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1

ความรูพื้นฐาน
เกี่ยวกับการขาย

ในการดาํเนนิชวีติประจําวนั การขายเปนกจิกรรมทีท่กุคนตองเกีย่วของดวย การขาย

เปนสวนสําคัญในการชวยเหลือ ชักจูงใจใหผูบริโภคมีความสนใจในสินคาหรือบริการ 

การสรางความพึงพอใจ การขายมีวิวัฒนาการมาจากการแลกเปล่ียนสิ่งของตอกัน 

พัฒนามาเปนการใชเงินตราเปนสื.อกลางในการแลกเปลี่ยน และพัฒนามาเปนการใช

ความน/าเชื.อถือหรือเครดิต มาเสริมในการแลกเปลี่ยน ซึ่งยังคงมีใชอยูจนปจจุบันนี้

1. ความหมายของการขาย

2. ความสําคัญของการขาย

3. แนวความคิดทางการขาย

4. วิวัฒนาการของการขาย

5. หนาที่ทางการขาย

แสดงความรูความเขาใจเกี่ยวกับหลักการขายและความรูพื้นฐานการขาย

เมื.อสอนเนื้อหาและใหนักเรียนปฏิบัติกิจกรรมและใบงานแลว ใหประเมินผล

การผานจุดประสงคตอไปนี้

1. อธิบายความหมายของการขายได

2. อธิบายความสําคัญของการขายได

3. บอกแนวความคิดทางการขายได

4. บอกวิวัฒนาการของการขายได

5. จําแนกหนาที่ทางการขายได

1



2  การขายเบื้องตน

การขายเปนกจิกรรมท่ีมคีวามสาํคญัตอการดาํเนนิธรุกจิทกุประเภท เพราะการขายทีด่ี

จะสามารถสรางรายไดมหาศาลใหแกองคกร และสามารถทาํใหองคกรไดรบัผลกาํไรตอบแทน

สงูสดุ ซ่ึงเปนเปาหมายสาํคญัของธุรกจิ การขายเปนอาชพีทีม่คีวามเปนอสิระ มคีวามทาทาย

ในตัวเอง เปนวิชาที่จะตองใชทั้งศาสตรและศิลป เพื.อสรางความเชื.อถือและไววางใจจาก

ลูกคา ซึ่งจะทําใหเกิดการซื้อในที่สุด

1. ความหมายของการขาย
1.1 ความหมายของการขาย
การขาย มีคํานิยามและความหมายที่หลากหลาย ดังนี้

พจนานุกรมตีความหมายของการขายวา “การโอนทรัพยสินจากบุคคลหนึ่ง โดยไดรับ

คาตอบแทน” หรือการขายคอื “การใหสิง่ของ โดยไดรบัคาตอบแทน” แตความหมายทัง้หมด

นั้นไมถูกตองเสียทีเดียว เพราะไดระบุไววา หากไมไดสิ่งตอบแทนเปนเงิน ยอมไมเกิดการ

ขาย การขายเกิดขึ้นเมื.อบุคคลถูกรบเราใหซื้อไมวาจะซื้อหรือไมก็ตาม ถาพนักงานขายได

ใชเวลาเปนชั่วโมงในการบรรยายสรรพคุณของสินคาและจากไปโดยไมไดรับใบสั่งซื้อเลย  

การขายก็ไดเกดิขึน้แลว ถึงแมวาจะไมมกีารแลกเปลีย่นเปนสิง่ของหรอืเงนิ ผูคนถกูชกัจงูให

ดูแผนปายโฆษณาหรือฟงการโฆษณาตาง  ๆ  แตเขาก็มิไดซื้อสินคาที่โฆษณาเหลานั้น แตนั่น

ก็หมายความวาการขายไดเกิดขึ้นแลว

ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย (ป.พ.พ.) มาตรา 453 บญัญตัไิววา “อนัการซือ้

นั้น คือสัญญาซึ่งบุคคลอีกฝายหนึ่งเรียกวา ผูซื้อ และผูซื้อตกลงวาจะใชราคาแหงทรัพยสิน

นั้นแกผูขาย”

คณะกรรมการสมาคมการตลาดของสหรัฐอเมริกา (The American Marketing  

Association : AMA) ไดกําหนดคํานิยามการขายวา “คือกระบวนการเพื.อชักจูงผูมุงหวัง  

ทัง้แบบใชบคุคลและไมใชบคุคล ใหซือ้สนิคาหรอืบรกิาร หรอืนยิมชมชอบความคดิของผูขาย

โดยไดรับผลประโยชนทางดานการคา” 

การขาย คอื “ศลิปะในการชกัจงูใจใหลกูคาซือ้สนิคาหรอืบรกิารดวยความพงึพอใจดวย

กันทั้งสองฝาย คือฝายลูกคาและฝายนักขาย ความพึงพอใจนี้จะมีตลอดไป ไมเพียงชั่วขณะ

ใดขณะหนึ่ง และเปนสาเหตุทําใหลูกคากลับมาอุดหนุนอยูเปนประจํา”
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การขาย คือ “การชักจูงใจคนใหบังเกิดความตองการในผลิตภัณฑที่ทานมีอยู ไมวาจะ

เปนผลติภณัฑ หรือบรกิาร หรอืแนวความคิด” ศลิปะการขาย คอื กระบวนการขายผลติภณัฑ

ตาง  ๆ  กัน โดยการวิเคราะหถึงความตองการของบุคคลแตละกลุมแตละประเภท รวมถึง 

การเสนอขายโดยนกัขาย ทัง้น้ีเพื.อสรางความพงึพอใจใหแกผูซือ้ในสวนของสนิคานัน้ ๆ  มาก

ที่สุด เพื.อนําไปสูการขาย

สรุป การขาย (Selling) หมายถึง ศิลปะของการชักจูงใจใหคนอื.นคิดหรือกระทําตาม

ความคิดของนักขาย หรือการขาย หมายถึง กระบวนการวิเคราะหความจําเปนและความ

ตองการของผูมุงหวัง และชวยใหคนพบความจาํเปน ความตองการ ทีจ่ะไดรบัการตอบสนอง

ดวยความพึงพอใจจากการซื้อสินคาและบริการที่นักขายนําเสนอ

ดังนั้นบทบาทของการขายจึงเปนการใหบริการชักจูงใจ การติดตอสื.อสาร การแกไข

ปญหาหรือตอบสนองความตองการใหเกิดความพึงพอใจและการใหการศึกษาแกผูบริโภค

1.2 หลักพื้นฐานของการขายที่ดี 
หลักพื้นฐานของการขายที่ดีประกอบดวยลักษณะสําคัญ 5 ประการ คือ

1.2.1 การขายคือการใหความชวยเหลือลูกคา (Selling is providing  
service.) คนเรายอมมีความอยากไดและความตองการสินคาหรือบริการเสมอ พนักงาน 

ขายจะตองคนใหพบวาสิง่ทีล่กูคาตองการ

นั้นคืออะไร พนักงานขายท่ีไมสนใจตอ

ความตองการของลูกคา มักจะไมประสบ

ความสําเร็จในการขาย งานชิ้นแรกที่

พนักงานจะตองรู ก็คือ ลูกคาอยากได

หรือตองการอะไร เมื.อทราบแลวจึงเสนอ

ผลิตภัณฑ หรือบริการตอบสนองความ

ตองการหรือความอยากไดของลูกคา

รูปที่ 1.1 การใหความชวยเหลือลูกคา

ที่มา : www.shutterstock.com
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1.2.2 การขายคือการชักจูงใจลูกคา (Selling is using persuasion.) 
พนักงานขายท่ีประสบความสําเร็จยอมรูดี

วา การบีบบังคับใหลูกคาตัดสินใจซื้อนั้น 

เปนสิ่งที่ไมควรกระทํา พนักงานขายจะ

ตองชักจูงใจใหลูกคาตัดสินใจซื้อดวยการ

สรางภาพพจนในตัวสินคา โดยใหลูกคา

มีสวนแสดงความคิดเห็น เปดโอกาสให

ลูกคาเลือกสินคาหรือบริการดวยความพึง

พอใจ พนักงานขายสามารถที่จะเรงเราให

ลูกคาตัดสินใจซื้อดวยความประทับใจ

1.2.3 การขายคือการติดตอสื$อสาร (Selling is communication.) พนักงาน

ขายที่มีประสิทธิภาพคือนักสื.อสารท่ีดี

สามารถถ ายทอดคุณภาพของสินค า 

ลกัษณะของการทํางานของสนิคา อธบิาย

คุณสมบัติและผลประโยชนที่ลูกคาจะได

รับอยางฉลาด ในขณะเดียวกันพนักงาน

ขายจะตองสามารถถายทอดนโยบายของ

บริษัทใหลูกคาเขาใจลักษณะการคาของ

บริษัท และลูกคาจะไดรับบริการอะไรจาก

บริษัทบาง

1.2.4 การขายคือการแกปญหาใหกับลูกคา (Selling is problem solving.) 
ลูกคาทั่วไปมักจะประสบปญหาในการ

ตัดสินใจซื้อ คือไมสามารถเลือกซื้อสินคา

หรือบริการใหตรงกับความตองการ ดัง

นั้น จึงเปนหนาที่ของพนักงานขายที่จะให

ความชวยเหลอืและแกปญหาใหกบัลกูคา 

ตัวอยางเชน แมบานตองการซื้อพรม ซึ่ง

มกัจะมปีญหาเสมอ เธอกําลงัตกแตงบาน

ใหม และพรอมทีจ่ะใชเงนิเปนจาํนวนมาก 

ทีจ่รงิแลวเธอตองการใหแน/ใจวาได ใชเงนิ

รูปที่ 1.2 การชักจูงใจลูกคา

ที่มา : www.shutterstock.com

รูปที่ 1.3 การติดตอสื.อสาร

ที่มา : www.shutterstock.com

รูปที่ 1.4 การแกปญหาใหกับลูกคา

ที่มา : www.shutterstock.com
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อยางคุมคา เธอตองการเลือกพรมท่ีทําใหเธอและสมาชิกในบานพอใจ เจาของรานคาปลีก

กาํลงัพจิารณาทีจ่ะเพิม่จาํนวนสนิคาจากพอคาขายสงกก็าํลงัมปีญหา ถาสนิคาทีส่ัง่เพ่ิมขึน้ไม

เปนที่สนใจของลูกคา เจาของรานขายปลีกอาจขายสินคาไมได หรือขายไดบางแตไมคุมกับ

เงินลงทุน หรือถาสินคาพอขายไดบางแตพอคาขายสงสินคามากเกินไป เจาของรานคาปลีก

คงไมสามารถขายสินคาไดมากจนคุมกับคาใชจาย หรืออีกประการหนึ่ง ไดลงทุนไปมากและ

ยังเรียกทุนคืนไมได ในทางกลับกัน ถาตัดสินใจที่จะลงทุนในสินคาอยางใหม เจาของรานคา

ปลีกอาจปฏิเสธการสั่งสินคาเพิ่มขึ้น ซึ่งสินคาชนิดนั้นลูกคาอาจซื้อกันมาก และชวยใหขาย

สินคาไดและสรางผลกําไรใหกับกิจการ

หนาทีข่องพนกังานขาย คอื การชวยแกปญหาใหกบัลกูคา พนกังานขายจะตองสามารถ

อธบิายไดวา สนิคาทีเ่สนอขายนัน้สามารถชวยแกปญหาได ในการแกปญหา พนกังานขายจะ

ตองรู ใหซึง้ถงึปญหานัน้ เสมอืนหนึง่วาเปนปญหาของพนกังานขายเอง บางครัง้ปญหาทีเ่กดิ

กบัลกูคาไมใชปญหาทางการคา แตเปนปญหาสวนตวั พนกังานขายทีด่กีต็องยอมรบัฟงเสนอ

แนะแกปญหาและทางออกเปนกลาง  ๆ  ไมลาํเอียง หรอืซํา้เตมิขางใดขางหน่ึง อยางไรกต็าม 

ลกูคามกัจะแกปญหาของตัวลูกคากอนเสมอกอนทีป่ญหานัน้จะมาถงึพนักงานขาย พนักงาน

ขายมักจะเปนแหลงระบายความในใจของลูกคามากกวา

1.2.5 การขายคือการใหความ
รูแกลูกคา (Selling is educating.) 
คนเราโดยทัว่ไปมกัไมคอยนกึถงึวาตวัเอง

อยากไดและตองการอะไร จึงเปนหนาที่

ของพนักงานขายที่จะตองคนหาคําตอบ

เหลานี้ ในตลาดมีผลิตภัณฑหลายชนิด

ที่ตองอาศัยความรูทางดานเทคนิคมาก

เกินกวาที่ลูกคาทั่ว  ๆ  ไปจะเขาใจได จาก

สาเหตดุงักลาว พนกังานขายจําเปนอยาง

ยิ่งที่จะใหรายละเอียด ใหความรูเกี่ยวกับสินคาแกลูกคา สินคาบางชนิดมีคุณสมบัติพิเศษไม

ไดชี้แจงหรือระบุไว ในคูมือการใชสินคา เชน เครื.องดูดฝุน ซึ่งสามารถทําเปนเครื.องพนสีได 

พนกังานขายทีม่ปีระสิทธภิาพจะรูถงึความลบันี ้และบอกใหลกูคาไดทราบถงึคณุสมบตัพิเิศษ

ของสินคาที่มิไดระบุไว ในคูมือ ยอมสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา และทําใหขายสินคาได 

พนักงานขายเปรียบเสมือนกับครู ซึ่งจะตองอธิบาย สาธิต เปรียบเทียบ ใหความกระจาง 

และบางครั้งยังทําหนาที่อบรมสั่งสอนอีกดวย

รูปที่ 1.5 การใหความรูแกลูกคา

ที่มา : www.shutterstock.com
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1.3 ลักษณะของงานขาย 
งานขายมีลักษณะเกี่ยวกับความสามารถในการชักจูงใจและโนมนาวหรือใชศิลปะ

การขาย (Salesmanship) เปนสําคัญ การขายเกิดจากพฤติกรรมภายใน ไดแก ความรูสึก

นึกคิด ความนิยมชมชอบ ความพึงพอใจ ความเต็มใจของผูซื้อ ฯลฯ ดังนั้นนักขายจะตองมี

คุณสมบัติและความรอบรูหลายประการ เชน ดานพื้นฐานการปฏิบัติหนาที่เกี่ยวของกับการ

ขายโดยตรง ดานจิตวิทยาในการปรับตัวเขาหาลูกคา การเตรียมตัวกอนปฏิบัติงานขาย และ

การปฏิบัติภายหลังสิ้นสุดการขาย ดังนั้นผูประกอบการตองใหความสําคัญของการขายเปน

หลกั นอกจากกิจการจะมสีนิคาพรอมเพื.อขาย มลีกูคามุงหวงัเปนเปาหมายสําคญัในการขาย 

มบีคุลากรปฏิบตังิานขายยังไมเพยีงพอสาํหรบัการสรางเสริมการขายใหมปีระสทิธภิาพ ตอง

อาศัยศิลปะการขายที่นักขายเหลานั้นนํามาใช ในระหวางการปฏิบัติงานขายดวย จึงจะบรรลุ

เปาหมายตามที่กําหนดไว

2. ความสําคัญของการขาย
การขายมีความสําคัญตอบุคคลและทุกวงการธุรกิจ โดยมีความสําคัญในดานตาง  ๆ  

ดังนี้

2.1 ความสําคัญของการขายตอบุคคล 
วชิาการศกึษาวชิาใดกต็ามลวนมีจดุมุงหมายใหนาํความรูที่ไดจากการศกึษาเลาเรยีนไป

ใช ในการประกอบอาชพี เชนเดยีวกับวชิาการขายเสนอใหทราบวาจะสามารถแสวงหาผูซือ้ได

อยางไร ควรใชวิธีการเสนอขายสินคาอยางไรจึงจะเปนที่พึงพอใจแกลูกคา และนั่นหมายถึง

โอกาสที่จะสามารถขายสินคาได และหากขายสินคาไดมาก รายไดของผูขายหรือพนักงาน

ขายจะมากเหมือนเงาตามตัว ทําใหฐานะความเปนอยูของพนักงานขายมีความเปนอยูดีขึ้น 

รวมทั้งมีผลใหหนาที่การงานของพนักงานขายเจริญกาวหนายิ่งขึ้นไป

2.2 ความสําคัญของการขายตอกิจการ 
กจิการใด  ๆ  ก็ตาม จดัตัง้ข้ึนมาเพื.อตดิตอธรุกจิและแสวงหาผลประโยชน เพื.อเปนราย

ไดแกกจิการนัน้  ๆ  ดังนัน้กจิการใด  ๆ  ท่ีตองการความสาํเรจ็และความเจรญิกาวหนาไดอยาง

รวดเรว็ กต็องมพีนกังานขายทีม่คีวามสามารถสงู เนื.องจากพนกังานขายทีม่คีวามสามารถสงู

จะสามารถหารายไดหรือผลประโยชน ใหแกกิจการนั้นไดบรรลุเปาหมาย
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2.3 ความสําคัญของการขายตอเศรษฐกิจ 
ประเทศที่มีฐานะทางเศรษฐกิจดี สามารถดูไดจากคนในประเทศน้ัน  ๆ  วามีงานทํา  

มีรายไดจากการประกอบอาชีพสูง มีความเปนอยูที่ดี และหากประเทศใด มีคนวางงานมาก 

ทาํใหขาดรายไดเพื.อนาํมาใชในการดาํเนนิชวีติ แสดงวาประเทศนัน้มฐีานะทางเศรษฐกจิตกตํา่ 

สําหรับความสําคัญในดานการขาย เริ่มจากเมื.อโรงงานที่ผลิตสินคาขึ้นมาเพื.อขาย แตหาก

ขายสินคาไมได โรงงานก็ไมสามารถท่ีจะผลติสนิคาตอไปได โรงงานกต็องปลดคนงาน ทาํให

เกดิปญหาคนวางงาน ขาดรายได ทาํใหเศรษฐกจิโดยรวมของประเทศตกตํา่เวลานี ้ทาํใหการ

ขายสินคามีความสําคัญขึ้นมาก โดยโรงงานจะใชพนักงานขายใหทําหนาที่แนะนํา จูงใจใหผู

ซื้อสินคา ยังผลใหสินคาเปลี่ยนมือจากผูผลิตใหไปถึงมือผูบริโภค ทําใหโรงงานสามารถขาย

สินคาได คนมีงานทํา มีรายได เกิดผลการพัฒนาเศรษฐกิจรวมของประเทศ

2.4 ความสําคัญของการขายตอประเทศชาติ 
ประเทศใด  ๆ  ก็ตามทีม่กีารผลติสนิคาเพื.อขายออกไปยงัตางประเทศไดเปนจาํนวนมาก 

โดยคนในประเทศนั้น  ๆ  ก็ใชสินคาที่ผลิตในประเทศและไมนิยมสินคาจากตางประเทศ  

จะทาํใหประเทศนัน้  ๆ  ไดเปรยีบดลุการคาประเทศอื.น  ๆ  ทาํใหเศรษฐกจิการเงนิของประเทศ

อยูในระดับที่ดี ประชาชนมีความกินดีอยูดี มีความเปนอยูที่สุขสบาย ดังนั้นการขายจึงม ี

ความสําคัญอยางมากตอประเทศชาติ

3. แนวความคิดทางการขาย
แนวความคิดทางการขาย (Selling Concept) เปนการศึกษาดานการจัดการขาย  

โดยเนนถึงความพยายามของผูขายมากกวาผูซื้อ หรือเปนการใหความสําคัญกับกิจกรรม 

ทางดานการขาย เนื.องจากคูแขงที่มีอยูมากในตลาด ไดมีการพัฒนาสินคาใหมีคุณภาพเทา

เทียมกัน ประกอบกับเปนชวงท่ีผูบริโภคคํานึงถึงความจําเปนในการใชสินคา โดยยึดหลัก

วาผูบริโภคมักจะไมซื้อผลิตภัณฑของบริษัท ถาไมถูกกระตุนดวยความพยายามทางการขาย

และการสงเสริมการตลาดอยางเพียงพอ ตัวอยางเชน การขายประกันภัย ประกันชีวิต การ

ขายเอนไซโคลพีเดีย การขายผลผลิตทางการเกษตรลวงหนา ผูบริโภคไมคิดซื้อสินคาหรือ

บริการเหลานั้น จนกวาจะไดรับการกระตุนการขายจากพนักงานขายของบริษัท กลาวคือ 

ผูบริโภคจะซื้อเฉพาะสินคาที่จําเปนและตรงกับความตองการเทานั้น นักการตลาดจึงตอง

จูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคาเพิ่มขึ้นอยางตอเนื.อง ซึ่งวิธีการกระตุนความตองการของผูบริโภค
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คือการอาศัยพนักงานขายใหเปนผูนําเสนอขายสินคา กิจการตาง  ๆ  พยายามที่ปรับปรุง

รูปแบบวิธีการขาย โดยมีการฝกอบรมเกี่ยวกับเทคนิคการขายใหกับพนักงานขาย มีการสง

เสริมการตลาดในดานตาง  ๆ  เชน การสงเสริมการขายดวยของแจกของแถม การเผยแพร

ขาวสาร การจัดกิจกรรมเพื.อทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ และตัดสินใจซื้อสินคา

ดังนั้น แนวความคิดทางการขายจะยึดหลักวาผูบริโภคจะซ้ือสินคาตอเมื.อมีความ

จําเปน นักการตลาดจึงตองพยายามปรับปรุงหน/วยงานขายใหมีประสิทธิภาพ ดวยการคัด

สรรพนักงานขายที่มีความสามารถในดานของเทคนิคการขาย โดยพยายามคิดคนหาวิธีการ

ขายรูปแบบใหม  ๆ  ดังรูปที่ 1.6

รูปที่ 1.6 การขายโดยรูปแบบสงเสริมการขาย (ซื้อ 1 แถม 1)

ที่มา : www.shutterstock.com

แนวความคิดดานการขายมีลักษณะดังนี้

1. ผูบริโภคโดยทั่วไปจะไมซื้อสินคาเต็มที ่ผูขายจึงสามารถกระตุนใหซื้อเพิ่มขึ้น

ไดเรื.อย  ๆ  

2. ผูบริโภคจะถูกชักจูงใหซื้อสินคา โดยผานเครื.องมือกระตุนการขายวิธีตาง  ๆ  

เชน การโฆษณา การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขายที่มีความสามารถ ตลอดจนการจัด

รายการสงเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม ชิงโชค เปนตน

3. งานหลักของบริษัท คือการจัดใหมีแผนกขายที่มีความสามารถดีเดน เพื.อ

ดึงดูดและชักจูงผูบริโภค

4. ผูบริโภคอาจซื้อซํ้าอีก เพราะมีความตองการอยูเรื$อย  ๆ  หรือถาไมซื้อซํ้าอีก 

ก็ยังมีผูบริโภครายอื.นที่ตองการซื้อ
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4. วิวัฒนาการของการขาย
การขายมีวิวัฒนาการมาจากกระบวนการแลกเปล่ียนสิ่งของตอสิ่งของ (Barter  

System) ในสมัยดึกดําบรรพ ความเปนอยูของมนุษยได ใชวิธีชวยตัวเองในการหาสิ่งดํารง

ชีวิต หากมีสิ่งใดที่เกินความตองการ และตองการสิ่งของใดที่ไมสามารถหาหรือทําขึ้นเองได 

ตางฝายก็จะนํามาแลกเปล่ียนกัน แตการแลกเปลี่ยนกันระหวางสิ่งของ ระบบแลกเปลี่ยน

ของตอของ เปนการนําส่ิงของมาแลกเปล่ียนกันระหวางผูที่มีความตองการตรงกัน เชน  

นําขาวสารมาแลกกับหมู นําไขมาแลกปลา ในทางปฏิบัติมีปญหาและอุปสรรคตาง  ๆ  

เกิดขึ้นหลายประการ ไดแก

1. ปญหาความตองการของคนไมตรงกัน

2. ปญหาเกี่ยวกับอัตราแลกเปลี่ยนหรือกําหนดราคา

3. ปญหาเกี่ยวกับการขนสง

4. ปญหาเกี่ยวกับการเก็บรักษา

5. ปญหาเกี่ยวกับการใหกูยืมและการชําระหนี้

6. ปญหาเกี่ยวกับสิ่งของบางอยางแบงแยกหน/วยยอยไมได

จากการแลกเปลี่ยนในระบบของแลกของมีความไมสะดวกหลายประการ ไมสามารถ

กําหนดอัตราแลกเปลี่ยนที่ถูกตองและเปนธรรมได มนุษยจึงไดหาสิ่งอื.นที่เปนที่ยอมรับวา

เปนสิ่งมีคา มาเปนสื.อกลางในการแลกเปลี่ยน เชน หอยเบี้ย โลหะตาง  ๆ  และไดพัฒนาสื.อ

กลางในการแลกเปลี่ยนตอมาเรื.อย  ๆ  เพื.อใหสะดวกตอการซื้อการขาย  จนมาถึงการใชเงิน 

(Money) เปนสิ่งแลกเปล่ียน การซื้อขายในปจจุบันใชระบบการใหความเชื.อถือซึ่งกันและ

กัน โดยผูขายยินยอมใหผูซื้อนําสินคาไปใชหรือได ใชบริการกอน แลวชําระเงินภายหลังตาม

เงื.อนไขที่ตกลงกันไวระบบนี้เรียกวา ระบบเครดิต (Credit System) ระบบเครดิตมีบทบาท

มากสําหรับการคาในปจจุบัน ซึ่งชวยใหเกิดความคลองตัว และขยายขอบเขตของการซื้อ

ออกไปไดอยางกวางขวาง ผูบริโภคมีความปลอดภัยเพิ่มขึ้นเพราะไมตองพกพาเงินสดไวกับ

ตนเอง การคาขายของทุกประเทศไดดําเนินไปอยางกาวหนา เริ่มจากครอบครัว ไปยังชุมชน

เลก็  ๆ  เชื.อมโยงไปยังชุมชนอื.น  ๆ  และขยายไปถงึการคาระหวางประเทศ ปจจยัทีเ่อือ้อาํนวย

ประโยชนตอความเจริญกาวหนาทางการคาขาย ไดแก ความสงบสุขของบานเมือง นโยบาย

ของรัฐบาล สภาวะเศรษฐกิจของโลก ลักษณะนิสัยของประชาชน ความรวมมือทางดาน 
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การคา ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี ซึ่งประเทศตาง  ๆ  พยายามหาทางทําใหประเทศ

ของตนเปนผูนําทางดานการคา เพราะการคาขายที่ดีมีความเจริญกาวหนา หมายถึง ความ

มั่นคงทางเศรษฐกิจของประเทศ ความม่ังคั่งและการดําเนินชีวิตที่ดีของประชาชนใน 

ประเทศนั้น

วิวัฒนาการการขายของไทย
วิวัฒนาการขายของไทยเราตั้งแตสมัยโบราณ เริ่มตั้งแตสมัยกรุงสุโขทัยเปนราชธานี

จนกระทั่งถึงปจจุบันมีความเจริญรุงเรืองตลอดมา เพราะผูปกครองประเทศและผูดําเนิน

นโยบายในการบรหิารประเทศได ใหอสิระเสรทีางการคาแกผูประกอบธรุกจิทัง้ในประเทศและ

ผูประกอบการคาจากตางประเทศ ระบบการคาของไทยเราเปนระบบการคาแบบเสรี (Free 

Trade) ตลาดสินคาในประเทศไทย จึงมีสินคาใหผูบริโภคเลือกอยางมากมาย ตลาดการคา

จึงเปนตลาดของผูซื้อ สาระสําคัญของการคาแตละสมัย สรุปไดดังนี้

สมัยสุโขทัย ลักษณะการคาเปนระบบการคาแบบเสรี การคาในประเทศจัดตั้งราน

คาติดตอกันไปเปนกลุมเดียวกันหรือเปนแนวเดียวกัน เรียกวาตลาดปสาน (Bazaar) ใน

ปจจุบันเรียกวา ศูนยการคา การคากับตางประเทศ กับประเทศจีน คาขายชามสังคโลก  

พอขุนรามคําแหงนําชางมาสอนใหคนไทยจนชํานาญ

สมยัอยุธยา ลกัษณะการคาเปนระบบผกูขาด พระเจาแผนดนิทรงทาํเองเปนสวนใหญ 

การคาในประเทศมีการเก็บภาษีเขาพระคลังสินคา การคาเจริญสูงสุดในแผนดินสมเด็จพระ

นารายณมหาราช การคากับตางประเทศ โปรตุเกสเปนชาวยุโรปชาติแรก ที่เขามาคาขาย 

ตรงกับรัชสมัยของสมเด็จพระรามาธิบดีที่ 2 สินคาที่ซื้อขายกัน ไดแก สินคาพื้นเมือง พวก

ขาว พริกไทย ดีบุก หนังโค หนังกวาง ไมฝาง หมาก สินคาที่ไทยที่นําเขาจากตางประเทศ 

ไดแก ผาแพร ผาสักหลาด ผาลาย ปนเล็ก ปนสั้น สุรา เครื.องถวยชาม และของเบ็ดเตล็ด

สมัยธนบุรี มีระยะเวลานอย เพียง 15 ป และอยูระหวางการกอบกูบานเมืองและ

ฟนฟูประเทศหลังสงคราม ประกอบกับมีการรบกับพมาตลอด การคาขายไมเจริญรุงเรือง  

มีสําเภาจากจีนเขามาคาขายและชาติอื.น  ๆ  คือ อังกฤษ อินเดีย และมาเลเซีย

สมัยกรุงรัตนโกสินทร ลักษณะการคาสมัย รัชกาลที่ 1 ถึง รัชกาลที่ 3 เปนการ

คาแบบผูกขาด โดยการคาขายเปนของหลวง เรียกวา ระบบรัฐพาณิชย จนถึงรัชกาลที่ 4  

ไดยกเลิกไป เพราะมีการทําสัญญาทางพระราชไมตรีกับนานาประเทศ มีระบบเก็บภาษีรอย

ชักสาม มีกรมพระคลัง กรมทา ในสมัยรัชกาลที่ 5 มีการตั้งหอรัษฎากรพิพัฒน ขึ้นเมื.อ  
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พ.ศ. 2416 เปนสํานักงานกลางเก็บผลประโยชนการคาขาย มีการจัดระเบียบการคาโดย 

พระคลังสินคาเขามาดูแลสินคาบางชนิด เชน อาวุธยุทธภัณฑ สินคาพื้นเมืองที่มีนอยและ

หายาก มีการคากับตางประเทศ สินคาที่ไทยสงออก ไดแก เหล็ก ดีบุก ทองแดง ตะกั่ว  

ไมสัก ไมฝาง ขาว นํ้าตาล พริกไทย ยาสูบ สินคาเขา ไดแก ผาแพร ใบชา กระดาษ ตุกตา 

ผาขนสัตว เสื้อผา เครื.องแกว และมีการยกเลิกระบบผูกขาดมาเปนการคาแบบเสรี มีผล

ทําใหการคาเจริญรุดหนาอยางรวดเร็ว

สภาพการคาในปจจุบัน สงเสริมเศรษฐกิจแบบเสรี ใหความสําคัญกับการลงทุนและ

เทคโนโลยี สงเสริมการคาระหวางประเทศ เพิ่มบทบาทของรัฐบาลในการสงเสริมการลงทุน

ของเอกชน เนนการพัฒนาอุตสาหกรรมเปนหลักโดยเฉพาะอุตสาหกรรมสงออก

5. หนาที่ทางการขาย
การขายสินคาและบริการเปนหนาที่หรือกิจกรรมที่จะทําใหสินคาและบริการสงถึงมือ 

ผูบริโภคตามที่ผูบริโภคตองการตามความพึงพอใจ หนาที่ของการขายประกอบดวย

5.1 การขายทําใหมีสินคาและบริการออกสูตลาด 
การนําสินคาและบริการออกสูตลาดเพื.อตอบสนองความตองการของผูบริโภคเปน

หนาที่ของการขายที่ผูผลิตจะตองผลิตสินคาและบริการที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค

จงึจะสามารถขายได นอกจากนัน้ การขายยงัทาํใหมสีนิคาใหม  ๆ  ขายในตลาด ทาํใหผูบรโิภค

มีทางเลือกมากขึ้นในการซื้อสินคาและบริการ

5.2 การขายทําใหกิจการมีกําไร 
สินคาและบริการที่เสนอขายใหแกผูบริโภค ถาสามารถขายไดตรงกับความตองการ

และเปนที่พึงพอใจของผูบริโภคแลว ธุรกิจมียอดขายตามเปาหมายท่ีกําหนดก็จะสรางกําไร

ใหธุรกิจ และสามารถขยายกิจการและสงผลใหมีกําไรมากขึ้น

5.3 การขายทําใหเกิดการขยายการลงทุนทางธุรกิจ 
เมื.อธุรกิจสามารถขายสินคาและบริการได มียอดขายเพิ่มขึ้น จากการที่ผูบริโภคได 

รูจักและใชประโยชนจากสินคาและบริการตาง  ๆ  ในชีวิตประจําวัน กอใหเกิดความสะดวก

สบาย สรางความพึงพอใจในตัวสินคาและบริการดังกลาว ทําใหการจําหน/ายมียอดขายที่สูง




	0 ส่วนหน้า
	1 ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับการขาย
	2 ประเภทและลักษณะของงานขาย
	3 ความรู้เกี่ยวกับตนเอง
	4 ความรู้เกี่ยวกับกิจการ
	5 ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
	6 ความรู้เกี่ยวกับลูกค้า
	7 ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน
	8 คุณสมบัติและโอกาสความก้าวหน้าของพนักงานขาย
	9 เทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับการขาย
	10 บรรณานุกรม



