบสนองได้ชัดเจน 
- เหมาะกับการขายส่งเสริมการขาย 
  เช่น มีคูปอง บัตรส่วนลด  
- มีความยืดหยุ่นเรื่องรูปแบบและ 
  เวลาในการสื่อสาร  

- อาจถูกละเลย หรือถูกทิ้งสาร 
- มีผลกระทบด้านภาพที่ปรากฏแก่  
  สายตา 

โฆษณา ณ จุดซื้อ - เสียค่าใช้จ่าน้อย 
- เตือนความจําให้ลูกค้า 
- กระตุ้นให้เกิดการกระทํา(ตัดสินใจซ้ือ)  
  ทันที 

- การโฆษณาไม่กว้างขวาง ทําเฉพาะจุด  
  ที่มีสินค้าวางจําหน่าย 
- มีข้อจํากัดในเชิงพ้ืนที่ของร้านค้าปลีก 
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การประชาสัมพันธ์ (Public  Relation)    
 “การประชาสัมพันธ์”  มาจากคําว่า  “ประชา”  กับ  “สัมพันธ์”  ซึ่งตรงกับภาษาอังกฤษว่า 
“public relation”  หรือเรียกย่อโดยทั่วไปว่า “PR”  ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 
หมายถึง การติดต่อสื่อสาร เพ่ือส่งเสริมความเข้าใจอันถูกต้องต่อกัน และถ้าจะขยายความหมายให้เป็น
รูปธรรมย่ิงข้ึน จะหมายถึง “ความพยายามที่มีการวางแผนและเป็นการกระทําที่ต่อเน่ือง ในอันที่จะมีอิทธิพล
เหนือความคิดจิตใจของประชาชน กลุ่มเป้าหมายโดยการกระทําสิ่งที่ดีมีคุณค่าให้กับสังคม เพ่ือให้ประชาชน
เหล่าน้ีเกิดทัศนคติทีดีต่อหน่วยงานกิจกรรม และบริการ หรือสินค้าของหน่วยงานนี้ และเพ่ือที่จะได้รับการ
สนับสนุนและร่วมมือที่ดีจากประชาชนเหล่าน้ีในระยะยาว”   ส่วน ดร.เสรีเสรี  วงษ์มณฑา ได้ให้ความหมายไว้ว่า 
“การประชาสัมพันธ์เป็นความพยายามท่ีมีการวางแผนในการที่จะมีอิทธิพลเหนือความคิดจิตใจของ
สาธารณชนที่เก่ียวข้อง โดยกระทําสิ่งที่ดีที่มีคุณค่ากับสังคม เพ่ือให้สาธารณชนเหล่าน้ันมีทัศนคติที่ดีต่อ
หน่วยงาน องค์กร บริษัท ห้างร้าน หรือสมาคม ตลอดจนมีภาพพจน์ท่ีดีเก่ียวกับหน่วยงานต่าง ๆ เหล่าน้ัน 
เพ่ือให้หน่วยงานได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือที่ดีจากสาธารณชนท่ีเก่ียวข้องในระยะยาวต่อเน่ืองกันไป
เรื่อย ๆ” 
 การนําเสนอข้อมูลที่เป็นจริง ในด้านจิตวิทยา ด้านภาพพจน์ ที่มีต่อสินค้าหรือบริการ ของหน่วยงาน
หรือบริษัทโดยมีเป้าหมายที่จะได้รับการสนับสนุน และความร่วมมือที่ดีในระยะยาว  และสร้างทัศนคติที่ดีต่อ
องค์กรหรือบริษทัให้เกิดอิทธิพลต่อผู้บริโภคและประชาชนท่ัวไป หรือกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง เช่น ประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การเชิญชวน การแถลงผลงานต่าง ๆ   การรายงานนโยบายและความก้าวหน้าของหน่วยงานหรือองค์กร  มี
จุดมุ่งหมายเพ่ือเป็นการสร้างความมั่นใจหรือเชื่อมั่นให้กับองค์กรหรือหน่วยงานนั้นๆ การประชาสัมพันธ์
รูปแบบต่าง ๆ ที่กล่าวมาน้ี เป็นการประชาสัมพันธ์โดยมีวัตถุประสงค์เฉพาะ หรือการประชาสัมพันธ์การขายก็
จะมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างภาพพจน์ที่ดีให้แก่บริษัทผู้ผลิต ให้แก่กลุ่มบุคคลที่เก่ียวข้องกับการผลิตและจําหน่าย
เพ่ือรับทราบข้อมูลต่าง ๆ   การจัดให้มีการประชาสัมพันธ์น้ันมีความจําเป็นอย่างย่ิง  ดังน้ัน จึงควรทําการ 
ประชาสัมพันธ์กับทุกกลุ่มเป้าหมาย 

 1.  การแบ่งกลุ่มเป้าหมายสําหรับการประชาสัมพันธ์ 
     ตามวัตถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ์ กลุ่มเป้าหมายจะเป็นตัวแปรของการวางแผนเฉพาะ
กลุ่มเป้าหมาย  เพราะแต่ละกลุ่มจะมีบทบาทและความต้องการแตกต่างกัน และเพ่ือให้ตรงตามวัตถุประสงค์
ของการประชาสัมพันธ์กลุ่มเป้าหมายที่จะประชาสัมพันธ์แบ่งได้ดังน้ี 
     1.1  กลุ่มเจ้าของกิจการ  หมายถึง  ผู้ถือหุ้นของกิจการย่อมแสวงหาความมั่นคงของกิจการ โดย
มีการตั้งใจในการขยายกิจการ  และพัฒนากิจการให้เจริญก้าวหน้ายิ่ง ๆ ขึ้นไป 
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     1.2  กลุ่มคนกลาง  ประชาสัมพันธ์เพ่ือให้คนกลางมีความมั่นใจ   และยอมรับในสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์น้ันอันจะนําไปสู่ความสําเร็จอย่างย่ังยืน 
     1.3  กลุ่มพนักงานขาย จัดประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้พนักงานของบริษัทมองบริษัทในแง่ดี   และมี
ความภาคภูมิใจ  มั่นใจ  เต็มใจทํางานให้กับบริษัท  และช่วยเผยแพร่ข้อมูลของบริษัทตามความเป็นจริง 
     1.4  กลุ่มผู้บริโภค การประชาสัมพันธ์มีวัตถุประสงค์ให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ และมี 
ความเชื่อมั่นในบริษัทผู้ผลิตสินค้า 

 โดยท่ัวไปการสื่อสารการตลาดโดยการโฆษณาประชาสัมพันธ์ จําเป็นต้องดําเนินการศึกษาด้าน
การตลาดอย่างสม่ําเสมอ  โดยการนําทุกอย่างมาผสมประสานเข้าด้วยกัน มีการวางแผนว่าจะใช้เครื่องมือไหน
มากหรือน้อยเพียงใด  ซึ่งการดําเนินการจะข้ึนอยู่กับโอการที่เหมาะสมเพ่ือให้ได้ภาพที่ชัดเจน  แล้วจึง
ดําเนินการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่าง ๆ ร่วมกับการจัดกิจกรรมทางการตลาดให้หลากหลายรูปแบบให้
เหมาะสมและต่อเน่ือง  เพ่ือจูงใจลูกค้า ให้สนใน ได้ยิน ได้เห็น สินค้าหรือบริการ  ตามความเหมาะสมของ
สินค้าหรือบริการอย่างครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การตอบกลับโดยตรง การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ เพ่ือความชัดเจนตรงกันและมีประสิทธิภาพ  ดังน้ัน การโฆษณาประชาสัมพันธ์ ควรมุ่งเน้นการ
สื่อสารแบบบูรณาการ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้รู้จักสินค้า อันจะนําไปสู่ความรู้ ความคุ้นเคย 
ความเชื่อมั่นในตัวสินค้าหรือบริการ  เพ่ือจูงใจและเกิดความต้องการในระยะยาวและต่อเน่ือง  โดยแยก
ประเภทการประชาสัมพันธ์ได้ดังน้ี  
 2.  ประเภทของการประชาสัมพันธ์ทางการตลาด 
       การประชาสัมพันธ์ทางการตลาดแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ 
      2.1  การประชาสัมพันธ์เชิงรุก (Proactive MPR)  การประชาสัมพันธ์เชิงรุกจะถูกกําหนด
โดยวัตถุประสงค์ทางการตลาดของบริษัท ซึ่งจะมีลักษณะมุ่งเชิงรุกมากกว่ามุ่งเชิงรับ และจะเป็นการแสวงหา
โอกาสมากกว่าการแก้ไขปัญหา การประชาสัมพันธ์เชิงรุกเป็นเคร่ืองมือหน่ึงทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณา เพ่ือส่งเสริมผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัท ซึ่งบทบาทหลักของการประชาสัมพันธ์เชิงรุก คือ การเริ่ม
แนะนําผลิตภัณฑ์หรือการปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์  เช่น  การโฆษณาและการขายโดยพนักงานขาย   ซึ่งมักจะมี
ข้อสงสัยเก่ียวกับเจตนาของนักโฆษณาและพนักงานขายว่ามีส่วนได้ส่วนเสียกับผู้ที่ทําการชักจูงขณะที่การออก
ข่าวเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือไม่  การประชาสัมพันธ์เผยแพร่ทางหนังสือพิมพ์หรือการถ่ายทอดทางโทรทัศน์กลับ
เป็นสิ่งที่น่าเชื่อถือมากกว่า 
      2.2  การประชาสัมพันธ์เชิงตอบโต้ (Reactive MPR) เป็นการประชาสัมพันธ์เพ่ือการ
ตอบสนองจากอิทธิพลภายนอก เป็นเสมือนผลลัพธ์ของแรงกดดันภายนอก การแข่งขัน การเปลี่ยนแปลงใน
ทัศนคติของลูกค้า  ซึ่งการประชาสัมพันธ์เชิงตอบโต้เป็นการจัดการกับการเปล่ียนแปลงที่มีผลกระทบในด้าน
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ลบต่อองค์การ โดยจะพยายามแก้ไขชื่อเสียงของบริษัท ป้องกันการเสื่อมทางการตลาด และกระตุ้นยอดขายท่ี
ถดถอย ข้อบกพร่องของผลิตภัณฑ์ เหล่าน้ีทําให้มีความจําเป็นต้องมีการประชาสัมพันธ์เชิงตอบโต้ การออก
ข่าวทางลบสามารถโจมตีบริษัทได้ตลอดเวลา  ดังน้ันความรวดเร็วและการตอบโต้ทางบวกต่อข่าวทางลบจึง
เป็นสิ่งจําเป็น ข่าวทางลบเหล่าน้ีเป็นสิ่งที่องค์การต้องเผชิญหน้ามิใช่หลีกเลี่ยง การตอบโต้อย่างทันที ของ
บริษัทต่อการออกข่าวทางลบสามารถลดการสูญเสียท่ีรุนแรงได้  
 3.  การดําเนินการประชาสัมพันธ์ 
      สําหรับการดําเนินการประชาสัมพันธ์ต้องอาศัยวิธีการและกระบวนการต่าง ๆ  เพ่ือการออกข่าว
ประชาสัมพันธ์ท่ีมีการนําเสนอข้อมูลที่เป็นจริง ด้านจิตวิทยา ด้านภาพพจน์ ต่อสินค้าหรือบริการ ของ
หน่วยงานหรือบริษัทน้ี โดยมีเป้าหมายท่ีจะได้รับการสนับสนุน และความร่วมมือที่ดีในระยะยาว  โดยสร้าง
ทัศนคติที่ดีต่อองค์กรหรือบริษัทเพ่ือให้เกิดอิทธิพลต่อประชาชนทั่วไป หรือกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง   อย่างไรก็ตาม
จากอดีตถึงปัจจุบันการประชาสัมพันธ์สามารถจําแนกได้เป็นสองลักษณะ โดยในอดีตน้ันการประชาสัมพันธ์
เป็นเพียงการเผยแพร่ความรู้ ความ เข้าใจ ข่าวสารข้อมูลและเร่ืองราวต่าง ๆ ของสถาบันไปสู่ประชาชน หรือ
อาจสรุปได้ว่า เป็นการสื่อสารทางเดียวในอันที่จะให้ประชาชนได้รับทราบ มีความรู้ความเข้าใจ เกิดความนิยม
และศรัทธา แต่ในปัจจุบันบทบาทของการประชาสัมพันธ์ได้เปลี่ยนแปลงไป นอกจากจะมีความหมายและ
ความสําคัญในการส่งเสริม และสนับสนุนด้านการตลาดและการขาย มีความสัมพันธ์กับการโฆษณาพร้อม ๆ 
กับมีบทบาทหน้า ท่ี ในการสร้ างบํารุ งรักษาและแก้ภาพพจน์ให้แ ก่สถาบัน/บริษัทแล้ว  ยังสร้ าง
ความสัมพันธ์ ระหว่างสถาบัน/บริษัท กับประชาชนให้ถูกต้องเหมาะสมย่ิงข้ึน โดยเฉพาะการตระหนักและ
เคารพในความรู้ ความคิดเห็น ความต้องการและพฤติกรรมของประชาชนที่เก่ียวข้องมากขึ้น ซึ่งยังผลให้การ
ประชาสัมพันธ์มีลักษณะของการสื่อสารแบบยุควิถีหรือการสื่อสารสองทางไป – กลับ (two3way 
communication) ที่สมบูรณ์ข้ึน  ซึ่งการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดจะประกอบด้วยกระบวนการท่ีสําคัญ 4 
ข้ันตอน คือ 
   3.1  การค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลเพ่ือการประชาสัมพันธ์ 
  3.2  การวางแผนประชาสัมพันธ์ 
  3.3  การส่ือสารประชาสัมพันธ์ 
  3.4  การประเมินผลประชาสัมพันธ์ 
 ในการบริหารการประชาสัมพันธ์ทางการตลาด ควรมีการพิจารณาว่าจะใช้การประชาสัมพันธ์อย่างไร
และเมื่อใด  ซึ่งเมื่อมีการกําหนดวัตถุประสงค์ในการประชาสัมพันธ์ (Setting public relation objectives) 
แล้วข้ันต่อไปต้องเลือกข้อความและเคร่ืองมือการประชาสัมพันธ์ (Choosing public relation messages 
and vehicles)   ท่ีจะใช้ในการสื่อสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เรื่องราวที่ถูกเลือกควรจะสะท้อนถึงภาพลักษณ์ของ
บริษัท ถ้าไม่มีเรื่องราวเพียงพอ บริษัทสามารถให้การสนับสนุนเหตุการณ์ที่มีคุณค่า ซึ่งองค์การจะสร้างข่าว
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มากกว่าหาข่าว เช่น การเป็นเจ้าภาพจัดการประชุมใหญ่ เชิญผู้มีชื่อเสียงและจัดการประชุมผู้สื่อข่าว เป็นต้น 
นอกจากน้ีบริษัทต้องเลือกเครื่องมือท่ีใช้การประชาสัมพันธ์ให้เหมาะสมกับข้อความที่ต้องใช้ในการส่ือสารด้วย  
และสุดท้ายต้องมีการประเมินผลการประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้ทราบว่ากลุ่มที่เราตอ้งการส่ือสารได้รับทราบข้อมูล
เมื่อใด และท่ัวถึงหรือไม่  ซึ่งในการประเมินผลลัพธ์ของการประชาสัมพันธ์เป็นสิ่งที่ยากจะวัดได้ เพราะการ
ประชาสัมพันธ์มักจะถูกใช้ร่วมกับเครื่องมือในการส่งเสริมการตลาดอื่น ๆ ตัวชี้วัดที่มักจะถูกนํามาใช้ในการ
ประเมินผลประสิทธิภาพของการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดมี 3 ประเภท ได้แก่  จํานวนผู้ได้ชมหรือได้ยิน  
การเปลี่ยนทัศนคติ  และผลกระทบของยอดขายและกําไร  
 

..........................................  
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กิจกรรมที่ 3 

 3.1  ใหผู้้เรียนใช้เทคนิคการขายสินค้า  เพ่ือขายสินค้าประเทภสิ้นเปลืองที่ใชใ้นชีวติประจําวัน 
เช่น สบู่ หรือ ยาสีฟันชนิดใดชนิดหน่ึง  เพ่ือให้ลูกค้าตดัสินใจซือ้สินค้าที่ทา่นขาย 
 3.2  ให้ผู้เรียนวางแผนประชาสัมพันธ์สินค้า โดยยกตัวอย่างสินค้าที่ท่านตอ้งการผลติขาย 
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สาระสําคญั 
 การประกอบอาชีพ ผู้ประกอบการต้องมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ การผลิตสินค้า การกําหนดราคา 
และการนําเสนอผลิตภัณฑ์ รวมท้ังการใช้สัญลักษณ์ (รหัสแท่ง) หรือบาร์โค๊ด (barcode)  โดยมุ่งเน้นทางด้าน
การจัดการ เพ่ือให้การประกอบธุรกิจทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กันและเป็นประโยชน์ต่อเจ้าของสินค้า 
หรือผู้ผลิต หรือผู้จําหน่าย  รวมทั้งสามารถตอบสนองความต้องการในการรับ 
บริการของผู้บริโภคที่เป็นธรรม 

ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
 1.  อธิบายความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการผลิตได ้
 2.  สามารถผลิตและเข้าใจกลไกของขบวนการกําหนดราคา  
 3.  มีความรู้เก่ียวกับการกําหนดสัญลักษณม์าตรฐาน (รหัสแท่ง)   

ขอบข่ายเนื้อหา 
 เร่ืองที่  1  ความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการผลิต   
 เร่ืองที่  2  การกําหนดราคา และกลยทุธ์ส่วนผสมผลิตภัณฑ์    
 เร่ืองที่  3  สัญลักษณ์มาตรฐาน (รหัสแท่ง) หรือ บาร์โค้ด (barcode)  

 
 
 
 
 
 
 
 

บทที่ 4 
การผลิต การกําหนดราคา และสัญลักษณ์มาตรฐาน (รหัสแท่ง) 
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เรื่องที่  1   ความรู้เบื้องต้นเก่ียวกับการผลิต 

 การผลติสินค้า  หมายถึง  การนําปัจจัยการผลติหรือการแปรรูปหรอืการประกอบชิ้นสว่นของวัตถุดิบ
เข้าด้วยกันเพ่ือทําให้เกิดผลติภัณฑ์ข้ึนมา โดยใช้กระบวนการ ข้ันตอนต่าง ๆ ตามความเหมาะสม อาจมีการใช้
เครื่องมอื เครือ่งทุ่นแรง เทคโนโลยี พลังงาน รวมถึงการใช้แรงงานคน เพ่ือให้เกิดตัวผลิตภัณฑ์  

การผลิตเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ผู้ประกอบการต้องใช้กระบวนการสร้างผลิตภัณฑ์ 
หรือบริการ ซึ่งปัจจัยการผลิตสินค้า หรือ บริการ แต่ละชนิดก็จะมีความสัมพันธ์ทางกระบวนการผลิต หรือ
เรียกว่าฟังชั่นการผลิต (production function)  เช่น ปัจจัยการผลิตพืชเกษตร ก็คือ ที่ดิน เมล็ดพันธ์ น้า ปุ๋ย 
เครื่องมือทางการเกษตร ตัวเกษตรกร เป็นต้น   ส่วนปัจจัยการผลิตสิ่งทอ ก็คือ ท่ีดิน โรงงาน เคร่ืองทอผ้า 
เส้นใยหรือวัตถุดิบ นํ้า ไฟ อุปกรณ์การผลิตต่าง ๆ สาวโรงงาน เป็นต้น  การผลิตสินค้าผู้ผลิตจะต้องมีความรู้  
ความเข้าใจเก่ียวกับเรื่องวิธีการผลิต และต้องมีการพัฒนาสินค้าให้ต่อเน่ืองตรงตามความต้องการของผู้บริโภค    
อีกทั้งยังเป็นการนําทรัพยากรที่มีอย่างจํากัดมาบริหารจัดการให้เกิดประโยชน์สูงสุด   โดยการผลิตจะมี
กระบวนกาที่เป็นระบบดังต่อไปนี้ 

1.  กระบวนการผลิต 
     กระบวนการผลิค (Production Process)  มีองค์ประกอบ 3 ประการ ไดแ้ก่  
     1.1 ปัจจัยนําเข้า (Input)  คือ ทรัพยากรของบริษัททีนํ่ามาใช้ผลติ เช่น วตัถุดิบ อปุกรณ์ เร่ือง

จักร แรงงาน และระบบการจัดการ เป็นตน้   
     1.2  กระบวนการแปลงสภาพ (Conversion Process) คือ การนําปัจจัยมาดําเนินการแปล

สภาพ เพ่ือให้เกิดรูปลักษณ์ใหม่ โดยผ่านกระบวนการผลติในโรงงาน การใช้สถานที่เป็นท่ีเก็บสนิค้า การ
แลกเปลี่ยนมอืจากผู้ผลติไปยงัผู้ค้าส่งหรือผูค้้าปลีก และการให้ขอ้มูลเพ่ือติดตอ่สือ่สาร รวมท้ังการนันทนาการ 
เป็นต้น  

     1.3  ผลผลิต (Output) น้ัน จะเป็นสินค้าและบริการ ซึ่งเป็นผลที่เกิดจากกระบวนการผลิตที่มี
มูลค่าสูงกว่าปัจจัยนําเข้าที่รวมกันอันเน่ืองมาจากการแปลงสภาพ ซึ่งในกระบวนการผลิตจําเป็นต้องคํานึงถึง
ปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับการผลิตพิจารณาส่ิงต่อไปน้ี 
          1) ทุน  เป็นปัจจัยหลักในการจัดการทางธุรกิจให้ขับเคลื่อนไปสู่เป้าหมาย   นอกจากจะมี
ความจําเป็น หรือความสําคัญในการผลิตแล้ว   ทุนยังเป็นตัวแปรในการกําหนดราคา   หรือการลดต้นทุนที่
อาจเกิดจากการสูญเปล่าจะช่วยทําให้มีต้นทุนต่ําลง   ทําให้ราคาขายต่ําไปด้วย  ซึ่งจะมีผลให้สินค้าออกสู่
ผู้บริโภคได้มากขึ้น 

    2)  สถานที่หรือทําเลที่ตั้ง   ต้องเอื้ออํานวยต่อการขนส่งและบริการ 
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      3)  ศึกษาหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้าที่จะผลิตจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ เช่น  จากเอกสาร  
ตํารา ผู้รู้  และส่ือต่าง ๆ ฯลฯ 
      4)  สํารวจตลาดและความตอ้งการของตลาดว่ามีมากน้อยเพียงใด 
      5)  ศึกษาแหล่งผลิตวัตถุดิบและการจัดซื้อ  เปรียบเทียบราคา ค่าขนส่ง ค่าบริการ  และ
การเสยีค่าใช้จ่ายเพ่ิมไม่ว่าจะเป็นทางใด    เพ่ือรวมเป็นต้นทุนการผลิต   

     6)  ผลิตและควบคุมการผลิตให้เป็นไปตามมาตรฐานที่กําหนด 
     7)  ตรวจสอบผลการผลิตให้เป็นไปตามเกณฑ์ที่วางไว้ในแผนการผลิต 
     8)  การบรรจุหีบห่อหรือบรรจุภัณฑ์   สินค้าบางประเภทต้องการบรรจุภัณฑ์ที่แข็งแรง   

บางประเภทต้องการบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม  เพ่ือเป็นแรงจูงใจทางการตลาดมากย่ิงข้ึน 
     9)  การขนส่งและการบริการหลังการขาย 
    10)  การจัดทําระบบบัญชีและการเสียภาษี 

 2.  แนวทางการดําเนินการผลิต   
     การดําเนินการผลิตจําเป็นต้องกําหนดแนวทาง เพ่ือการเข้าสู่ระบบธุรกิจโดยศึกษาโอกาส ข้อมูล
ในการกําหนดเป้าหมายการผลิต ความต้องการของผู้บริโภค และการประเมินผลทางการตลาดและการผลิต  
โดยมีขั้นตอนการดําเนินการผลิตดังต่อไปน้ี 
     ขั้นที่ 1   ศึกษาโอกาสทางการตลาด  เป็นการศึกษาหาข้อมูลตามสภาพที่เป็นไปได้จริง   สินค้าที่
ผลิตสามารถขายได้ซึ่งเป็นการเปิดตลาดหรือได้รับส่วนแบ่งทางการตลาด  โดยมีประเด็นดังต่อไปนี้  

      1)  กลุ่มเป้าหมายผู้บริโภค 
      2)  รสนิยมในการบบริโภค 
      3)  ความสามารถในการซื้อ   (ส่วนแบ่งทางการตลาด) 
      4)  วิธีการเข้าถึงผู้บริโภค   (สถานที่ เวลา และวิธีการซื้อ) 
      5)  รูปแบบการซื้อ  (ซื้อครั้งละน้อย   ซื้อครั้งละมาก) 

     ขั้นท่ี  2   ศึกษาโอกาสในการผลิต   เป็นการศึกษาหาข้อมูลตามสภาพที่เป็นไปได้เก่ียวกับการ
ผลิต  ไม่ว่าจะเป็นการก่อตั้งกิจการใหม่  หรือการซื้อช่วงกิจการ  หรือการเช่าช่วงสิทธิกิจการ)  โดยคํานึงถึงสิ่ง
ต่อไปนี้ 

      1)  ทําเลที่ตั้ง 
      2)  เงินทนุและแหล่งทีม่าของเงินทุน 
      3)  วัตถุดบิ   

       4)  บุคคลากร 
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       5)  การเสียภาษี 
       6) การจัดการด้านการตลาดตอ้งคํานึงถึงการกําหนดราคาต้นทุนราคาขายและกาํไร 
    ขั้นท่ี  3   ศึกษาความสนใจและความต้องการของผู้บริโภค   เป็นการออกแบบและวางแผน

ระบบการผลิต 
     1)  การจัดทําแผนและระบบการผลิตอย่างละเอียด รัดกุมและรอบคอบ 
     2)  ทําความตกลงในเร่ืองวัตถุดิบในการผลิต  ซึ่งคู่ค้าจะต้องจัดส่งไดอ้ย่างรวดเร็วและ

ตอ่เน่ือง 
    ขั้นที่  4  การผลิต เป็นการกําหนดเป้าหมายและแผนของการผลิต 

       1)  ดําเนินการผลิตให้เป็นไปตามแผนที่กําหนดไว้   เพ่ือให้เกิดความน่าเชื่อถือ   และ
ความมั่นใจให้แก่ผู้เก่ียวข้อง   เช่น   พ่อค้าคนกลาง   พนักงานขาย    และผู้บริโภค   
       2)  คุณภาพและมาตรฐานของสินค้าตรงตามความนิยมของผู้บริโภคทั้งในรูปแบบ สีสัน   
และประโยชน์ใช้สอย 
       3)  การบรรจุหีบห่อ/บรรจุภัณฑ์    การขนส่งและการบริการ 
 4)  ติดตามประเมินผลปัจจยัการผลิตและการตลาด  เพ่ือไม่ได้เกิดความเสี่ยงและเกิดอุป
สรรค์ที่มิได้คาดหมาย 

 
ตัวอย่างการออกแบบบรรจุภัณฑ์  
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      ขั้นที่  5  การจัดทําระบบบัญชี  รายรับ-รายจ่าย เป็นการจดบันทึกรายการซื้อ-ขายทุกอย่างใน
การประกอบการท่ีสามารถกําหนดค่าออกมาเป็นตัวเงิน ระบบบัญชีจะช่วยให้มีข้อมูลหรือหลักฐานไว้ตรวจสอบ
ข้อสงสัยต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดี   โดยการบันทึกรายรับทางด้านซ้ายมือ และบันทึกรายจ่ายทางด้านขวามือ    

 
 ตัวอย่างการทาํบัญชี      

บัญชแีสดงรายรับ - รายจ่ายของบริษัท 

วัน เดอืน ปี รายการ รายรับ รายจ่าย 

1  ม.ค. 54 
 

5  ม.ค.54 
 
 

10  ม.ค.54 

จัดซือ้วัสดสุํานักงาน 
ขายอุปกรณ์ก่อสร้าง 
จ่ายค่าล่วงเวลาพนักงาน 3 คน 
จ่ายค่าอุปกรณ์เครื่องเขียน 
รับเงินจากลูกหน้ี 
จ่ายค่ารับรองลูกค้า 

- 
500 

- 
- 

8,000 
- 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

200 
- 

600 
150 

- 
300 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

รวม 8,5000 - 950 - 

 
 ทั้งน้ี การจัดทําบัญชีก็เพ่ือควบคุมการรับ - จ่ายของสถานประกอบการให้เป็นระบบ ซึ่งการทําบัญชี
รับ-จ่าย โดยทั่วไปจะแบ่งการลงรายการต่าง ๆ เป็น  2  ประเภท ดังน้ี    

            1)  สมุดบัญชีแยกประเภท    เป็นบัญชีท่ีจดตัวเลขการรับ-จ่ายทั้งหมดที่เกิดขึ้นจาก
การประกอบการทําธุรกิจ จัดเป็นเอกสารที่สําคัญอย่างยิ่ง   

             2)  สมดุบัญชีย่อย   เป็นบัญชีสาํหรับจดขอ้มลูย่อย  (ช่วยจํา) เช่น การเบิก-จ่าย
ค่าจ้างพนักงาน    คนงาน   และอื่น ๆ ไม่ได้จํากัดจํานวน  ข้ึนอยู่กับขนาดและประเภทธุรกิจ 

       ขัน้ที ่6  การประเมินผลการตลาดและการผลิต 
        การประเมินผลการตลาดและการผลิต  เป็นการประเมินเพ่ือการทบทวนหรือ

ประเมินผลการทํางานเพื่อให้ทราบว่าประสบความสําเร็จในระดับใด    มีอุปสรรค์หรือปัญหาในเรื่องใดบ้าง   
จะปรับปรุงแก้ไขในในเรื่องใดอย่างไร   ทั้งน้ี เพ่ือการจัดการทางการตลาดและการผลิตให้สอดคล้องกับการ
ดําเนินงานในคร้ังต่อไปให้มีประสิทธิภาพอย่างยิ่ง  
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      ขั้นที่  7   การวิเคราะห์งบกระแสเงินสด  
         งบกระแสเงินสดมีความสําคัญต่อธุรกิจเป็นอย่างย่ิง   หลายคนอาจสงสัยว่าธุรกิจมี

กําไรแต่ขาดสภาพคล่อง  เหตุเพราะกําไรเป็นเพียงตัวเลขทางบัญชี  ส่วนเงินสดใช้ในการชําระสินค้า  เงินเดือน
พนักงานและอื่น ๆ ซึ่งไม่ได้บันทึกในสมุดบัญชีเงินสด จึงควรตรวจสอบสมุดบัญชีทั้ง 2 ประเภทควบคู่กัน 

      ขั้นที่  8  การจ่ายค่าภาษีรายได้  
         1)  อัตราภาษี  การจ่ายภาษีตามประกาศของกระทรวงการคลังคิดจาก 

             -  กําไรสุทธิของบริษัทหรอืห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลรอ้ยละ 30  
                                  -  กําไรสุทธิเฉพาะกรณี  ที่ได้จากการประกอบกิจการวิเทศธนกิจตามประกาศ
กระทรวงการคลัง  เรื่องการประกอบกิจการวิเทศธนกิจของธนาคารพาณิชย์  ลงวันที่ 16 กันยายน 2535 
ร้อยละ 10 

       2)   การคํานวณภาษีเงินได้นิติบุคคลจากกําไรสุทธิ  บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล
ที่มีหน้าที่เสียภาษีเงินได้นิติบุคคลจากกําไรสุทธิ และต้องคํานวณภาษีเงินได้  นิติบุคคล  และยื่นแบบแสดง
รายการและชําระภาษีปีละ 2 ครั้ง  ซึ่งการคํานวณภาษีเงินได้นิติบุคคลครึ่งรอบระยะเวลาบัญชีน้ัน  ได้มี
บัญญัติไว้ในมาตรา 67 ทว ิแห่งประมวลรัษฎากร มีรายละเอียดดังน้ี 

                “ในกรณีบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล นอกจากที่กล่าวใน (2) ให้จัดทํา
ประมาณการกําไร สุทธิ หรือขาดทุนสุทธิ ซึ่งได้จากกิจการหรือเน่ืองจากกิจการที่ได้กระทําหรือจะได้กระทําใน
รอบระยะเวลาบัญชีน้ันแล้ว   ให้คํานวณและชําระภาษีเงินได้นิติบุคคลจากจํานวนก่ึงหน่ึงของประมาณการ
กําไรสุทธิในรอบระยะเวลาบัญชีน้ัน” 

                “ในกรณีบริษัทจดทะเบียนธนาคารพาณิชย์ตามกฎหมายว่าด้วยการธนาคาร
พาณิชย์หรือ บริษัทเงินทุน บริษัทหลักทรัพย์ หรือ บริษัทเครดิตฟองซิเอร์ หรือ บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติ
บุคคล ตามหลักเกณฑ์ วิธีการ และเง่ือนไขที่อธิบดีกําหนดให้คํานวณและชําระภาษีจากกําไรสุทธิ ของรอบ
ระยะเวลาหกเดือนนับแต่วัน แรกของรอบระยะเวลาบัญชีตามเง่ือนไขที่ระบุไว้ในมาตรา 65 ทวิ และ 65 ตรี”
 การดําเนินการเก่ียวกับภาษีเงินได้นิติบุคคลคร่ึงรอบระยะเวลาบัญชีน้ีให้ถือเป็นเครดิตในการเสียภาษี
เงินได้นิติบุคคลเมื่อสิ้นรอบระยะเวลาบัญชีคือ เอาไปหักออกจากภาษีที่ต้องเสียจากกําไรสุทธิของท้ังรอบ
ระยะเวลาบัญชีและในกรณีที่ภาษีที่เสีย ไว้คร่ึงรอบระยะเวลาบัญชีสูงกว่าภาษีที่จะต้องเสียทั้งรอบระยะเวลา
บัญชี บริษัทหรือห้างหุ้นสว่น  นิติบุคคล ก็มีสิทธิขอคืนภาษีที่ชําระไว้เกินได้ 
  กรณีที่บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลมีรอบระยะเวลาบัญชีแรกหรือรอบระยะเวลาบัญชีสุดท้าย 
น้อยกว่า 12 เดือน ไม่ต้องย่ืนแบบแสดงรายการและเสียภาษีเงินได้นิติบุคคลครึ่งรอบระยะเวลาบัญชี 
        สําหรับการคํานวณเงินได้นิติบุคคลจากกําไรสุทธิ เมื่อสิ้นรอบระยะเวลาบัญชี การคํานวณกําไรสุทธิ
ของบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลให้คํานวณกําไรสุทธิตามเง่ือนไขที่บัญญัติไว้ใน ประมวลรัษฎากร โดยนํา
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กําไรสุทธิดังกล่าวคูณด้วยอัตราภาษี เงินได้นิติบุคคล จะได้ภาษีเงินได้นิติบุคคล ที่ต้องชําระ ถ้าคํานวณกําไร
สุทธิออกมาแล้วปรากฏว่า ไม่มีกําไรสุทธิ หรือขาดทุนสุทธิ บริษัทไม่ต้องเสียภาษีเงินได้นิติบุคคล ถ้าการจัดทํา
บัญชีของบริษัทได้จัดทําข้ึนตามหลักบัญชีโดยไม่ได้ปฏิบัติตามเง่ือนไขในประมวลรัษฎากรเมื่อ จะคํานวณภาษี
บริษัทจะต้องปรับปรุงกําไรสุทธิดังกล่าวให้เป็นไปตามเงื่อนไขที่บัญญัติไว้ใน ประมวลรัษฎากรแล้วจึง 
คํานวณภาษีเงินได้นิติบุคคล 

 3.  การเปลี่ยนแปลงด้านการผลิต 
      การเปลี่ยนแปลงด้านการผลิตสิ่งที่เห็นได้ชัดเจน คือ การผลิตสินค้าเกษตรที่มีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา  เหตุผลสําคัญคือผู้บริโภคมีความต้องการเปลี่ยนแปลตลอดเวลา ทําการผลิตเปลี่ยนไปด้วย เช่น
สินค้าที่เน่าเสียง่าย การพัฒนาระบบการผลิตจึงต้องเปลี่ยนแปลงไปด้วย  เช่น ปลูกแล้วจะขายให้กับใครก็ได้  
แต่เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับผู้ผลิต ผลิตแล้วขายได้ แต่เพ่ือสร้างความมั่นใจให้แก่ผู้ผลิต  และทางฝ่ายผู้ซื้อ
มั่นใจว่าสินค้าพอกับความต้องการจึงมีตลาดแบบใหม่เกิดข้ึน เรียกว่า”ตลาดแบบมีข้อตกลง” 
     การผลิตสินค้าทุกชนิดจําเป็นต้องมีการเปลี่ยนแปลง  เพราะความต้องการของผู้บริโภคเปลี่ยน
ตลอดเวลา และผู้บริโภคยังมีความต้องการความสะดวกสบายมากขึ้น  ซึ่งความรู้สึกนึกคิดและค่านิยมของ
ผู้บริโภคจะมีความสําคัญมากในระบบตลาด เช่น สิ้นค้าดีน่าจะมีลักษณะเป็นอย่างน้ันเป็นอย่างน้ี  ตัวอย่าง 
เช่น ถ้าผู้บริโภคกลุ่มหน่ึงคิดว่าผลไม้หรือผักที่ซื้อมาควรจะมีคุณภาพดี สวยงาม ขนาดต้องสมํ่าเสมอ ไม่มีรอย
ตําหนิ แม้ราคาแพงก็จะซื้อ แต่ผู้บริโภคกลุ่มหน่ึงกลับเห็นว่าไม่จําเป็น เพราะคุณภาพไม่ต่างกันให้ราคาไม่แพง
ก็ใช้ได้ ทําให้ระบบตลาดเปลี่ยนไป  ดังน้ัน จะเห็นว่าการบริการทางการตลาดระบบขายปลีกความต้องการของ
ผู้บริโภคจะต่างกันแล้ว ผู้ผลิตยังเปลี่ยนแปลงให้ทันกับความต้องการของผู้บริโภคด้วย 
      

……………………………………. 
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เรื่องที่  2  การกําหนดราคา และกลยทุธส์่วนผสมผลิตภัณฑ์ 
              โดยทั่วไปการประกอบธุรกิจจําเป็นต้องมีการกําหนดราคาผลิตภัณฑ์หรือตัวสินค้า เพ่ือให้ได้
ผลตอบแทนหรือกําไร การตั้งราคาที่เหมาะสมไม่ว่าจะต้ังกําไรสูงหรือต่ําก็ต้องข้ึนอยู่กับคุณภาพของตัวสินค้า
และประสิทธิภาพของการดําเนินงานของธุรกิจ ควรกําหนดราคาให้คลุมไปถึงเป้าหมายอื่นของกิจการ ในเรื่อง
ของ ต้นทุนการผลิตและการใช้กลยุทธการจัดจําหน่าย คู่แข่งทางการตลาด และความต้องการของผู้บริโภค   
 ราคา หมายถึง มูลค่าของสินค้าและมูลค่าของการบริการที่มีลักษณะการแทนค่าเป็นตัวเงินหรือ
สื่อกลางการแลกเปลี่ยนในรูปเงินตรา 
 การกําหนดราคาสินค้าและบริการเพ่ือการจาํหน่าย หรือเพ่ือการประกอบธุรกิจมีปัจจัยสําคัญในการ
กําหนดราคา ดังน้ี 

1.  ปัจจัยภายใน วตัถุประสงค์ขององค์กรหรอืสถานประกอบการจะเป็นผูกํ้าหนดนโยบาย และเป้าหมาย
ในการ แล้วจึงจะกําหนดราคา ให้สอดคล้องกันตามลักษณะหรือประเภทของสินค้า  เช่น  สินค้าทาง
การเกษตรนอกฤดูกาลจะกําหนดราคาไดแ้พงกว่า  และตน้ทุนจะเป็นตัวกําหนดราคาขัน้ต่ําได ้

2.  ปัจจัยภายนอก   ต้องคํานึงถึงความต้องการของตลาด  หากตลาดต้องการซื้อสินค้ามาก  
สามารถจะยืดหยุ่นราคาได้ 

     2.1  สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
     2.2  กฎหมายท่ีเก่ียวข้อง   
     2.3  จรรยาบรรณของการประกอบอาชีพ 
     2.4  สภาพการแข่งขัน 
     2.5  ผู้ผลิตต้องตั้งราคาให้ “พ่อค้าคนกลาง” เขาสามารถขายได้  
     2.6  ผู้บริโภค 
     2.7  ความต้องการของตลาด 
3.  การพิจารณาปัจจัยสําหรับการกําหนดราคา   
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     การพิจารณาปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการกําหนดราคา เพ่ือให้กิจการสามารถดําเนินการอยู่
ได้และประสบความสําเร็จตามเป้าหมาย มดีังน้ี 

     3.1  พิจารณาด้านกําไร  หมายถึง  ใช้กําไรเป็นตัวกําหนดว่าราคาควรอยู่ในระดับใด  โดย
การตั้งเป้าหมายไว้ก่อนว่าต้องการกําไรในระดับใด  จึงจะได้กําไรตามเปา้หมาย   

     3.2  พิจารณาด้านการขาย  หมายถึง  การตั้งราคาให้ต่ําแตต่อ้งคํานึงว่าต้องไม่ต่ํากว่า
ต้นทุน  และควรเป็นราคาที่ขายได้มากทีสุ่ดเพ่ือเป็นการรักษาสัดส่วนของการครองตลาด  การพิจารณาด้าน
การขายเป็นการตั้งราคาเพ่ือให้กิจการดําเนินไปเร่ือย ๆ และได้กําไรพอสมควร แต่ตอ้งมียอดจําหน่ายอย่าง
ตอ่เน่ือง ทั้งน้ีเพ่ือเพ่ิมปริมาณการถือครองตลาดใหสู้งข้ึน โดยคิดเปอร์เซ็นต์การถือครองตลาดของคู่แข่ง  วิธีน้ี
ทําไดโ้ดยการลดราคาสินค้าหรือการตัดราคา  

     3.3  พิจารณาโดยรักษาเสถียรสภาพของราคา   แบ่งได้เป็น  2  ลักษณะ  คือ 
          1) เพ่ือรักษาระดับราคาให้คงที่ไม่เพ่ิมหรือปรับลดราคา  อาจจะมีการเปลี่ยนแปลง

บ้างแต่นาน ๆ ครั้ง 
          2)   เพ่ือรักษาระดับราคาให้คงที่  แต่พยายามปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้ดีข้ึน   

ผู้บริหารจะต้องแข่งขันและส่งเสริมทางด้านการตลาดให้ดีขึ้น   โดยคงราคาไว้ในราเดิมเป็นการแข่งขันโดยวิธี
ไมต่ัดราคา   
 4.  วิธกีารขัน้พ้ืนฐานในการกําหนดราคา  
       การกําหนดราคาขั้นพ้ืนฐานที่นิยมกันทัว่ไปมี  3  วิธี  คือ 

      4.1.  วิธีการตั้งราคาโดยยึดต้นทุนเป็นหลักเกณฑ์   ตั้งราคาโดยนําต้นทุนมาบวกกับกําไร  
(ราคาขายต่อหน่วย  เท่ากับ  ต้นทุนทั้งหมดบวกกําไรที่ต้องการ)   วิธีน้ีผู้ผลิตจะต้องมั่นใจว่าจํานวนผลิตจะ
เท่ากับจํานวนที่จําหน่ายจึงจะมีกําไร  แต่สําหรับพ่อค้าคนกลางอาจจะบวกต้นทุน  กําไรอีก  10%  ของราคา
ทุนหรือราคาขาย  เช่น  ราคาขายต่อหน่วย  เท่ากับ  ต้นทุนต่อหน่วยบวก  10%  ของราคาขาย (ราคาขาย = 
ต้นทุน+กําไร)  หรือ  10%  ของราคาทุนเท่ากับกําไร 

      4.2  วิธีตั้งราคาขายโดยยึดความต้องการของตลาดเป็นเกณฑ์   เช่น  การตั้งราคาใน
ตลาดผูกขาด   ตลาดแข่งขันอย่างสมบูรณ์  และตลาดแข่งขันน้อย  ดังน้ันผู้ผลิตต้องผลิตและขายในปริมาณ
มาก  ราคาเหมาะสมจึงทําให้ได้กําไรสูงสุด 

      4.3  พิจารณาตั้งราคาโดยการแข่งขัน  เป็นการพิจารณาโดยให้ความสําคัญของคู่แข่ง
มากกว่าความต้องการของตลาด  ราคาน้ีอาจเกิดข้ึนในเวลาใดเวลาหน่ึงเพ่ือเอาชนะคู่แข่งในการบริหารจัดการ
ด้านการตลาด  เช่น  กําหนดราคาโดยการย่ืนซองประมูลหรือประกวดราคา 

5.  กลยุทธ์ในการตั้งราคาราคาสินค้า 



56 
 

หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ  รายวิชาเลือก การขายและการตลาด (อช 02018)   

     การต้ังราคาสินค้าในแต่ละตัวของสินค้า ต้องคํานึงถึงปัจจัยสภาพแวดล้อมที่มีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา  เช่น  ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค  สภาพการแข่งขัน  การเปลี่ยนแปลงของ
เทคโนโลยีใหม่  ซึ่งปัจจัยดังกล่าวจะส่งผลให้นักบริหารต้องปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ในทางการตลาดให้เหมาะสม  
เพ่ือให้ระบบการแข่งขันทั้งระบบสามารถทํากําไรได้อย่างต่อเน่ือง   และที่เป็นปัญหาสําคัญของการตั้งราคา 
คือปัจจุบันจะพบว่า การขาดการนําหลักการพ้ืนฐานของการตลาด หรือความต้องการของลูกค้าที่มีการ
ประเมินการตัดสินใจของลูกค้าได้ถูกต้อง มาใช้กับการตัดสินใจในการกําหนดราคา โดยนํามาเป็นตัวกําหนด
ความสําเร็จของกิจการได้  จะเห็นว่าสิ่งที่ลูกค้าทุกคนต้องการคือ การหาซื้อของราคาถูกที่สุดในระดับคุณภาพ
ที่ต้องการ  ส่วนความแตกต่างระหว่างย่ีห้อก็อาจะหมายถึงการยอมจ่ายเพ่ิมข้ึน ไม่ว่าผลิตภัณฑ์น้ันจะเหมือน
หรือแตกต่างกัน  ซึ่งการตัดสินใจของลูกค้าจะขึ้นอยู่กับคุณค่าของผลิตภัณฑ์ที่เขาพึงพอใจและคุ้มค่ากับเงินที่
จ่ายไปหรือไม่เท่าน้ัน 

6.  กลยุทธ์ส่วนผสมผลิตภัณฑ์   
              การกําหนดราคาผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ประกอบกัน (ประสม) หรือใช้ร่วมกันกับผลิตภัณฑ์หลัก 

เช่น ใบมีดโกน ฟิล์มถ่ายรูป เกมวีดีโอ โปรแกรมคอมพิวเตอร์ ฯลฯ  ผู้ผลิต ผลิตภัณฑ์หลัก  เช่น  เครื่องโกน
หนวด  กล้องถ่ายรูป  เครื่องบรรจุเกมวีดีโอ  มักจะกําหนดราคาต่ํา   แต่จะเน้นรายได้จากฟิล์มถ่ายรูป   หรือ
บริษัทขายเครื่องโกนหนวดก็จะเน้นสร้างรายได้จากใบมีดโกน   การคิดราคาหรือกําไรส่วนเกินจากการขาย
ส่วนประสมผลิตภัณฑ์น้ันจะมีค่าเกือบร้อยละ 45  ทําให้ยอดขายสร้างกําไรได้มากกว่าครึ่งหน่ึงของกําไร
ทั้งหมดของบริษัท  ซึ่งการกําหนดราคามักทําได้ยาก  เน่ืองจากผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย  รวมทั้งต้นทุนที่
แตกต่าง  ระดับความแข่งขันของผลิตภัณฑ์  4  กลยุทธ์ ที่ใช้สําหรับกําหนดราคาส่วนประสมผลิตภัณฑ์มีดังน้ี 

 

  
  
  6.1  กําหนดราคาขายผลิตภัณฑ์  ควรกําหนดราคาความแตกต่างของต้นทุน 

ลักษณะที่แตกต่างกันของผลิตภัณฑ์ ราคาของคู่แข่ง  รวมทั้งลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์ เช่น กล้องถ่ายรูป  ฯลฯ 
  6.2  กําหนดราคาผลิตภัณฑ์เลือกซื้อ  เป็นผลิตภัณฑ์ที่เป็นส่วนเสริมกับผลิตภัณฑ์

หลัก  เช่น  รถยนต์  ผู้ซื้ออาจซื้อหน้าต่างไฟฟ้าท่ีควบคุมการเคลื่อนที่  ต้องจัดทําป้ายราคาท่ีแตกต่างแต่ละ
รายการเพื่อสะดวกในการตัดสินใจ 
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   6.3   การกําหนดราคาผลิตภัณฑ์พลอยได้  การกําหนดราคาผลิตภัณฑ์   เช่น  มูลสัตว์     
ข้ีเลื่อย  เปลือกไม้  เศษไม้  เปลือกมะพร้าว  ฯลฯ  เจ้าของกิจการอาจมองข้ามรายได้ส่วนน้ี  ผลิตภัณฑ์พลอย
ได้สามารถปรับเปลี่ยนและสร้างกําไรได้ 

          6.4  กําหนดราคาผลิตภัณฑ์ท่ีขายรวมกัน  เจ้าของกิจการมักต้องรวมผลิตภัณฑ์ของ
ตนนําเสนอราคาที่ลดลง  เช่น  โรงแรมรวมค่าอาหาร  ท่องเที่ยวรวมค่าท่ีพัก  อาหารและสิ่งบันเทิง  หรือ
ผู้ผลิตคอมพิวเตอร์รวมโปรแกรมท่ีน่าสนใจไว้ด้วยกัน   จะสามารถส่งเสริมการขาย  เพราะผู้บริโภคสามารถได้
ประโยชน์ใช้สอยในคราวเดียวกัน 

................................ 

เรื่องที่  3  สญัลักษณ์มาตรฐาน (รหสัแท่ง) หรือ บาร์โค้ด (barcode) 
 

  
 

บาร์โค้ดคืออะไร (barcode)  

 บาร์โค้ด (barcode) หรือรหสัแท่งน้ันจะหมายถึง แท่งขนานดําและขาวท่ีอ่านได้ด้วยเครื่องอ่านรหัส
แท่ง (barcode scanner) มีความกว้างของแท่งแตกต่างกันออกไป โดยทั่วไปแล้ว สญัลักษณ์รหสัแทง่ 
หมายถึงเครื่องหมายที่พิมพ์หรือแสดงบนวัตถุใดๆ ประกอบด้วยรหัสแท่ง ขอบเผื่อ และตัวเลข  ดังตัวอย่าง 
เพ่ือใช้เป็นสัญลักษณ์แทนเลขหมายประจําตัวที่ใช้แทนวัตถุน้ันๆ  

  
เครื่องอ่านบาร์โค๊ด 
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ความเป็นมาของบาร์โคด๊หรือรหัสแท่ง 

บาร์โค้ด  (Barcode)  หรือรหัสแท่ง  กําเนิดข้ึนเมื่อ  พ.ศ.  2513  สหรัฐอเมริกาได้จัดตั้ง
คณะกรรมการเฉพาะกิจทางด้านพาณิชย์ข้ึนสําหรับค้นคว้ารหัสมาตรฐานและสัญลักษณ์ที่สามารถช่วย
กิจกรรมด้านอุตสาหกรรม  และเดือนพฤษภาคม  2516  คณะกรรมการจึงได้จัดพิมพ์บาร์โค้ดระบบ  UPC – 
Uniform  Product  Code  สําหรับติดบนสิค้าต่าง ๆ ส่วนในลงการอุตสาหกรรมใช้สําหรับควบคุมยอดขาย
และสินค้าคงคลัง  ระบบบาร์โค้ดเข้ามาในประเทศไทยเมื่อ  พ.ศ.  2530  ปัจจุบันสิทธิการเป็นนายทะเบียนรับ
สมัครสมาชิกจดทะเบียนบาร์โค้ดเป็นของอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 
ความสําคญัของบาร์โคด๊หรือรหัสแท่ง 

การใช้รหัสแท่งจะช่วยให้เกิดความสะดวกและความถูกต้องในการอ่านข้อมูล โดยท่ัวไป เราจะเห็น
การใช้รหัสแท่งในห้างซูเปอร์มาร์เก็ต แต่ความจริงแล้ว การใช้รหัสแท่งมีมากมายกว่าที่เห็น เช่น การใช้รหัส
แท่งเพ่ือจัดการวัสดุคงคลัง การยืมและคืนหนังสือในห้องสมุด ใช้ติดตามการผลิตและการส่งสินค้า ในบาง
ประเทศมีการนํารหัสแท่งมาใช้ในบัตรประจําตัว หรือใช้ในการตอกบัตรเข้า - ออก และใช้แสดงตัวผู้เข้ารับการ
รักษาในโรงพยาบาล และยังใช้กับระบบอื่น ๆ อีก  เช่น  การใช้รหัสแท่งในซูเปอร์มาร์เก็ต ซึ่งในซูเปอร์มาร์เก็ต
แต่ละแห่งจะมีสินค้ามากมายหลากหลายแตกต่างกันไป ดังน้ัน เลขหมายประจําตัวของสินค้าแต่ละชนิดย่อม
ต้องแตกต่างตามกันไปด้วย และเลขหมายประจําตัวของสินค้าแต่ละชนิดประกอบไปด้วยข้อมูลของสินค้าที่
มากกว่าชนิดของสินค้า เช่น อาจรวมไปถึงข้อมูลของแผนกของสินค้า และตําแหน่งชั้นวางของสินค้า เป็นต้น 
ซึ่งไม่สะดวกหากพนักงานขายจะต้องป้อนตัวเลขทั้งหมดทุกคร้ังที่มีการขายเกิดข้ึน ดังน้ันจึงมีการนําระบบรหัส
แท่งและเครื่องอ่านรหัสแท่งมาใช้ 
 

   
 
 ระบบรหัสแท่งจะประกอบไปด้วย เครื่องพิมพ์รหัสแท่ง, เครื่องอ่านรหัสแท่ง และสัญลักษณ์รหัสแท่ง 
โดยที่เคร่ืองอ่านรหัสแท่งจะยิงแสงเลเซอร์ที่ไวต่อการสะท้อนของแสงไปยังสัญลักษณ์รหัสแท่ง และเครื่องอ่าน
จะแปลแสงที่สะท้อนกลับมาไปเป็นข้อมูลทางดิจิตอลเพ่ือเก็บไว้ในคอมพิวเตอร์ หรือนําไปประมวลในทันที ซึ่ง
แสงที่สะท้อนกลับน้ีจะข้ึนอยู่กับความหนาของแท่งดําและแท่งขาว 
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 สําหรับเครื่องอ่านรหัสแท่งน้ันจะมทีั้งท่ีเชือ่มตอ่กับคอมพิวเตอร์เช่นที่เหน็ในซูเปอร์มาร์เก็ต และยังมี
แบบพกพาไม่เชื่อมต่อกับคอมพิวเตอร ์ซึ่งเคร่ืองแบบน้ีจะเก็บข้อมลูไว้ในตัวเองจนกว่าจะถูกลบออกเมือ่ข้อมลู
เหล่าน้ันถูกป้อนเข้ากับคอมพิวเตอรต์อ่ไป โดยสญัลักษณ์รหัสแท่งน้ันมอียู่มากมายข้ึนอยู่กับการใช้งาน เช่น 
 1. Uniform Product Code (UPC) มีการควบคุมโดย Uniform Code Council ซึ่งเป็นองค์กรที่
ควบคุมรหัสแท่งที่ใชก้ับผลติภัณฑ์สําหรับร้านค้าทั่วไป 
 2. European Article Numbering system (EAN) เป็นระบบมาตรฐานท่ีใชอ้ยู่อย่างกว้างขวางใน
ปัจจุบัน ในประเทศไทยน้ันมสีถาบันสัญลักษณ์รหัสแท่งไทย (EAN Thailand) ทําหน้าที่เป็นนายทะเบียนใน
การกําหนดเลขหมายประจําตัวบริษัทในระบบ EAN ให้แก่สมาชิก ระบบ EAN ได้รับการออกแบบโดย Joe 
Woodland ซึง่เป็นผู้คิดค้นระบบรหัสแท่ง 
 3. JAN เป็นระบบเหมือนกับ EAN ใช้ในประเทศญี่ปุ่น  
 4. Book land เป็นระบบใช้แทนตัวเลข ISBN บนปกหนังสือ 
 5. ISSN barcode  เป็นระบบใช้แทนตัวเลข ISSN บนวารสาร  
 6. POSTNET เป็นระบบใช้สาํหรับรหัสไปรษณีย์ของประเทศสหรฐัอเมริกา  

ประโยชน์ของบาร์โค๊ตหรือรหัสแท่ง 
ด้านผู้ผลิตได้ทราบแหล่งที่มาของสินค้า  ข้อมูลยอดขาย  ส่งเสริมการขายได้รวดเร็ว  ควบคุมการขาย

ได้ดี  ป้องกันสินค้าขาดตลาด 
ด้านผู้ค้าส่ง  บาร์โค้ดใช้ในการสั่งซื้อ  การรับส่งสินค้า  การควบคุมสินค้าคงคลัง สามารถช่วยให้

ระบบการทํางานให้รวดเร็ว  ด้านผู้ค้าปลีก  ช่วยป้องกันการติดราคาผิด  ประหยัดแรงงานพนักงาน  เก็บเงิน
ได้เร็วข้ึน  บริการลูกค้าได้ดีขึ้น   

ด้านผู้ค้าบริโภค    ป้องกันการผิดพลาดเมื่อชําระเงิน  ได้รับบริการเร็วขึ้น   มีรายละเอียดสินค้าของ
สินค้าที่จะซื้อ  ทําให้สะดวกและง่ายในการตัดสินใจ 

ปัจจุบันนําบาร์โค้ดมาประยุกต์ใช้กับงานอื่น เช่น  งานบริหารงานบุคคล  งานจัดเก็บเอกสาร  งาน
ห้องสมุด  งานวัสดุคงคลัง  ตลอดจนการติดตามการผลิตและการส่ังสินค้า  บางประเทศนํารหัสแท่งมาใช้ใน
บัตรประจําตัว  ใช้ในการแสดงตัวเพ่ือรักษาพยาบาล  ใช้กับงานวิจัยต่าง ๆ และใช้กับเครื่องมืออุปกรณ์ต่าง ๆ  
เพ่ือควบคุมปริมาณและคุณภาพ 

การนําบาร์โค้ดมาใช้ในธุรกิจการค้า”บาร์โค้ดช่วยอะไรไดบ้้าง”   
 -  ลดขั้นตอนและประหยดัเวลาการทํางาน 

-  การซือ้การขายสินค้าจะมคีวามสะดวก  รวดเร็ว 
-  ชําระเงินและออกใบเสร็จ 
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-  ง่ายตอ่ระบบคงคลัง 
-  การควบคุมระบบการทํางานให้ได้มาตรฐานเหมือนกันทัว่โลก 

ระบบของบาร์โค้ดหรือรหัสแท่ง 
 การติดบาร์โค้ดของสินค้าน้ัน ๆ โดยเฉพาะ นอกจากจะคํานึงถึงความสะดวกรวดเร็วในการทํางานขึ้น
แล้ว ยังจะต้องคํานึงถึงการใช้มาตรฐานการกําหนดเลขหมายที่ได้รับการยอมรับจากทั่วโลกอีกด้วยปัจจุบัน
มาตรฐานที่นิยมใช้กันอย่างแพร่หลายทั่วโลก มีหลายระบบ เช่น 
 
 ระบบที่ 1  UPC (Uniform Product Code)  ใช้เมื่อปี พ.ศ. 2515 ในประเทศสหรัฐอเมริกาและ
แคนาดา แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ  
  1.1  แบบย่อมี 8 หลัก หรือเรียก UPC-E ใช้กับสินค้าที่มีข้อมูลน้อย 
  1.2  แบบมาตรฐานมี 12 หลัก หรือเรียก UPC-A ซึ่งเป็นแบบที่นิยมใช้อยู่ทั่วไป 
  1.3  แบบเพ่ิมตัวเลข 2 หลัก หรือเรียก UPC-A+2 ในกรณีที่ UPC-A เก็บข้อมูลไม่พอ 
  1.4  แบบเพ่ิมตัวเลข 5 หลัก หรือเรียก UPC-A+5 เพ่ือเพ่ิมข้อมูลให้มากข้ึน 
 ระบบที่ 2  EAN (European Article Number) เริ่มใช้เมื่อปี พ.ศ. 2519 แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 
  2.1  แบบย่อมี 8 หลัก หรือเรียก EAN-8 ใช้กับธุรกิจเล็ก มีข้อมูลไม่มาก 
  2.2  แบบมาตรฐานมี 13 หลัก หรือเรียก EAN-13  
  2.3  แบบเพ่ิมตัวเลข 2 หลัก หรือเรียก EAN-13+12 เพ่ือเพ่ิมข้อมลู ถ้า EAN-13บรรจุข้อมลู
ไม่หมด 
  2.4  แบบเพ่ิมตัวเลข 5 หลัก หรือเรียก EAN-13+5 เพ่ือเพ่ิมข้อมลูให้มากข้ึน 
CODE 39 เร่ิมใชใ้นปี พ.ศ. 2517 ในธุรกิจอตุสาหกรรมเป็นบาร์โค้ดระบบแรกที่ใช้รวมกับตัวอักษรได ้เก็บ
ข้อมลูไดม้าก 
 INTERLEAVE 1  of  5 หรือเรียกว่า  ITF เป็นบาร์โค้ดตัวใหญ่ใช้กับหีบบรรจุสินค้า หรือเรียก Cass 
Code CODABAR  ถูกพัฒนาข้ึนมาใช้กับธุรกิจเวชภัณฑ์ ในปี พ.ศ. 2515   ซึ่งนิยมใช้ในวงการดีไซเนอร์และ
แฟชั่น ปัจจุบันกําลังเริ่มนิยมใช้ในสหรัฐอเมริกา    และ CODE 93  ได้เริ่มพัฒนาข้ึนในปี พ.ศ.2525   ปัจจุบัน
เริ่มนิยมใช้ในวงการอุตสาหกรรม  ส่วน CODE 49 ได้เริ่มพัฒนาข้ึนในปี พ.ศ. 2530 โดยพัฒนาจาก CODE 93 
ให้บรรจุข้อมูลได้มากข้ึน ในพ้ืนที่เท่าเดิม  CODE  16k  เหมาะสําหรับใช้กับอุตสาหกรรมผลิตสินค้าที่เล็กมาก 
มีพ้ืนที่ในการใสบาร์โค้ดน้อย เช่น อุปกรณ์อะไหล่ เครื่องไฟฟ้า  ISSN / ISBN (International Standard 
Book Number) ใช้กับหนังสือ และนิตยสาร    
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 EAN / UCC 128  หรือ Shipping Container Code เป็นระบบใหม่ เพ่ือบอกรายละเอียดของสินค้า
มากขึ้น เช่น วันเดือนปีที่ผลิต ครั้งท่ีผลิต วันที่สั่งซื้อ มีก่ีสี ก่ีขนาด เป็นต้น     
 ปัจจุบันมาตรฐานที่ยอมรับกันมี 2 ระบบ คือ UPC และ EAN ระบบ UPC ถือเป็นบาร์โค้ดระบบแรก
ของโลก ใช้ในประเทศสหรัฐอเมริกาและแคนาดาเท่าน้ัน และเป็นมาตรฐานที่ได้รับการยอมรับมากที่สุดในโลก 
โดยมีประเทศต่าง ๆ ใช้กว่า 60 ประเทศ ในภาคพ้ืนยุโรป, เอเชียและแปซิฟิก รวมทั้งประเทศไทย   และ EAN 
มีสํานักงานใหญ่อยู่ที่กรุงบรัสเซล ประเทศเบลเย่ียมสําหรับบาร์โค้ดในประเทศไทยเริ่มนํามาใช้อย่างจริงจังในปี 
พ.ศ. 2536  โดยมีสถาบันสัญลักษณ์รหัสแท่งไทย (Thai Article Numbering Council) หรือ "TANC" เป็น
องค์กรตัวแทนของ EAN ภายใต้การดูแลของสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย ประเทศไทยเลือกใช้ระบบ 
EAN-13  ซึ่งมีลักษณะ เฉพาะของเลขชุด 13 หลัก มีความหมายดังน้ี    
 

 
 

 ความหมายของรหัส ตามตัวอย่าง บาร์โค้ด (เลข 13 หลัก)   “1234005678901” 
   เลข 123 (3 หลักแรก)  คือรหัสของประเทศ  (ประเทศไทยใช้เลข 885)  
 เลข 4005  (4 ตัวถัดมา)  เป็นรหัสโรงงานที่ผลิต  
 เลข 67890  (5 ตัวถัดมา) เป็นรหัสของสินค้า  
  เลข 1  (ตัวเลขหลักสุดท้าย) เป็นตัวเลขตรวจสอบ เลข 12 ข้างหน้าว่ากําหนดถูกต้องหรือไม่ ถ้าตัว
สุดท้ายผิดบาร์โค้ดตัวน้ันจะอ่านไม่ออก สื่อความหมายไม่ได้ 
 

.............................................. 
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กิจกรรมที่ 4 
 4.1 ให้ผู้เรียนศึกษาเน้ือหาเก่ียวกับการผลิตสินค้าแล้วเขียนรายงานสรุปความรู้ที่ได้รับ 
ไม่น้อยกกว่า 1 หน้ากระดาษ A4 
 4.2  บาร์โค้ดให้ประโยชน์กับผู้ประกอบการอย่างไรบ้าง 
 4.3  หากท่านดําเนินธุรกิจท่านมีวิธีการกําหนดราคาสินค้าอย่างไร 
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คณะผู้จัดทํา 
 

ที่ปรึกษา 
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	1-ปก-นอก
	2-ปกใน-คำนำ
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11

