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ความรูพื้นฐาน
เกี่ยวกับการขาย

ในการดาํเนนิชวีติประจําวนั การขายเปนกจิกรรมทีท่กุคนตองเกีย่วของดวย การขาย

เปนสวนสําคัญในการชวยเหลือ ชักจูงใจใหผูบริโภคมีความสนใจในสินคาหรือบริการ 

การสรางความพึงพอใจ การขายมีวิวัฒนาการมาจากการแลกเปล่ียนสิ่งของตอกัน 

พัฒนามาเปนการใชเงินตราเปนสื.อกลางในการแลกเปลี่ยน และพัฒนามาเปนการใช

ความน/าเชื.อถือหรือเครดิต มาเสริมในการแลกเปลี่ยน ซึ่งยังคงมีใชอยูจนปจจุบันนี้

1. ความหมายของการขาย

2. ความสําคัญของการขาย

3. แนวความคิดทางการขาย

4. วิวัฒนาการของการขาย

5. หนาที่ทางการขาย

แสดงความรูความเขาใจเกี่ยวกับหลักการขายและความรูพื้นฐานการขาย

เมื.อสอนเนื้อหาและใหนักเรียนปฏิบัติกิจกรรมและใบงานแลว ใหประเมินผล

การผานจุดประสงคตอไปนี้

1. อธิบายความหมายของการขายได

2. อธิบายความสําคัญของการขายได

3. บอกแนวความคิดทางการขายได

4. บอกวิวัฒนาการของการขายได

5. จําแนกหนาที่ทางการขายได

1



2  การขายเบื้องตน

การขายเปนกจิกรรมท่ีมคีวามสาํคญัตอการดาํเนนิธรุกจิทกุประเภท เพราะการขายทีด่ี

จะสามารถสรางรายไดมหาศาลใหแกองคกร และสามารถทาํใหองคกรไดรบัผลกาํไรตอบแทน

สงูสดุ ซ่ึงเปนเปาหมายสาํคญัของธุรกจิ การขายเปนอาชพีทีม่คีวามเปนอสิระ มคีวามทาทาย

ในตัวเอง เปนวิชาที่จะตองใชทั้งศาสตรและศิลป เพื.อสรางความเชื.อถือและไววางใจจาก

ลูกคา ซึ่งจะทําใหเกิดการซื้อในที่สุด

1. ความหมายของการขาย
1.1 ความหมายของการขาย
การขาย มีคํานิยามและความหมายที่หลากหลาย ดังนี้

พจนานุกรมตีความหมายของการขายวา “การโอนทรัพยสินจากบุคคลหนึ่ง โดยไดรับ

คาตอบแทน” หรือการขายคอื “การใหสิง่ของ โดยไดรบัคาตอบแทน” แตความหมายทัง้หมด

นั้นไมถูกตองเสียทีเดียว เพราะไดระบุไววา หากไมไดสิ่งตอบแทนเปนเงิน ยอมไมเกิดการ

ขาย การขายเกิดขึ้นเมื.อบุคคลถูกรบเราใหซื้อไมวาจะซื้อหรือไมก็ตาม ถาพนักงานขายได

ใชเวลาเปนชั่วโมงในการบรรยายสรรพคุณของสินคาและจากไปโดยไมไดรับใบสั่งซื้อเลย  

การขายก็ไดเกดิขึน้แลว ถึงแมวาจะไมมกีารแลกเปลีย่นเปนสิง่ของหรอืเงนิ ผูคนถกูชกัจงูให

ดูแผนปายโฆษณาหรือฟงการโฆษณาตาง  ๆ  แตเขาก็มิไดซื้อสินคาที่โฆษณาเหลานั้น แตนั่น

ก็หมายความวาการขายไดเกิดขึ้นแลว

ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย (ป.พ.พ.) มาตรา 453 บญัญตัไิววา “อนัการซือ้

นั้น คือสัญญาซึ่งบุคคลอีกฝายหนึ่งเรียกวา ผูซื้อ และผูซื้อตกลงวาจะใชราคาแหงทรัพยสิน

นั้นแกผูขาย”

คณะกรรมการสมาคมการตลาดของสหรัฐอเมริกา (The American Marketing  

Association : AMA) ไดกําหนดคํานิยามการขายวา “คือกระบวนการเพื.อชักจูงผูมุงหวัง  

ทัง้แบบใชบคุคลและไมใชบคุคล ใหซือ้สนิคาหรอืบรกิาร หรอืนยิมชมชอบความคดิของผูขาย

โดยไดรับผลประโยชนทางดานการคา” 

การขาย คอื “ศลิปะในการชกัจงูใจใหลกูคาซือ้สนิคาหรอืบรกิารดวยความพงึพอใจดวย

กันทั้งสองฝาย คือฝายลูกคาและฝายนักขาย ความพึงพอใจนี้จะมีตลอดไป ไมเพียงชั่วขณะ

ใดขณะหนึ่ง และเปนสาเหตุทําใหลูกคากลับมาอุดหนุนอยูเปนประจํา”
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การขาย คือ “การชักจูงใจคนใหบังเกิดความตองการในผลิตภัณฑที่ทานมีอยู ไมวาจะ

เปนผลติภณัฑ หรือบรกิาร หรอืแนวความคิด” ศลิปะการขาย คอื กระบวนการขายผลติภณัฑ

ตาง  ๆ  กัน โดยการวิเคราะหถึงความตองการของบุคคลแตละกลุมแตละประเภท รวมถึง 

การเสนอขายโดยนกัขาย ทัง้น้ีเพื.อสรางความพงึพอใจใหแกผูซือ้ในสวนของสนิคานัน้ ๆ  มาก

ที่สุด เพื.อนําไปสูการขาย

สรุป การขาย (Selling) หมายถึง ศิลปะของการชักจูงใจใหคนอื.นคิดหรือกระทําตาม

ความคิดของนักขาย หรือการขาย หมายถึง กระบวนการวิเคราะหความจําเปนและความ

ตองการของผูมุงหวัง และชวยใหคนพบความจาํเปน ความตองการ ทีจ่ะไดรบัการตอบสนอง

ดวยความพึงพอใจจากการซื้อสินคาและบริการที่นักขายนําเสนอ

ดังนั้นบทบาทของการขายจึงเปนการใหบริการชักจูงใจ การติดตอสื.อสาร การแกไข

ปญหาหรือตอบสนองความตองการใหเกิดความพึงพอใจและการใหการศึกษาแกผูบริโภค

1.2 หลักพื้นฐานของการขายที่ดี 
หลักพื้นฐานของการขายที่ดีประกอบดวยลักษณะสําคัญ 5 ประการ คือ

1.2.1 การขายคือการใหความชวยเหลือลูกคา (Selling is providing  
service.) คนเรายอมมีความอยากไดและความตองการสินคาหรือบริการเสมอ พนักงาน 

ขายจะตองคนใหพบวาสิง่ทีล่กูคาตองการ

นั้นคืออะไร พนักงานขายท่ีไมสนใจตอ

ความตองการของลูกคา มักจะไมประสบ

ความสําเร็จในการขาย งานชิ้นแรกที่

พนักงานจะตองรู ก็คือ ลูกคาอยากได

หรือตองการอะไร เมื.อทราบแลวจึงเสนอ

ผลิตภัณฑ หรือบริการตอบสนองความ

ตองการหรือความอยากไดของลูกคา

รูปที่ 1.1 การใหความชวยเหลือลูกคา

ที่มา : www.shutterstock.com
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1.2.2 การขายคือการชักจูงใจลูกคา (Selling is using persuasion.) 
พนักงานขายท่ีประสบความสําเร็จยอมรูดี

วา การบีบบังคับใหลูกคาตัดสินใจซื้อนั้น 

เปนสิ่งที่ไมควรกระทํา พนักงานขายจะ

ตองชักจูงใจใหลูกคาตัดสินใจซื้อดวยการ

สรางภาพพจนในตัวสินคา โดยใหลูกคา

มีสวนแสดงความคิดเห็น เปดโอกาสให

ลูกคาเลือกสินคาหรือบริการดวยความพึง

พอใจ พนักงานขายสามารถที่จะเรงเราให

ลูกคาตัดสินใจซื้อดวยความประทับใจ

1.2.3 การขายคือการติดตอสื$อสาร (Selling is communication.) พนักงาน

ขายที่มีประสิทธิภาพคือนักสื.อสารท่ีดี

สามารถถ ายทอดคุณภาพของสินค า 

ลกัษณะของการทํางานของสนิคา อธบิาย

คุณสมบัติและผลประโยชนที่ลูกคาจะได

รับอยางฉลาด ในขณะเดียวกันพนักงาน

ขายจะตองสามารถถายทอดนโยบายของ

บริษัทใหลูกคาเขาใจลักษณะการคาของ

บริษัท และลูกคาจะไดรับบริการอะไรจาก

บริษัทบาง

1.2.4 การขายคือการแกปญหาใหกับลูกคา (Selling is problem solving.) 
ลูกคาทั่วไปมักจะประสบปญหาในการ

ตัดสินใจซื้อ คือไมสามารถเลือกซื้อสินคา

หรือบริการใหตรงกับความตองการ ดัง

นั้น จึงเปนหนาที่ของพนักงานขายที่จะให

ความชวยเหลอืและแกปญหาใหกบัลกูคา 

ตัวอยางเชน แมบานตองการซื้อพรม ซึ่ง

มกัจะมปีญหาเสมอ เธอกําลงัตกแตงบาน

ใหม และพรอมทีจ่ะใชเงนิเปนจาํนวนมาก 

ทีจ่รงิแลวเธอตองการใหแน/ใจวาได ใชเงนิ

รูปที่ 1.2 การชักจูงใจลูกคา

ที่มา : www.shutterstock.com

รูปที่ 1.3 การติดตอสื.อสาร

ที่มา : www.shutterstock.com

รูปที่ 1.4 การแกปญหาใหกับลูกคา

ที่มา : www.shutterstock.com
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อยางคุมคา เธอตองการเลือกพรมท่ีทําใหเธอและสมาชิกในบานพอใจ เจาของรานคาปลีก

กาํลงัพจิารณาทีจ่ะเพิม่จาํนวนสนิคาจากพอคาขายสงกก็าํลงัมปีญหา ถาสนิคาทีส่ัง่เพ่ิมขึน้ไม

เปนที่สนใจของลูกคา เจาของรานขายปลีกอาจขายสินคาไมได หรือขายไดบางแตไมคุมกับ

เงินลงทุน หรือถาสินคาพอขายไดบางแตพอคาขายสงสินคามากเกินไป เจาของรานคาปลีก

คงไมสามารถขายสินคาไดมากจนคุมกับคาใชจาย หรืออีกประการหนึ่ง ไดลงทุนไปมากและ

ยังเรียกทุนคืนไมได ในทางกลับกัน ถาตัดสินใจที่จะลงทุนในสินคาอยางใหม เจาของรานคา

ปลีกอาจปฏิเสธการสั่งสินคาเพิ่มขึ้น ซึ่งสินคาชนิดนั้นลูกคาอาจซื้อกันมาก และชวยใหขาย

สินคาไดและสรางผลกําไรใหกับกิจการ

หนาทีข่องพนกังานขาย คอื การชวยแกปญหาใหกบัลกูคา พนกังานขายจะตองสามารถ

อธบิายไดวา สนิคาทีเ่สนอขายนัน้สามารถชวยแกปญหาได ในการแกปญหา พนกังานขายจะ

ตองรู ใหซึง้ถงึปญหานัน้ เสมอืนหนึง่วาเปนปญหาของพนกังานขายเอง บางครัง้ปญหาทีเ่กดิ

กบัลกูคาไมใชปญหาทางการคา แตเปนปญหาสวนตวั พนกังานขายทีด่กีต็องยอมรบัฟงเสนอ

แนะแกปญหาและทางออกเปนกลาง  ๆ  ไมลาํเอียง หรอืซํา้เตมิขางใดขางหน่ึง อยางไรกต็าม 

ลกูคามกัจะแกปญหาของตัวลูกคากอนเสมอกอนทีป่ญหานัน้จะมาถงึพนักงานขาย พนักงาน

ขายมักจะเปนแหลงระบายความในใจของลูกคามากกวา

1.2.5 การขายคือการใหความ
รูแกลูกคา (Selling is educating.) 
คนเราโดยทัว่ไปมกัไมคอยนกึถงึวาตวัเอง

อยากไดและตองการอะไร จึงเปนหนาที่

ของพนักงานขายที่จะตองคนหาคําตอบ

เหลานี้ ในตลาดมีผลิตภัณฑหลายชนิด

ที่ตองอาศัยความรูทางดานเทคนิคมาก

เกินกวาที่ลูกคาทั่ว  ๆ  ไปจะเขาใจได จาก

สาเหตดุงักลาว พนกังานขายจําเปนอยาง

ยิ่งที่จะใหรายละเอียด ใหความรูเกี่ยวกับสินคาแกลูกคา สินคาบางชนิดมีคุณสมบัติพิเศษไม

ไดชี้แจงหรือระบุไว ในคูมือการใชสินคา เชน เครื.องดูดฝุน ซึ่งสามารถทําเปนเครื.องพนสีได 

พนกังานขายทีม่ปีระสิทธภิาพจะรูถงึความลบันี ้และบอกใหลกูคาไดทราบถงึคณุสมบตัพิเิศษ

ของสินคาที่มิไดระบุไว ในคูมือ ยอมสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา และทําใหขายสินคาได 

พนักงานขายเปรียบเสมือนกับครู ซึ่งจะตองอธิบาย สาธิต เปรียบเทียบ ใหความกระจาง 

และบางครั้งยังทําหนาที่อบรมสั่งสอนอีกดวย

รูปที่ 1.5 การใหความรูแกลูกคา

ที่มา : www.shutterstock.com
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1.3 ลักษณะของงานขาย 
งานขายมีลักษณะเกี่ยวกับความสามารถในการชักจูงใจและโนมนาวหรือใชศิลปะ

การขาย (Salesmanship) เปนสําคัญ การขายเกิดจากพฤติกรรมภายใน ไดแก ความรูสึก

นึกคิด ความนิยมชมชอบ ความพึงพอใจ ความเต็มใจของผูซื้อ ฯลฯ ดังนั้นนักขายจะตองมี

คุณสมบัติและความรอบรูหลายประการ เชน ดานพื้นฐานการปฏิบัติหนาที่เกี่ยวของกับการ

ขายโดยตรง ดานจิตวิทยาในการปรับตัวเขาหาลูกคา การเตรียมตัวกอนปฏิบัติงานขาย และ

การปฏิบัติภายหลังสิ้นสุดการขาย ดังนั้นผูประกอบการตองใหความสําคัญของการขายเปน

หลกั นอกจากกิจการจะมสีนิคาพรอมเพื.อขาย มลีกูคามุงหวงัเปนเปาหมายสําคญัในการขาย 

มบีคุลากรปฏิบตังิานขายยังไมเพยีงพอสาํหรบัการสรางเสริมการขายใหมปีระสทิธภิาพ ตอง

อาศัยศิลปะการขายที่นักขายเหลานั้นนํามาใช ในระหวางการปฏิบัติงานขายดวย จึงจะบรรลุ

เปาหมายตามที่กําหนดไว

2. ความสําคัญของการขาย
การขายมีความสําคัญตอบุคคลและทุกวงการธุรกิจ โดยมีความสําคัญในดานตาง  ๆ  

ดังนี้

2.1 ความสําคัญของการขายตอบุคคล 
วชิาการศกึษาวชิาใดกต็ามลวนมีจดุมุงหมายใหนาํความรูที่ไดจากการศกึษาเลาเรยีนไป

ใช ในการประกอบอาชพี เชนเดยีวกับวชิาการขายเสนอใหทราบวาจะสามารถแสวงหาผูซือ้ได

อยางไร ควรใชวิธีการเสนอขายสินคาอยางไรจึงจะเปนที่พึงพอใจแกลูกคา และนั่นหมายถึง

โอกาสที่จะสามารถขายสินคาได และหากขายสินคาไดมาก รายไดของผูขายหรือพนักงาน

ขายจะมากเหมือนเงาตามตัว ทําใหฐานะความเปนอยูของพนักงานขายมีความเปนอยูดีขึ้น 

รวมทั้งมีผลใหหนาที่การงานของพนักงานขายเจริญกาวหนายิ่งขึ้นไป

2.2 ความสําคัญของการขายตอกิจการ 
กจิการใด  ๆ  ก็ตาม จดัตัง้ข้ึนมาเพื.อตดิตอธรุกจิและแสวงหาผลประโยชน เพื.อเปนราย

ไดแกกจิการนัน้  ๆ  ดังนัน้กจิการใด  ๆ  ท่ีตองการความสาํเรจ็และความเจรญิกาวหนาไดอยาง

รวดเรว็ กต็องมพีนกังานขายทีม่คีวามสามารถสงู เนื.องจากพนกังานขายทีม่คีวามสามารถสงู

จะสามารถหารายไดหรือผลประโยชน ใหแกกิจการนั้นไดบรรลุเปาหมาย



71...ความรูพื้นฐานเกีี่ยวกับการขาย  7

2.3 ความสําคัญของการขายตอเศรษฐกิจ 
ประเทศที่มีฐานะทางเศรษฐกิจดี สามารถดูไดจากคนในประเทศน้ัน  ๆ  วามีงานทํา  

มีรายไดจากการประกอบอาชีพสูง มีความเปนอยูที่ดี และหากประเทศใด มีคนวางงานมาก 

ทาํใหขาดรายไดเพื.อนาํมาใชในการดาํเนนิชวีติ แสดงวาประเทศนัน้มฐีานะทางเศรษฐกจิตกตํา่ 

สําหรับความสําคัญในดานการขาย เริ่มจากเมื.อโรงงานที่ผลิตสินคาขึ้นมาเพื.อขาย แตหาก

ขายสินคาไมได โรงงานก็ไมสามารถท่ีจะผลติสนิคาตอไปได โรงงานกต็องปลดคนงาน ทาํให

เกดิปญหาคนวางงาน ขาดรายได ทาํใหเศรษฐกจิโดยรวมของประเทศตกตํา่เวลานี ้ทาํใหการ

ขายสินคามีความสําคัญขึ้นมาก โดยโรงงานจะใชพนักงานขายใหทําหนาที่แนะนํา จูงใจใหผู

ซื้อสินคา ยังผลใหสินคาเปลี่ยนมือจากผูผลิตใหไปถึงมือผูบริโภค ทําใหโรงงานสามารถขาย

สินคาได คนมีงานทํา มีรายได เกิดผลการพัฒนาเศรษฐกิจรวมของประเทศ

2.4 ความสําคัญของการขายตอประเทศชาติ 
ประเทศใด  ๆ  ก็ตามทีม่กีารผลติสนิคาเพื.อขายออกไปยงัตางประเทศไดเปนจาํนวนมาก 

โดยคนในประเทศนั้น  ๆ  ก็ใชสินคาที่ผลิตในประเทศและไมนิยมสินคาจากตางประเทศ  

จะทาํใหประเทศนัน้  ๆ  ไดเปรยีบดลุการคาประเทศอื.น  ๆ  ทาํใหเศรษฐกจิการเงนิของประเทศ

อยูในระดับที่ดี ประชาชนมีความกินดีอยูดี มีความเปนอยูที่สุขสบาย ดังนั้นการขายจึงม ี

ความสําคัญอยางมากตอประเทศชาติ

3. แนวความคิดทางการขาย
แนวความคิดทางการขาย (Selling Concept) เปนการศึกษาดานการจัดการขาย  

โดยเนนถึงความพยายามของผูขายมากกวาผูซื้อ หรือเปนการใหความสําคัญกับกิจกรรม 

ทางดานการขาย เนื.องจากคูแขงที่มีอยูมากในตลาด ไดมีการพัฒนาสินคาใหมีคุณภาพเทา

เทียมกัน ประกอบกับเปนชวงท่ีผูบริโภคคํานึงถึงความจําเปนในการใชสินคา โดยยึดหลัก

วาผูบริโภคมักจะไมซื้อผลิตภัณฑของบริษัท ถาไมถูกกระตุนดวยความพยายามทางการขาย

และการสงเสริมการตลาดอยางเพียงพอ ตัวอยางเชน การขายประกันภัย ประกันชีวิต การ

ขายเอนไซโคลพีเดีย การขายผลผลิตทางการเกษตรลวงหนา ผูบริโภคไมคิดซื้อสินคาหรือ

บริการเหลานั้น จนกวาจะไดรับการกระตุนการขายจากพนักงานขายของบริษัท กลาวคือ 

ผูบริโภคจะซื้อเฉพาะสินคาที่จําเปนและตรงกับความตองการเทานั้น นักการตลาดจึงตอง

จูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคาเพิ่มขึ้นอยางตอเนื.อง ซึ่งวิธีการกระตุนความตองการของผูบริโภค
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คือการอาศัยพนักงานขายใหเปนผูนําเสนอขายสินคา กิจการตาง  ๆ  พยายามที่ปรับปรุง

รูปแบบวิธีการขาย โดยมีการฝกอบรมเกี่ยวกับเทคนิคการขายใหกับพนักงานขาย มีการสง

เสริมการตลาดในดานตาง  ๆ  เชน การสงเสริมการขายดวยของแจกของแถม การเผยแพร

ขาวสาร การจัดกิจกรรมเพื.อทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ และตัดสินใจซื้อสินคา

ดังนั้น แนวความคิดทางการขายจะยึดหลักวาผูบริโภคจะซ้ือสินคาตอเมื.อมีความ

จําเปน นักการตลาดจึงตองพยายามปรับปรุงหน/วยงานขายใหมีประสิทธิภาพ ดวยการคัด

สรรพนักงานขายที่มีความสามารถในดานของเทคนิคการขาย โดยพยายามคิดคนหาวิธีการ

ขายรูปแบบใหม  ๆ  ดังรูปที่ 1.6

รูปที่ 1.6 การขายโดยรูปแบบสงเสริมการขาย (ซื้อ 1 แถม 1)

ที่มา : www.shutterstock.com

แนวความคิดดานการขายมีลักษณะดังนี้

1. ผูบริโภคโดยทั่วไปจะไมซื้อสินคาเต็มที ่ผูขายจึงสามารถกระตุนใหซื้อเพิ่มขึ้น

ไดเรื.อย  ๆ  

2. ผูบริโภคจะถูกชักจูงใหซื้อสินคา โดยผานเครื.องมือกระตุนการขายวิธีตาง  ๆ  

เชน การโฆษณา การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขายที่มีความสามารถ ตลอดจนการจัด

รายการสงเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม ชิงโชค เปนตน

3. งานหลักของบริษัท คือการจัดใหมีแผนกขายที่มีความสามารถดีเดน เพื.อ

ดึงดูดและชักจูงผูบริโภค

4. ผูบริโภคอาจซื้อซํ้าอีก เพราะมีความตองการอยูเรื$อย  ๆ  หรือถาไมซื้อซํ้าอีก 

ก็ยังมีผูบริโภครายอื.นที่ตองการซื้อ
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4. วิวัฒนาการของการขาย
การขายมีวิวัฒนาการมาจากกระบวนการแลกเปล่ียนสิ่งของตอสิ่งของ (Barter  

System) ในสมัยดึกดําบรรพ ความเปนอยูของมนุษยได ใชวิธีชวยตัวเองในการหาสิ่งดํารง

ชีวิต หากมีสิ่งใดที่เกินความตองการ และตองการสิ่งของใดที่ไมสามารถหาหรือทําขึ้นเองได 

ตางฝายก็จะนํามาแลกเปล่ียนกัน แตการแลกเปลี่ยนกันระหวางสิ่งของ ระบบแลกเปลี่ยน

ของตอของ เปนการนําส่ิงของมาแลกเปล่ียนกันระหวางผูที่มีความตองการตรงกัน เชน  

นําขาวสารมาแลกกับหมู นําไขมาแลกปลา ในทางปฏิบัติมีปญหาและอุปสรรคตาง  ๆ  

เกิดขึ้นหลายประการ ไดแก

1. ปญหาความตองการของคนไมตรงกัน

2. ปญหาเกี่ยวกับอัตราแลกเปลี่ยนหรือกําหนดราคา

3. ปญหาเกี่ยวกับการขนสง

4. ปญหาเกี่ยวกับการเก็บรักษา

5. ปญหาเกี่ยวกับการใหกูยืมและการชําระหนี้

6. ปญหาเกี่ยวกับสิ่งของบางอยางแบงแยกหน/วยยอยไมได

จากการแลกเปลี่ยนในระบบของแลกของมีความไมสะดวกหลายประการ ไมสามารถ

กําหนดอัตราแลกเปลี่ยนที่ถูกตองและเปนธรรมได มนุษยจึงไดหาสิ่งอื.นที่เปนที่ยอมรับวา

เปนสิ่งมีคา มาเปนสื.อกลางในการแลกเปลี่ยน เชน หอยเบี้ย โลหะตาง  ๆ  และไดพัฒนาสื.อ

กลางในการแลกเปลี่ยนตอมาเรื.อย  ๆ  เพื.อใหสะดวกตอการซื้อการขาย  จนมาถึงการใชเงิน 

(Money) เปนสิ่งแลกเปล่ียน การซื้อขายในปจจุบันใชระบบการใหความเชื.อถือซึ่งกันและ

กัน โดยผูขายยินยอมใหผูซื้อนําสินคาไปใชหรือได ใชบริการกอน แลวชําระเงินภายหลังตาม

เงื.อนไขที่ตกลงกันไวระบบนี้เรียกวา ระบบเครดิต (Credit System) ระบบเครดิตมีบทบาท

มากสําหรับการคาในปจจุบัน ซึ่งชวยใหเกิดความคลองตัว และขยายขอบเขตของการซื้อ

ออกไปไดอยางกวางขวาง ผูบริโภคมีความปลอดภัยเพิ่มขึ้นเพราะไมตองพกพาเงินสดไวกับ

ตนเอง การคาขายของทุกประเทศไดดําเนินไปอยางกาวหนา เริ่มจากครอบครัว ไปยังชุมชน

เลก็  ๆ  เชื.อมโยงไปยังชุมชนอื.น  ๆ  และขยายไปถงึการคาระหวางประเทศ ปจจยัทีเ่อือ้อาํนวย

ประโยชนตอความเจริญกาวหนาทางการคาขาย ไดแก ความสงบสุขของบานเมือง นโยบาย

ของรัฐบาล สภาวะเศรษฐกิจของโลก ลักษณะนิสัยของประชาชน ความรวมมือทางดาน 
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การคา ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี ซึ่งประเทศตาง  ๆ  พยายามหาทางทําใหประเทศ

ของตนเปนผูนําทางดานการคา เพราะการคาขายที่ดีมีความเจริญกาวหนา หมายถึง ความ

มั่นคงทางเศรษฐกิจของประเทศ ความม่ังคั่งและการดําเนินชีวิตที่ดีของประชาชนใน 

ประเทศนั้น

วิวัฒนาการการขายของไทย
วิวัฒนาการขายของไทยเราตั้งแตสมัยโบราณ เริ่มตั้งแตสมัยกรุงสุโขทัยเปนราชธานี

จนกระทั่งถึงปจจุบันมีความเจริญรุงเรืองตลอดมา เพราะผูปกครองประเทศและผูดําเนิน

นโยบายในการบรหิารประเทศได ใหอสิระเสรทีางการคาแกผูประกอบธรุกจิทัง้ในประเทศและ

ผูประกอบการคาจากตางประเทศ ระบบการคาของไทยเราเปนระบบการคาแบบเสรี (Free 

Trade) ตลาดสินคาในประเทศไทย จึงมีสินคาใหผูบริโภคเลือกอยางมากมาย ตลาดการคา

จึงเปนตลาดของผูซื้อ สาระสําคัญของการคาแตละสมัย สรุปไดดังนี้

สมัยสุโขทัย ลักษณะการคาเปนระบบการคาแบบเสรี การคาในประเทศจัดตั้งราน

คาติดตอกันไปเปนกลุมเดียวกันหรือเปนแนวเดียวกัน เรียกวาตลาดปสาน (Bazaar) ใน

ปจจุบันเรียกวา ศูนยการคา การคากับตางประเทศ กับประเทศจีน คาขายชามสังคโลก  

พอขุนรามคําแหงนําชางมาสอนใหคนไทยจนชํานาญ

สมยัอยุธยา ลกัษณะการคาเปนระบบผกูขาด พระเจาแผนดนิทรงทาํเองเปนสวนใหญ 

การคาในประเทศมีการเก็บภาษีเขาพระคลังสินคา การคาเจริญสูงสุดในแผนดินสมเด็จพระ

นารายณมหาราช การคากับตางประเทศ โปรตุเกสเปนชาวยุโรปชาติแรก ที่เขามาคาขาย 

ตรงกับรัชสมัยของสมเด็จพระรามาธิบดีที่ 2 สินคาที่ซื้อขายกัน ไดแก สินคาพื้นเมือง พวก

ขาว พริกไทย ดีบุก หนังโค หนังกวาง ไมฝาง หมาก สินคาที่ไทยที่นําเขาจากตางประเทศ 

ไดแก ผาแพร ผาสักหลาด ผาลาย ปนเล็ก ปนสั้น สุรา เครื.องถวยชาม และของเบ็ดเตล็ด

สมัยธนบุรี มีระยะเวลานอย เพียง 15 ป และอยูระหวางการกอบกูบานเมืองและ

ฟนฟูประเทศหลังสงคราม ประกอบกับมีการรบกับพมาตลอด การคาขายไมเจริญรุงเรือง  

มีสําเภาจากจีนเขามาคาขายและชาติอื.น  ๆ  คือ อังกฤษ อินเดีย และมาเลเซีย

สมัยกรุงรัตนโกสินทร ลักษณะการคาสมัย รัชกาลที่ 1 ถึง รัชกาลที่ 3 เปนการ

คาแบบผูกขาด โดยการคาขายเปนของหลวง เรียกวา ระบบรัฐพาณิชย จนถึงรัชกาลที่ 4  

ไดยกเลิกไป เพราะมีการทําสัญญาทางพระราชไมตรีกับนานาประเทศ มีระบบเก็บภาษีรอย

ชักสาม มีกรมพระคลัง กรมทา ในสมัยรัชกาลที่ 5 มีการตั้งหอรัษฎากรพิพัฒน ขึ้นเมื.อ  
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พ.ศ. 2416 เปนสํานักงานกลางเก็บผลประโยชนการคาขาย มีการจัดระเบียบการคาโดย 

พระคลังสินคาเขามาดูแลสินคาบางชนิด เชน อาวุธยุทธภัณฑ สินคาพื้นเมืองที่มีนอยและ

หายาก มีการคากับตางประเทศ สินคาที่ไทยสงออก ไดแก เหล็ก ดีบุก ทองแดง ตะกั่ว  

ไมสัก ไมฝาง ขาว นํ้าตาล พริกไทย ยาสูบ สินคาเขา ไดแก ผาแพร ใบชา กระดาษ ตุกตา 

ผาขนสัตว เสื้อผา เครื.องแกว และมีการยกเลิกระบบผูกขาดมาเปนการคาแบบเสรี มีผล

ทําใหการคาเจริญรุดหนาอยางรวดเร็ว

สภาพการคาในปจจุบัน สงเสริมเศรษฐกิจแบบเสรี ใหความสําคัญกับการลงทุนและ

เทคโนโลยี สงเสริมการคาระหวางประเทศ เพิ่มบทบาทของรัฐบาลในการสงเสริมการลงทุน

ของเอกชน เนนการพัฒนาอุตสาหกรรมเปนหลักโดยเฉพาะอุตสาหกรรมสงออก

5. หนาที่ทางการขาย
การขายสินคาและบริการเปนหนาที่หรือกิจกรรมที่จะทําใหสินคาและบริการสงถึงมือ 

ผูบริโภคตามที่ผูบริโภคตองการตามความพึงพอใจ หนาที่ของการขายประกอบดวย

5.1 การขายทําใหมีสินคาและบริการออกสูตลาด 
การนําสินคาและบริการออกสูตลาดเพื.อตอบสนองความตองการของผูบริโภคเปน

หนาที่ของการขายที่ผูผลิตจะตองผลิตสินคาและบริการที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค

จงึจะสามารถขายได นอกจากนัน้ การขายยงัทาํใหมสีนิคาใหม  ๆ  ขายในตลาด ทาํใหผูบรโิภค

มีทางเลือกมากขึ้นในการซื้อสินคาและบริการ

5.2 การขายทําใหกิจการมีกําไร 
สินคาและบริการที่เสนอขายใหแกผูบริโภค ถาสามารถขายไดตรงกับความตองการ

และเปนที่พึงพอใจของผูบริโภคแลว ธุรกิจมียอดขายตามเปาหมายท่ีกําหนดก็จะสรางกําไร

ใหธุรกิจ และสามารถขยายกิจการและสงผลใหมีกําไรมากขึ้น

5.3 การขายทําใหเกิดการขยายการลงทุนทางธุรกิจ 
เมื.อธุรกิจสามารถขายสินคาและบริการได มียอดขายเพิ่มขึ้น จากการที่ผูบริโภคได 

รูจักและใชประโยชนจากสินคาและบริการตาง  ๆ  ในชีวิตประจําวัน กอใหเกิดความสะดวก

สบาย สรางความพึงพอใจในตัวสินคาและบริการดังกลาว ทําใหการจําหน/ายมียอดขายที่สูง
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