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 ตามที่กระทรวงศึกษาธิการได้ประกาศใช้หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2556  

ทั้งนี้เพื่อให้สอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 11 (พ.ศ. 2555-2559)  

แผนการศกึษาแห่งชาต ิฉบบัปรบัปรงุ (พ.ศ. 2552-2559) และแผนปฏิบติัการการเตรียมความพร้อมพลเมอืง 

เพื่อเข้าสู่ประชาคมอาเซียนในปี พ.ศ. 2558 ทั้งนี้หลักสูตรดังกล่าวมุ่งผลิตและพัฒนากำาลังคนระดับฝีมือ 

ให้มีสมรรถนะ มีคุณธรรมจริยธรรม และจรรยาบรรณวิชาชีพ สามารถประกอบอาชีพอิสระเป็น 

ผู้ประกอบการที่มีคุณภาพ หรือประกอบอาชีพอื่นๆ ได้ตรงตามความต้องการของสถานประกอบการ 

ทั้งในประเทศและในภูมิภาคอาเซียน 

 บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำากัด ผู้ผลิตและจำาหน่ายหนังสือเรียน สื่อการเรียนรู้ และวารสาร 

ทางการศกึษา ทัง้ในระดบัการศกึษาขัน้พืน้ฐาน ระดับอาชวีศกึษา ตระหนกัถงึภารกจิสำาคญัในการมส่ีวนร่วม 

ในการสนับสนุนส่งเสริมการศึกษาระดับอาชีวศึกษาให้บรรลุผลสมดังเจตนารมณ์ที่ต้ังไว้ จึงได้แต่งต้ัง 

คณะทำางานซึ่งประกอบด้วยนักวิชาการ และผู้สอนทั้งในระดับอาชีวศึกษาและระดับอุดมศึกษาที่มี 

ความเชีย่วชาญดา้นหลกัสตูรและการจดัการเรยีนรู ้ดำาเนนิการวเิคราะหห์ลกัสตูรประกาศนียบตัรวชิาชพี 

พุทธศักราช 2556 ในแต่ละสาขาวิชาเพื่อจัดทำาสื่อการเรียนรู้ อันประกอบด้วย

 1. หนังสอืเรยีนท่ีจดัทำาใหต้รงกบัจดุประสงค์รายวิชา สมรรถนะรายวชิา และคำาอธบิายรายวชิา 

ทัง้นี ้โดยคำานงึถงึความสอดคลอ้งกบัมาตรฐานการศึกษาวชิาชพี ทัง้ 3 ด้าน คือ ด้านคณุลักษณะทีพึ่งประสงค ์

ด้านสมรรถนะหลักและสมรรถนะทั่วไป และด้านสมรรถนะวิชาชีพ

 2. แผนการจดัการเรียนรูท่ี้มุง่เนน้การพฒันาสมรรถนะของผูเ้รียนผา่นกจิกรรมเพือ่เปน็แนวทาง 

ให้ผู้สอนนำาไปปรับให้เหมาะสมกับธรรมชาติของผู้เรียนและจุดเน้นของสถานศึกษา

 3. คู่มือครูสำาหรับผู้สอนใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการจัดการเรียนรู้ และการฝึกประสบการณ์

ให้แก่ผู้เรียนให้สอดคล้องกับหลักสูตร 

  จุดเด่นของหนังสือเรียนชุดใหม่ มีดังนี้

 1. นำาเสนอในรูปแบบหน่วยการเรียนรู้ ที่มีเนื้อหาง่ายต่อการเรียนรู้ แต่ยังคงไว้ซึ่งความ 

เขม้ขน้และทนัสมยั ทัง้นีเ้นือ้หาในหนงัสอืเรียนมุง่เนน้ใหสั้มพันธก์บัจุดประสงคก์ารเรียนรู ้หลักการเรียนรู้ 

ตามสภาพจริง (Authentic Learning) และการประเมินผลตามสภาพจริง (Authentic Assessment)

 2. แทรกกิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ กิจกรรมการฝึกกระบวนการคิด (Thinking Skills) 

และกิจกรรมเตรียมความพร้อมสู่ประชาคมอาเซียนให้แก่ผู้เรียน

คำานำา
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 3. พัฒนาสมรรถนะหลักและสมรรถนะวิชาชีพผ่านกระบวนการปฏิบัติงานโดยใช้ใบช่วยสอน 

เป็นสื่อสำาหรับการฝึกกระบวนการเรียนรู้ที่สำาคัญ เช่น การเรียนรู้จากโครงงาน (Project–Based 

Learning) การพัฒนาเทคโนโลยีให้เป็นเทคโนโลยีสะอาด (Green Technology) และการสร้างสรรค์

นวัตกรรมหรือผลิตภัณฑ์ตามแนวคิดเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ (Creative Economy) เป็นต้น

 4. มีแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน โดยจัดทำาแบบทดสอบให้สอดคล้องกับ 

จุดประสงค์การเรียนรู้ประจำาหน่วยการเรียนนั้นๆ ท้ายหน่วยการเรียนรู้ทุกหน่วย

 5. สนับสนนุการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศในการสืบคน้ความรู้ โดยจัดทำาเนือ้หาเพ่ิมเติมนอกเหนือ

จากหนังสือเรียนในรูปแบบของ MAC e-knowledge และ QR Code ที่ผู้สอนและผู้เรียนที่มีความสนใจ 

จะศึกษาค้นคว้าเพ่ิมเติม สามารถหาข้อมูลได้ที่ www.MACeducation.com/e-knowledge หรือ 

เชื่อมต่อกับ Website ของบริษัท คือ www.MACeducation.com ซึ่งมีฐานข้อมูลที่สามารถ 

Download มาศึกษาได้

 บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำากัด ขอกราบขอบพระคุณสถานศึกษา ผู้สอน ผู้เรียน และผู้ที่สนใจ 

ทุกท่านที่ให้ความไว้วางใจในสื่อการเรียนรู้ของบริษัท บริษัทหวังเป็นอย่างยิ่งว่าสื่อการเรียนรู้ชุดนี้จะมี

ส่วนช่วยให้การจัดการเรียนรู้ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อพัฒนาผู้เรียนให้มีคุณภาพทัดเทียม

ระดับสากลต่อไป

บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำากัด
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คำาชี้แจงการใช้ MAC e-knowledge

 เมื่อท่านเห็นสัญลักษณ์ 
01.htm

 ปรากฏอยู่ในหนังสือท่ีท้ายข้อความใดแสดงว่าเม่ือท่านอ่านเน้ือหาถึงตอนน้ันแล้ว  

ท่านสามารถหาความรูเ้พิม่เติมไดโ้ดยการเชือ่มตอ่กบั Website ของบรษิทั แมค็เอด็ดเูคชัน่ จำากดั คอื www.MACeducation.com

 วิธีเข้าสู่หน้าเว็บเพจ (Web Page) ความรู้เพิ่มเติม MAC e-knowledge เลือกได้ 3 วิธี ดังนี้ :-

 วิธีที่ 1 ผ่าน Website ของบริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำากัด  ขั้นตอนมีดังนี้ :-

 1. เข้าสู่ Website ของบริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำากัด www.MACeducation.com

 2. ที่หน้า Homepage ให้คลิกที่สัญลักษณ์์  เพื่อเข้าสู่ MAC e-knowledge

 3. คลิกเพื่อเลือกระดับชั้น และหมวดวิชา. รายชื่อจะปรากฏพร้อมรหัสประจำาหนังสือ 10 หลัก.

 4. คลิกเพื่อเลือกรายชื่อหนังสือที่ต้องการเพื่อเข้าสู่เว็บเพจของหนังสือเล่มนั้น. ชื่อและรหัสของหนังสือเล่มนี้คือ

การขายเบื้องต้น 1  3305815100

 5.  คลิกเพื่อเลือกชื่อไฟล์.htm เนื้อหาเพิ่มเติมที่ต้องการ เนื้อหาเพิ่มเติมของหัวข้อนั้นๆ ก็จะปรากฏขึ้นบนจอ.

 6. ในการเปิดดูข้อมูลเรื่องต่อๆ ไปในหนังสือเล่มนี้ ท่านเพียงแต่พิมพ์เปล่ียนตัวเลขต่อท้ายตามที่ปรากฏอยู่ใต้สัญลักษณ์ 

   
 

01.htm

 
จาก 01 เป็น 02, 03, 04, ... แล้วกดปุ่ม Enter เพื่อเข้าสู่เนื้อหาเพิ่มเติมของเนื้อหานั้นๆ ต่อไป.

 วิธีที่ 2 โดยการพิมพ์ URL (ตำาแหน่งที่อยู่ของข้อมูลบน Web) ประจำาเล่มของหนังสือ  ขั้นตอนมีดังนี้ :-

 1. พิมพ์ URL ประจำาเล่มของหนังสือเล่มนี้คือ            
รหัสประจำาหนังสือ 10 หลัก

www.MACeducation.com/e-knowledge/3305815100/

 2. พิมพ์ชื่อไฟล์.htm ชื่อไฟล์คือตัวเลขที่ปรากฏอยู่ใต้สัญลักษณ์ 
01.htm

 ต่อท้าย ในช่อง Address ตามตัวอย่างข้างล่างนี้

           Address www.MACeducation.com/e-knowledge/3305815100/   01.htm
01.htm

 3.  ตรวจสอบความถูกต้อง เสร็จแล้วกดปุ่ม Enter. เนื้อหาเพิ่มเติมของหัวข้อนั้นๆ ก็จะปรากฏขึ้นบนจอ.

 4. ในการเปิดดูข้อมูลเรื่องต่อๆ ไปในหนังสือเล่มนี้  ท่านเพียงแต่พิมพ์เปลี่ยนตัวเลขต่อท้ายตามที่ปรากฏอยู่ใต้สัญลักษณ์ 

  
01.htm

 จาก 01 เป็น 02, 03, 04, ... แล้วกดปุ่ม Enter เพื่อเข้าสู่เนื้อหาเพิ่มเติมของเนื้อหานั้นๆ ต่อไป.

 วิธีที่ 3 โดยผ่านบาร์โค้ด 2 มิติที่เรียกว่า QR code  ขั้นตอนมีดังนี้ :-

 1. เปิดการเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ตผ่านโทรศัพท์มือถือหรือคอมพิวเตอร์

 2. เปิดโปรแกรมที่ใช้สแกน QR code บนโทรศัพท์มือถือหรือคอมพิวเตอร์

 3. สแกน QR code ผ่านกล้องถ่ายรูปในโทรศัพท์มือถือหรือกล้องถ่ายรูปของคอมพิวเตอร์ จากนั้นโปรแกรมจะแสดง URL

  ของ MAC e-knowledge ของหนังสือเล่มนั้นๆ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมทาง www.MACeducation.com)

บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำากัด
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รหัส 2200-1004
วิชาการขายเบื้องต้น 1 

ทฤษฎี 2 ชั่วโมง ปฏิบัติ - ชั่วโมง 2 หน่วยกิต

จุดประสงค์รายวิชา
1. เพื่อให้เข้าใจหลักการขาย และความรู้พื้นฐานของงานขาย

2. เพื่อให้เตรียมความพร้อมสำาหรับการเป็นนักขายที่ดี

3. เพื่อให้มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการทำางานด้วยความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต

ความเชื่อมั่นในตนเองและความมีมนุษยสัมพันธ์

สมรรถนะรายวิชา
1. แสดงความรู้เกี่ยวกับหลักการขาย และความรู้พื้นฐานของการขาย

2. แสดงความรู้เกี่ยวกับหน้าที่การขาย ประเภทและลักษณะของงานขาย

3. แสดงความรู้เกี่ยวกับตนเอง กิจการ ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า คู่แข่งขัน โอกาสและความก้าวหน้า

ของนักขาย

4. เตรียมความพร้อมสำาหรับการเป็นนักขายที่ดีตามหลักการ

คำาอธิบายรายวิชา
 ศึกษาเกี่ยวกับหลักการขาย แนวคิดทางการขาย วิวัฒนาการการขาย หน้าที่ทางการขาย 

ประเภทและลักษณะของงานขาย ความรู้เก่ียวกับตนเอง ความรู้เกี่ยวกับกิจการ ความรู้เกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ ความรู้เกี่ยวกับลูกค้า ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน คุณสมบัติของนักขาย โอกาสและความ

ก้าวหน้าของนักขาย
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ตารางวิเคราะห์สมรรถนะประจำาหน่วย

หน่วยการ

เรียนรู้ที่
ชื่อหน่วยการเรียนรู้ สมรรถนะประจำาหน่วย

1 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ 1. มีความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับกิจกรรมต่างๆ ของธุรกิจ
2. มีความรู้เกี่ยวกับบทบาทและความสำาคัญของการขาย

2 หน้าที่การขาย 1. มีความรู้เกี่ยวกับลักษณะการขายของธุรกิจประเภทต่างๆ
2. มีความสามารถอธิบายขั้นตอนในกระบวนการขายสำาหรับสินค้าหรือ

บริการที่ผู้สอนกำาหนดให้เป็นตัวอย่าง

3 หลักการขาย มีความรู้พื้นฐานในการเลือกจิตวิทยาการขายและทฤษฎีการขายมาประยุกต์
ใช้กับงานขายของตนเอง

4 ความรู้เกี่ยวกับตนเอง 1. มีความสามารถในการวิเคราะห์คุณลักษณะของตนเองและเลือกใช้
คุณลักษณะเด่นของตนเองในการปฏิบัติงานขายได้สำาเร็จ

2. มคีวามสามารถในการปรับเปลีย่นพัฒนาคุณสมบตัท่ีิไมพึ่งประสงค์ใหเ้ปน็
คุณสมบัติที่ดีที่จะเอื้อประโยชน์ต่อการปฏิบัติงานขาย

3. มีความรู้และเลือกปฏิบัติแต่การกระทำาท่ีจะแสดงถึงความเป็นผู้มีจรรยา
บรรณการขาย

5 ความรู้เกี่ยวกับกิจการ 1. มคีวามตระหนกัถึงประโยชนท์ีพ่นกังานขายจะไดรั้บเมือ่มคีวามรู้เกีย่วกบั
กิจการเป็นอย่างดี

2. มีความสามารถเลือกใช้ข้อมูลสำาคัญเก่ียวกับกิจการในการปฏิบัติงานขาย
ได้

6 ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ มคีวามสามารถทีจ่ะเลอืกนำาเสนอรายละเอียดและคณุสมบตัทิางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง

7 ความรู้เกี่ยวกับการตลาด 1. มคีวามตระหนกัถึงอิทธิพลของสภาพแวดลอ้มทีจ่ะเปล่ียนแปลงพฤตกิรรม
การซื้อและการบริโภคของลูกค้าเป้าหมายได้

2. มีความสามารถเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้
3. มีความสามารถเลือกใช้ข้อได้เปรียบจากความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขันมาเป็น

ประโยชน์ในการจูงใจลูกค้าได้

8 ความรู้เกี่ยวกับเทคโนโลยี 1. มคีวามรูเ้กีย่วกบัเทคโนโลยกีารสือ่สารทีท่นัสมยั และประยกุตม์าใชใ้นการ
ทำาธุรกิจโดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช้ประโยชน์จากอินเทอร์เน็ต

2. มีความตระหนักถึงโทษภัยในการใช้บัตรเครดิต และเลือกใช้บัตรเครดิต
อย่างระมัดระวัง โดยคำานึงถึงหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง

9 โอกาสและความก้าวหน้าของนักขาย 1. รับรู้โอกาสก้าวหน้าในตำาแหน่งงานของผู้ประกอบอาชีพขาย
2. มีทัศนคติที่ดีและศรัทธาในอาชีพการขาย
3. มีความพร้อมที่จะเลือกอาชีพนักขาย
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หน่วยการเรียนรู้ที่    1

1

ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ

1. กิจกรรมทางธุรกิจ
2. การตลาดและการขาย
3. วิวัฒนาการการขาย
4. ความส�าคัญของการขาย

	 ยกตวัอย่างประกอบความคิดเห็นในเรือ่ง

โอกาสและอุปสรรคส�าหรับผู้ประกอบการ

รายเล็กๆ	 ในประเทศไทยเม่ือเกิดประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน	

สาระการเรียนรู้

กิจกรรมเตรียมความพร้อม
สู่ประชาคมอาเซียน

จุดประสงค์การเรียนรู้

สมรรถนะประจำาหน่วย

1. บอกองค์ประกอบและความสัมพันธ์ของ
กิจกรรมต่างๆ	ทางธุรกิจได้

2. อธิบายความแตกต่างและความสัมพันธ์
ของการตลาดและการขายได้

3. บอกวิวัฒนาการการขายได้
4. ยกตวัอย่างประโยชน์ท่ีเกิดจากการขายได้

1. มีความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับกิจกรรมต่างๆ
ของธุรกิจ

2. มีความรู้เกี่ยวกับบทบาทและความส�าคัญ
ของการขาย

ความรู้ทั่วไป
เกี่ยวกับธุรกิจ
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การขายเบื้องต้น 1 หน่วยการเรียนรู้ที่

ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ

เมื่อกล่าวถึงค�าว่า	ธุรกิจ (Business)	จะมีผู้เข้าใจในความหมายแตกต่างกัน	เช่น	

ธุรกิจ	คือ	การแสวงหาก�าไร	โดยการลงทุนค้าขาย

ธุรกิจ	คือ	การลงทุนเพื่อให้ได้มาซึ่งผลตอบแทน	ไม่ว่าจะอยู่ในรูปตัวเงินหรือไม่ก็ตาม

ธุรกิจ	คือ	การผลิตสินค้าแล้วน�าออกจ�าหน่าย	เพื่อให้ได้ผลก�าไรที่ต้องการ

ธุรกิจ	คือ	การแลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้ผลก�าไร

ประเด็นส�าคัญประการหนึ่งซึ่งคนส่วนใหญ่มักจะมองเหมือนกัน	เมื่อกล่าวถึงค�าว่า	ธุรกิจ	คือ	การ

แสวงหาผลประโยชน์หรือผลก�าไรนั่นเอง	แต่ความจริงแล้วค�าว่า	ธุรกิจ	มีความหมายที่ครอบคลุมกว้างกว่า

นั้น	ดังค�านิยามต่อไปนี้

ธรุกจิ	หมายถงึ	กจิกรรมทุกอย่างทีม่คีวามเกีย่วพนัและประสานกนัภายในองค์กรหรอืหน่วยงาน	ใน

อันที่จะประสมประสานทรัพยากรต่างๆ	 ที่มีอยู่	 ภายใต้กฎเกณฑ์ท่ีก�าหนดและสภาวะแวดล้อมต่างๆ	 เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคหรือสาธารณชน	 ขณะเดียวกันก็มุ่งสู่ความส�าเร็จตามเป้าหมายของ

องค์กรหรือหน่วยงานที่ตั้งไว้ด้วย

จากค�าจ�ากดัความข้างต้น	จะเหน็ว่าธรุกจิมไิด้มุง่เน้นทีจ่ะตอบสนองความต้องการขององค์กรในรูป

ของผลตอบแทนเพียงอย่างเดียว	 แต่ธุรกิจยังมุ่งตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคหรือสาธารณชนด้วย	

หากผู้บริโภคหรือสาธารณชนส่วนใหญ่ไม่ยอมรับในธุรกิจแล้ว	ธุรกิจนั้นก็อยู่ไม่ได้	เช่น	ธุรกิจผลิตสินค้าขาย

ให้กบัผูบ้รโิภค	หากสนิค้าไม่เป็นทีย่อมรบัของผู้บริโภค	อาจเพราะคณุภาพไม่ดีหรือราคาแพงเกนิไป	ผู้บริโภค

จะไม่ซื้อสินค้านั้น	 ธุรกิจก็อยู่ไม่ได้	 หรือกรณีที่ผู้ประกอบธุรกิจตั้งโรงงานผลิตสินค้าแล้วปล่อยน�า้เสีย	 ควัน

เสีย	ท�าให้สภาพแวดล้อมเป็นพิษ	ประชาชนที่อาศัยอยู่บริเวณนั้นเดือดร้อน	อาจจะเกิดการต่อต้านธุรกิจจะ

อยู่ไม่ได้เช่นกัน	เป็นต้น

■ 1. กิจกรรมทางธุรกิจ

1.1 องค์ประกอบในหน้าที่ทางธุรกิจ  

หน้าที่ทางธุรกิจ	 คือ	 การด�าเนินกิจกรรมต่างๆ	 ที่จะประสมประสานทรัพยากรต่างๆ	 ขององค์กร

หรือหน่วยงานอย่างมีหลักเกณฑ์และสอดคล้องกับสภาวะแวดล้อม	 เพื่อให้ได้สินค้าหรือบริการให้ตรงกับ

ความต้องการของผูบ้รโิภค	โดยไม่ก่อความเดอืดร้อนแก่สาธารณชน	ขณะเดียวกนักส็ามารถบรรลุเป้าหมาย

ขององค์กรหน่วยงานนั้นได้ด้วย

ตัว
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หน่วยการเรียนรู้ที่ 1

ค�าว่า	ทรัพยากรต่างๆ	ขององค์กร	ในที่นี้หมายถึง	สิ่งต่างๆ	ที่องค์กรหรือหน่วยงานมีอยู่หรือจัดหา

มาเพื่อใช้ในการด�าเนินงาน	แบ่งเป็น	4	ประเภทใหญ่ๆ	ซึ่งมักจะเรียกสั้นๆ	ว่า	4	Ms	คือ

 1) คน	(Man)	คือ	ทรัพยากรบุคคลทั้งหมดที่กิจการมีอยู่	ไม่ว่าจะเป็นบุคคลระดับบริหารหรือ

ระดับปฏิบัติการ

 2) เงินทุน	(Money	or	Capital)	คือ	เงินทุนที่จะใช้ในการด�าเนินกิจการ	อาจจะเป็นเงินทุน

ที่มีอยู่แล้วหรือเงินทุนที่จัดหามาโดยวิธีการต่างๆ	

 3) วัสดุอุปกรณ์	(Material)	คือ	วัสดุอุปกรณ์ต่างๆ	ที่จ�าเป็น	เช่น	เครื่องจักร	เครื่องมือต่างๆ

คอมพิวเตอร์	วัตถุดิบ	วัสดุใช้สอยต่างๆ	รวมถึงอาคารและที่ดินด้วย	เป็นต้น

 4) การจัดการ	(Management)	คอื	วธิกีารหรอืกระบวนการทีน่�าเอาปัจจยัทัง้	3	ประการข้าง

ต้นมาด�าเนินการให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด

หน้าที่ทางธุรกิจที่จะประสมประสานทรัพยากรต่างๆ ขององค์กร แบ่งเป็น	5	หน้าที่หลัก	คือ

1.1.1 หน้าที่เกี่ยวกับการผลิต (Production Function)	การผลิต	หมายถึง	กิจกรรมในการแปร

เปลี่ยนวัตถุดิบ	 และ/หรือการประกอบช้ินส่วนอุปกรณ์ต่างๆ	 ให้ได้ออกมาเป็นสินค้าส�าเร็จรูป	 รวมถึงการ

ผลิตที่ได้ผลิตผลออกมาในรูปของการบริการด้วย

จากความหมายข้างต้นจะเห็นว่าการผลิตนั้นจะต้องมีวัตถุดิบหรือชิ้นส่วนอุปกรณ์ต่างๆ	ซึ่งเรียกว่า	

ปัจจยัน�าเข้า	(Input)	ผ่านเข้าไปในกระบวนการผลติ	(Production	Process)	ขัน้ตอนต่างๆ	ตามวธิกีาร	แล้ว

ได้ออกมาเป็นสินค้าส�าเร็จรูปหรือบริการที่เรียกว่า	ผลผลิต	(Output)	เช่น

- การผลิตน�้าตาล	 จะมีอ้อยเป็นปัจจัยน�าเข้าผ่านเข้าไปในกระบวนการผลิตตามขั้นตอน	แล้ว

ได้ออกมาเป็นน�า้ตาลทราย

- การผลิตผลไม้กระป๋อง	มีผลไม้สด	น�้าตาล	น�้า	(ส�าหรับท�าน�้าเชื่อม)	และกระป๋อง	เป็นปัจจัย

น�าเข้า	ผ่านกระบวนการผลิตได้ออกมาเป็นผลไม้กระป๋อง
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- การผลติบรกิารของกจิการธนาคาร	จะมคีนและเครือ่งมอืต่างๆ	เป็นปัจจยัน�าเข้า	กระบวนการ

ผลิตก็คือ	การที่คนปฏิบัติหน้าที่ต่างๆ	ตามที่ก�าหนดไว้เพื่อให้ลูกค้าของธนาคารได้รับความพอใจ	บริการนั้น

เป็นสิ่งที่ไม่มีตัวตน	เป็นสิ่งที่ลูกค้าบริโภคทางใจด้วยความรู้สึกว่าพอใจหรือไม่พอใจ	สะดวกหรือไม่สะดวก

กจิกรรมท่ีเกีย่วข้องกบัหน้าท่ีการผลติ	จะรวมถงึการเลอืกท�าเล	(Location)	เพือ่ให้ได้ท�าเลทีด่สี�าหรบั

การผลิต	การวางผังการผลิต	(Layout)	เพื่อก�าหนดขั้นตอนต่าง	ๆ	ในการผลิต	นอกจากนี้ผู้บริหารงานผลิต

จะต้องท�าหน้าที่ในการวางแผนการผลิต	การจัดซื้อวัตถุดิบหรืออุปกรณ์ต่างๆ	การเก็บรักษาวัตถุดิบที่จัดซื้อ

มาและสนิค้าทีผ่ลติได้	รวมทัง้การควบคมุการผลติ	การประสานงานการผลติเพือ่ให้การผลติมปีระสทิธภิาพ

สูงที่สุด

1.1.2 หน้าที่เกี่ยวกับการตลาด (Marketing Function) การตลาด	คือ	กระบวนการวางแผน

และบริหารแนวความคิด	การก�าหนดราคา	การส่งเสริมสนับสนุน	และการกระจายความคิด	สินค้า	บริการ	

องค์กร	 และเหตุการณ์ต่างๆ	 ด้วยการแลกเปลี่ยนที่จะสร้างความพึงพอใจให้แต่ละบุคคลและบรรลุ

วัตถุประสงค์ของกิจการ

จากค�านิยามข้างต้น	พอจะสรุปได้ว่าหน้าที่เกี่ยวกับการตลาดนั้นเป็นหน้าที่ที่

1) ก่อให้เกิดการโอนกรรมสิทธิ์ในสินค้าหรือบริการจากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้

บริการ	โดยอาศัยกลไกของการแลกเปลี่ยน

2) การตลาดใช้ได้ครอบจักรวาลกับเรื่องอื่นๆ	ได้อีกนอกเหนือจากสินค้าและบริการ	ขายความ

คิด	ขายกิจการ	(องค์กร)	หรือเหตุการณ์ต่างๆ	ได	้เช่น	การจัดอบรม	ครูสอนหนังสือ	การเข้าซื้อกิจการ	การ

จัดการประกวด	หรือการแข่งขันกีฬา	แม้แต่การกุศลก็สามารถท�าเป็นธุรกิจสร้างรายได้ด้วยการแลกเปลี่ยน

3) มุ่งตอบสนองความต้องการหรือความพอใจของผู้บริโภคหรือผู้ใช้สินค้าบริการนั้นๆ

4) ท�าให้กิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่ก�าหนดไว้

กจิกรรมหลกัท่ีเก่ียวกับการตลาดทีจ่ะก่อให้เกดิหน้าทีต่่างๆ	ทางการตลาดโดยทัว่ไปมอียู	่4	กจิกรรม	

ผสมผสานกันเป็น	“ส่วนประสมทางการตลาด	(Marketing	Mix)”	และมักจะเรียกกันสั้นๆ	ว่า	4Ps	กิจกรรม

ทั้ง	4	ประการดังกล่าว	ได้แก่

1) กิจกรรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ	์(Product)	ผลิตภัณฑ์	หมายถึง	สินค้าหรือบริการที่สามารถ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค	 และสามารถโอนเปลี่ยนกรรมสิทธิ์กันได้	 นักการตลาดจะต้องคิดค้น	

ก�าหนดรูปแบบลักษณะต่างๆ	ของสินค้าหรือบริการที่คิดว่าจะเป็นที่ต้องการของผู้บริโภคเป้าหมาย	รวมทั้ง

จะต้องมีการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น

เรื่อยๆ	
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2) กิจกรรมเกี่ยวกับราคา	(Price)	ราคา	คือ	สิ่งที่เป็นตัวก�าหนดมูลค่าสินค้าหรือบริการในรูป

ตัวเงิน	การก�าหนดราคาสินค้าหรือบริการนั้น	นักการตลาดจะต้องก�าหนดให้เหมาะสม	โดยค�านึงถึงปัจจัย

ต่างๆ	ต่อไปนี้

(1) อ�ำนำจซือ้	(Purchasing	Power)	ของผู้บรโิภคว่ามมีากน้อยเพียงใด	หากผู้บริโภคมีอ�านาจ

ซื้อน้อย	ราคาสินค้าก็ไม่ควรจะสูงเกินไป

(2) วตัถปุระสงค์ของกจิกำรในกำรตัง้รำคำ	ว่าต้องการก�าไรหรอืต้องการขยายส่วนแบ่งตลาด

(Market	Share)	เพราะในบางครัง้ธุรกจิอาจจะตัง้ราคาสินค้าให้ต�า่เพ่ือเพิม่ยอดขายและขยายส่วนแบ่งตลาด

(3) รำคำสินค้ำของคู่แข่ง	การตั้งราคาสินค้าของเราอาจจะเท่ากับ	สูงกว่า	หรือต�่ากว่าราคา

สินค้าของคู่แข่งขัน	 ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับว่าผู้บริโภคมองเห็นสินค้าเราเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งอย่างไร	 หรือเรา

อยากให้มองอย่างไร	เช่น	อาจตัง้ราคาให้สงูกว่าคูแ่ข่งถ้าแน่ใจว่าผูบ้รโิภคมองเหน็ว่าสนิค้าดกีว่าของคูแ่ข่งขัน	

หรือสามารถท�าให้ลูกค้ามองเห็นความแตกต่างได้	เป็นต้น

(4) วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์	(Product	Life	Cycle)	จะต้องดูว่าสินค้าหรือบริการนั้นอยู่ใน

ช่วงใดของวงจรชีวิต	 กล่าวคือ	 อาจจะอยู่ในช่วงแนะน�าตลาด	 ช่วงเติบโต	 ช่วงตลาดอิ่มตัว	 หรือช่วงตกต�่า	

ซึง่ในแต่ละช่วงของวงจรชีวติ	การก�าหนดราคาผลติภณัฑ์จะแตกต่างกัน	เช่น	ในช่วงแนะน�าตลาด	อาจจะต้ัง

ราคาให้ต�่าเพื่อให้ลูกค้าได้ทดลองใช	้ ถ้าเป็นสินค้าที่เลียนแบบง่ายก็อาจตั้งราคาสูงเพื่อกอบโกยก�าไรก่อนที่

สินค้าของคู่แข่งขันจะเข้ามา	เป็นต้น

(5) กิจกรรมกำรก�ำหนดรำคำ	จะต้องก�าหนดเรื่องส่วนลดและการให้สินเชื่อแก่ลูกค้าด้วย

3) กิจกรรมเกี่ยวกับการจัดจ�าหน่าย	 (Place)	 ได้แก่	 การก�าหนดช่องทางการจัดจ�าหน่าย

(Channel	of	Distribution)	และการกระจายตัวสินค้า	(Physical	Distribution)	กล่าวคือ	จะต้องก�าหนด

ว่าธุรกิจจะใช้ช่องทางการจ�าหน่ายแบบใด	จะจัดจ�าหน่ายเองโดยตรงถึงผู้บริโภค	(Direct	Channel)	หรือ

จะจัดจ�าหน่ายผ่านคนกลางต่างๆ	 เช่น	พ่อค้าส่ง	พ่อค้าปลีก	ตัวแทน	ฯลฯ	ส�าหรับหน้าที่เกี่ยวกับการแจก

จ่ายหรอืกระจายตวัสนิค้านัน้ประกอบด้วยหน้าทีใ่นการขนส่งและการเกบ็รักษาสินค้า	ธรุกจิจะต้องก�าหนด

ว่าจะขนส่งสนิค้าโดยวิธีใด	เช่น	ทางรถยนต	์รถไฟ	เรอื	เครื่องบิน	ฯลฯ	ปัจจุบันความก้าวหน้าดา้นเทคโนโลยี

การสื่อสาร	 ท�าให้สามารถจัดจ�าหน่ายและส่งมอบบริการหรือสินค้าบางประเภทผ่านระบบการส่ือสารทาง

อินเทอร์เน็ตผ่านคอมพิวเตอร์	 หรือระบบเครือข่ายบนโทรศัพท์ระบบ	 3G	 ขึ้นไปได้	 และจะจัดเก็บสินค้า

อย่างไร	ในปริมาณเท่าใด	เพื่อให้มีสินค้าเพียงพอต่อการขายตลอดเวลา

 4) กิจกรรมเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด	 (Promotion)	 เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการ

ตดิต่อสือ่สารไปยงัตลาดเป้าหมาย	เพือ่บอกให้ผูบ้รโิภคได้รบัรูข้้อมลูข่าวสารต่างๆ	เกีย่วกับกิจการและสนิค้า

หรือบริการของกิจการ	 ซึ่งอาจท�าได้โดยการโฆษณาผ่านสื่อโฆษณาต่างๆ	 การใช้พนักงานขายแนะน�า	 การ
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ส่งเสริมการขายโดยการลดราคา	แจกของแถม	ชิงโชค	แจกคูปอง	ฯลฯ	และการประชาสัมพันธ์โดยการเผย

แพร่กิจกรรมต่างๆ	 ของกิจการเพื่อให้ผู้บริโภคหรือคนทั่วๆ	 ไปเกิดความรู้สึกที่ดีต่อกิจการแล้วจะยอมรับ

สินค้าหรือบริการของกิจการได้ง่าย	เช่นเดียวกับการจัดจ�าหน่าย	วิธีการสื่อสารข่าวสารทางการตลาดไปยัง

กลุม่ลกูค้าเป้าหมายมแีนวโน้มทีจ่ะเปลีย่นแปลงไปสู่ระบบดิจิทลัมากขึน้	มกีารใช้เทคโนโลยสีารสนเทศสมยั

ใหม	่คือ	ในโลกของอินเทอร์เน็ตหรือสังคมเครือข่ายออนไลน์ต่างๆ	บนโทรศัพท์รุ่นใหม่ๆ	มากกว่าสื่อแบบ

เดิมๆ	หนังสือพิมพ์	โทรทัศน์	วิทยุ	โดยเฉพาะหากต้องการสื่อสารการตลาดไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่อายุ

น้อยที่เรียกว่า	Generation	Y	เพราะกลุ่มเป้าหมายเหล่านี้ชีวิตประจ�าวันผูกพันกับการใช้โทรศัพท์มากกว่า

สื่ออื่นๆ

จากกิจกรรมหลักทั้ง	4	ประการข้างต้นก่อให้เกิดหน้าที่ทางการตลาดขึ้นมากมาย	

1.1.3 หน้าที่เกี่ยวกับการเงิน (Financial Function) จะเกี่ยวข้องกับหน้าที่หลัก	2	ประการ	คือ

 1) การจดัหาเงนิทนุ	(Source	of	Fund)	ผู้บรหิารทางการเงินจะต้องด�าเนนิการจัดหาเงินทนุ

จากแหล่งเงินทุนต่างๆ	ซึ่งโดยทั่วไปการระดมเงินทุนสามารถระดมได้จาก	3	แหล่งใหญ่ๆ	คือ

(1) 	ผูถ้อืหุน้	ถือว่าเป็นเงนิทนุในส่วนของเจ้าของกจิการ	ปกตผู้ิถอืหุ้นอาจจะลงทนุด้วยเงนิสด

หรือสินทรัพย์อย่างอื่นก็ได้	เช่น	ที่ดิน	อาคาร	เครื่องมืออุปกรณ์ต่างๆ	เป็นต้น

(2) เจ้ำหนี้	 เป็นการระดมเงินทุนโดยการกู้จากแหล่งเงินทุนต่างๆ	 เช่น	ธนาคาร	บริษัทเงิน

ทุน	การออกหุ้นกู้	รวมถึงการกู้ยืมจากบุคคลธรรมดา	ญาติมิตร	เป็นต้น

(3) ก�ำไรสะสม	เป็นเงินทุนที่ได้จากการด�าเนินงานของกิจการแล้วได้ผลก�าไรสะสมไว้

2) การใช้จ่ายเงนิทนุ	(Usage	of	Fund)	ผู้บริหารทางการเงินจะต้องวางแผนการใช้จ่ายอย่าง

ระมัดระวังและรัดกุม	 เพื่อมิให้เป็นการใช้จ่ายส้ินเปลืองหรือใช้จ่ายเกินตัว	 ซึ่งโดยส่วนใหญ่มักจะมีการ 

ท�าแผนการใช้จ่ายที่เรียกว่า	งบประมาณ	(Budget)	ไว้ล่วงหน้า	ปกติการใช้ไปของเงินทุนจะใช้ไปในรายการ

จ่ายต่างๆ	ดังนี้

(1) กำรลงทุน	 เป็นการน�าเงินทุนไปลงทุนในทรัพย์สินต่างๆ	 เช่น	 ก่อสร้างอาคาร	 ซ้ือท่ีดิน

เครื่องจักร	ซื้อวัตถุดิบมาผลิตสินค้า	หรือซื้อสินค้าส�าเร็จรูปมาจ�าหน่าย	เป็นต้น

(2) ค่ำใช้จ่ำยในกำรด�ำเนินงำน	 เช่น	ค่าจ้าง	 เงินเดือน	 โบนัส	ค่าน�้า	 ค่าไฟ	ค่าเช่า	ค่าวัสดุ

สิ้นเปลืองต่างๆ	เป็นต้น

(3) ค่ำดอกเบ้ีย	เนือ่งจากเงินทนุส่วนหนึง่ได้จากการกูย้มืมา	ซึง่กจิการจะต้องจ่ายคนืดอกเบีย้

ให้กับเจ้าหนี	้ถือเป็นการใช้ไปของเงินทุนประการหนึ่ง

(4) กำรใช้จ่ำยอ่ืนๆ	เช่น	จ่ายเงนิปันผลคืนให้ผูถ้อืหุ้น	การซ้ือสนิค้ามาเกบ็ไว้เป็นสนิค้าคงคลงั

การขายสินค้าเงินเชื่อซึ่งเป็นการเปลี่ยนเงินทุนให้อยู่ในรูปลูกหนี้	เป็นต้น

ตัว
อย
่าง
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จะเห็นได้ว่า	 ผู้ประกอบการจะต้องจัดการให้เกิดความสมดุลระหว่างการจัดหาเงินทุนเข้ามาใช้ใน

กิจการ	(รวมถึงการหารายได้ให้เพียงพอ)	กับการใช้จ่ายเงินทุน	และจะเป็นการดีถ้าสามารถจัดการให้มีเงิน

เข้ามาในกิจการมากกว่าเงินที่จะจ่ายออกไปจากกิจการ	ธุรกิจจึงจะไม่มีปัญหากับการด�าเนินงาน

1.1.4 หน้าทีเ่กีย่วกับการบญัช ี(Accounting Function)	การบญัชีเป็นหน้าทีท่ีเ่กีย่วข้องกบัการ

บันทึก	รวบรวม	วิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ	ทางการเงิน	ตลอดจนการรายงานผลข้อมูลต่างๆ	เหล่านั้น	เพื่อเป็น

ประโยชน์แก่ผู้บริหาร	ผู้ถือหุ้น	และบุคคลอื่นๆ	ที่เกี่ยวข้อง

ข้อมูลต่างๆ	ที่จะบันทึกในทางบัญชีที่เป็นข้อมูลทางการเงิน	คือ	ข้อมูลที่วัดค่าออกมาในรูปของตัว

เงินได้เท่านั้น	ปกติข้อมูลทางการเงินที่นักบัญชีจะท�าการบันทึกและรวบรวมมีอยู่	5	หมวด	คือ

1) หมวดสินทรัพย์	ได้แก่	เงินสด	ลูกหนี้	ตั๋วเงิน	อุปกรณ์ต่างๆ	อาคาร	และที่ดิน	รวมถึงเงินที่

ลงทุนในหลักทรัพย์ต่างๆ

 2) หมวดหนี้สิน	ได้แก่	รายการหนี้สินทั้งระยะสั้น	ระยะยาว	เช่น	ซื้อสินค้าเป็นเงินเชื่อ	การกู้

เงินจากธนาคาร	เป็นต้น

 3) หมวดผู้ถือหุ้นหรือส่วนของเจ้าของ	 ได้แก่	 การบันทึกข้อมูลเกี่ยวกับการเคล่ือนไหวของผู้

ถือหุ้นแต่ละราย	เช่น	การเพิ่มจ�านวนหุ้น	ลดหรือถอนหุ้น	เป็นต้น

 4) หมวดรายได้	 โดยส่วนใหญ่เป็นรายการที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการ	 ซึ่งรายรับ

ไม่จ�าเป็นจะต้องเกิดจากการขายเงินสด	การขายเชื่อก็ถือว่าเป็นรายรับได้แล้ว

 5) หมวดค่าใช้จ่าย	เป็นการบันทึกรายการจ่ายต่างๆ	ที่เกิดขึ้น	เช่น	จ่ายเงินเดือน	ค่าเช่า	ค่าน�้า

ค่าไฟ	เป็นต้น

นอกจากจะท�าการบนัทกึและรวบรวมแล้ว	นกับญัชจีะต้องท�าการวเิคราะห์ข้อมลูและน�าเสนอข้อมลู

ในรปูของรายงานทางการเงนิ	(Financial	Report)	แก่ผูบ้ริหาร	ผูถ้อืหุ้น	และบคุคลอ่ืนๆ	ทีเ่กีย่วข้อง	รายงาน

ทางการเงินที่ส�าคัญๆ	ได้แก่

 - งบดุล	(Balance	Sheet)	 เป็นรายงานทางการเงินที่แสดงถึงสถานะของกิจการ	ณ	วันใด

วันหนึ่งว่ามีสินทรัพย์	หนี้สิน	หรือส่วนของผู้ถือหุ้นเป็นจ�านวนเท่าใด	ปกติมักจะแสดง	ณ	วันสิ้นปี

 - งบก�าไรขาดทุน	(Income	Statement)	เป็นการรายงานผลการด�าเนินงานของกิจการใน

ช่วงระยะเวลาหนึ่ง	(ปกติมักเป็นช่วง	1	ปี)	ว่ามีผลก�าไรหรือขาดทุนจ�านวนเท่าใด

1.1.5 หน้าที่เกี่ยวกับบุคลากร (Personnel Function)	เป็นหน้าที่ที่จัดการเกี่ยวกับทรัพยากร

บคุคล	(Human	Resource)	ขององค์กร	เพือ่ให้กจิการมบีคุลากรทีม่ปีระสิทธภิาพ	มคีวามเหมาะสมกับงาน	

สามารถสร้างสรรค์งานให้กิจการประสบความส�าเร็จในการประกอบธุรกิจ	หน้าที่ที่ส�าคัญเกี่ยวกับบุคลากร	

ได้แก่	

ตัว
อย
่าง
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 1) การสรรหา	ผูบ้รหิารงานด้านบคุลากรจะต้องด�าเนินการสรรหาบคุลากรเพือ่บรรจเุข้าท�างาน

ในหน้าที่ต่างๆ	 ที่ได้ก�าหนดไว้เรียบร้อยแล้ว	 การสรรหาบุคลากรจะต้องจัดหาบุคคลที่มีคุณสมบัติตรงกับ

ความต้องการ	เช่น	วุฒิการศึกษา	ความรู้ความสามารถพิเศษ	ประสบการณ์	ฯลฯ	แหล่งที่จะสรรหานั้นอาจ

จะสรรหาได้จากภายในหรือภายนอกกิจการ	เช่น	การประกาศรับสมัครงานตามแหล่งต่างๆ	เป็นต้น

 2) การคดัเลือกบคุลากร	เมือ่สรรหาบคุลากรทีมี่คณุสมบติัตามท่ีต้องการได้จ�านวนหนึง่แล้ว	จะ

ต้องด�าเนินการคัดเลือกเพื่อให้ได้บุคคลท่ีมีความเหมาะสมที่สุดตามจ�านวนที่ต้องการ	อาจจะโดยการสอบ

ข้อเขยีน	สอบสมัภาษณ์	หรอืสอบปฏิบัต	ิอย่างใดอย่างหนึง่หรอืหลายวธิผีสมผสานกนั	เมือ่ได้บคุคลทีต้่องการ

แล้วก็จะท�าการบรรจุในต�าแหน่งนั้นพร้อมทั้งก�าหนดผลตอบแทน

 3) การฝึกอบรม	การพัฒนาบุคลากร	และการประเมินผลการปฏิบัติงาน	พนักงานที่ปฏิบัติ

งานในองค์กรระยะเวลาหน่ึงอาจจ�าเป็นจะต้องได้รับการฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากรเพื่อเพิ่มพูนความรู	้

ทักษะในการปฏิบัติงาน	 อันจะส่งผลให้สามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการท�างานได้	 และยังจะต้องมีการ

ประเมินผลการปฏิบัติงานเพื่อให้คุณให้โทษแก่บุคลากรแต่ละคนในองค์กรด้วย

 4) การควบคมุและการจงูใจ	ผูท้ีท่�าหน้าทีบ่รหิารงานด้านบคุลากรจะต้องคอยดแูลควบคมุการ

ปฏิบัติงานของบุคลากรให้เป็นไปตามบทบาทที่ควรจะเป็น	และจะต้องมีมาตรการในการจูงใจให้บุคลากรมี

ขวัญและก�าลังใจในการท�างาน	เพื่อเพิ่มพูนประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน

1.2 ความสัมพันธ์ของกิจกรรมทางธุรกิจ 

การด�าเนนิกจิกรรมทางธรุกจินัน้มหีน้าทีท่ีจ่ะต้องปฏบิติัมากมายหลายประการดังทีก่ล่าวแล้ว	และ

ในการปฏิบัตหิน้าทีด่งักล่าวจ�าเป็นจะต้องมกีารประสานสมัพนัธ์กัน	เพือ่มุง่สู่การบรรลุเป้าหมายของกจิการ

ร่วมกนัอย่างมีประสทิธภิาพ	ซึง่ในการนีจ้�าเป็นจะต้องมีการจดัโครงสร้างองค์กรทีเ่หมาะสมและก�าหนดความ

สัมพันธ์ระหว่างผู้ปฏิบัติหน้าที่ต่างๆ	ภายในองค์กรให้ชัดเจน

1.2.1  การจัดโครงสร้างองค์กร (Organization Structure) โครงสร้างองค์กร	หมายถงึ	โครงสร้าง

หรือขอบข่ายของความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่ปฏิบัติหน้าที่ต่างๆ	อยู่ภายในองค์กร

การจัดโครงสร้างองค์กร	คือ	การจัดแบ่งหน่วยงานเพื่อก�าหนดกลุ่มกิจกรรมต่างๆ	ที่จะกระท�าโดย

บคุคลหรอืกลุม่บคุคลทีเ่หมาะสม	โดยมกีารก�าหนดหน้าท่ีและความรับผิดชอบของบคุคลทีไ่ด้รับมอบหมาย

ให้ปฏิบัติกิจกรรมเหล่านั้น	ตลอดจนการก�าหนดความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มกิจกรรมต่างๆ

จากค�านิยามข้างต้นสามารถสรปุได้ว่า	การจัดโครงสร้างองค์กรนัน้มีขัน้ตอนในการด�าเนินการอยู	่4	

ขั้นตอน	คือ

ตัว
อย
่าง
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รูปที่ 1.1 โครงสร้างขององค์กรที่เป็นทางการ

ผู้จัดการทั่วไป

ผู้จัดการ

ฝ่ายการผลิต

ผู้จัดการ

ฝ่ายบัญชี

ผู้จัดการ

ฝ่ายการตลาด

ผู้จัดการ

ฝ่ายการเงิน

ผู้จัดการ

ฝ่ายบุคคล

01.htm

1) การจัดกิจกรรมต่างๆ	 ที่ต้องท�าให้อยู่ในรูปของกลุ่มงาน	 เพื่อมอบหมายให้บุคคลหรือกลุ่ม

บุคคลต่างๆ	 ปฏิบัต	ิ เช่น	 กลุ่มงานการตลาด	 อาจประกอบด้วยกิจกรรมด้านการขาย	 การวางแผนโฆษณา	

การก�าหนดลักษณะสินค้า	การก�าหนดราคา	การก�าหนดช่องทางการจัดจ�าหน่าย	เป็นต้น

2) การมอบหมายงานที่จัดสรรไว้แล้วให้แก่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่ได้คัดเลือกไว้

3) การก�าหนดความรับผิดชอบ	 (Responsibility)	 ส�าหรับแต่ละกลุ่มงานว่ามีขอบเขตแค่ไหน

พร้อมทั้งก�าหนดอ�านาจหน้าที่	(Authority)	ให้สอดคล้องกับความรับผิดชอบ

4) การจัดให้มีระบบการประสานงานและการควบคุม	 เป็นการด�าเนินงานหรือการปฏิบัติงาน

ของกลุ่มกิจกรรมต่างๆ	 เพื่อป้องกันการขัดแย้งกันเอง	 และเพื่อให้การด�าเนินงานเป็นไปในทิศทางที่เหมาะ

สม	(ตามแผนที่วางไว้)

l ลักษณะโครงสร้างองค์กร
โดยทั่วไปโครงสร้างองค์กรจะมีอยู่	2	ลักษณะ	คือ

 1) โครงสร้างองค์กรที่เป็นทางการ	 (Formal	Organization	 Structure)	 เป็นโครงสร้าง

องค์กรที่ก�าหนดกลุ่มกิจกรรมต่างๆ	 ที่แน่นอน	 มีผู้รับผิดชอบงานแต่ละงานหรือกลุ่มงานที่ชัดเจน	 มีระบบ

การประสานงานและการควบคุมที่เป็นระบบระเบียบแบบแผน	 และมักก�าหนดออกมาในรูปแผนภูมิ

โครงสร้างองค์กร	(Organization	Chart)	ดังตัวอย่างในรูปต่อไปนี้

 2) โครงสร้างองค์กรทีไ่ม่เป็นทางการ	(Informal	Organization	Structure)	เป็นโครงสร้าง

องค์กรที่ไม่มีการก�าหนดกลุ่มกิจการต่างๆ	 ให้แน่นอน	 ไม่ก�าหนดผู้รับผิดชอบให้แน่ชัด	 ระบบการประสาน

งานและการควบคมุไม่เป็นระบบระเบยีบ	มกัเป็นกจิการขนาดเลก็	เช่น	ร้านค้าเลก็ทีท่กุคนในครอบครวัช่วย

กันท�างาน	 หรือแม้แต่กิจการขนาดใหญ่ก็มักจะมีลักษณะโครงสร้างท่ีไม่เป็นทางการแฝงอยู่	 เช่น	 การรวบ

กลุ่มของพนักงานจากฝ่ายและระดับต่างๆ	 ที่จบการศึกษาจากสถาบันเดียวกัน	 ดังที่เห็นได้บางบริษัทบาง

แห่งที่มักจะมีกลุ่มจุฬา	กลุ่มธรรมศาสตร์	เป็นต้น

ตัว
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1.2.2 ความสัมพันธ์ขององค์กร (Organizational Relationship) ดังที่ได้กล่าวในตอนต้นแล้ว

ว่า	การปฏิบัติหน้าที่ต่างๆ	ในองค์กรนั้นจะต้องมีการประสานงานกัน	มีความสัมพันธ์ระหว่างกัน	ปกติความ

สัมพันธ์ระหว่างบุคคลที่ปฏิบัติหน้าที่ในองค์กรจะมี	2	ลักษณะ	คือ

 1) ความสัมพันธ์ที่เป็นทางการ	 (Formal	 Relationship)	 เป็นความสัมพันธ์โดยต�าแหน่ง

หน้าที่	เช่น	ผู้จัดการฝ่ายมีความสัมพันธ์กับพนักงานขายในฐานะผู้บังคับบัญชากับผู้ใต้บังคับบัญชา	เป็นต้น

 2) ความสัมพันธ์ที่ไม่เป็นทางการ	 (Informal	 Relationship)	 เป็นลักษณะความสัมพันธ์

ส่วนตวัทีไ่ม่เกีย่วข้องกบัต�าแหน่งหน้าที	่แต่มกัจะมผีลต่อการปฏบิติังาน	เช่น	ตามความสัมพันธ์ท่ีเป็นทางการ	

ผู้จัดการฝ่ายเป็นผู้บังคับบัญชาของพนักงาน	แต่ตามความสัมพันธ์ส่วนตัว	พนักงานบางคนอาจจะเป็นญาติ	

เป็นรุ่นพี่ของผู้จัดการฝ่ายขายก็ได้	เป็นต้น

นอกจากนี้ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลในองค์กรอาจจะขึ้นอยู่กับลักษณะงานในต�าแหน่งที่ปฏิบัติ

อยู	่ซึ่งต�าแหน่งงาน	(Position)	ในองค์กรโดยทั่วไปจะมีอยู่	2	ประเภท	คือ

 1) ต�าแหน่งงานหลัก	(Line	Position)	 เป็นต�าแหน่งงานที่ผู้ปฏิบัติมีอ�านาจหน้าที่และความ

รับผิดชอบในงานนั้นอย่างเต็มที่	 เป็นต�าแหน่งที่ต้องตัดสินใจ	 สั่งการ	หรือลงมือปฏิบัติงานตามหน้าที่	 เช่น	

ฝ่ายผลิต	ฝ่ายตลาด	ฝ่ายบัญชี	เป็นต้น

 2) ต�าแหน่งงานที่ปรึกษา	(Staff	Position)	เป็นต�าแหน่งงานที่มีหน้าที่ให้ค�าปรึกษาแก่ฝ่าย

ใดฝ่ายหนึ่งหรือทั้งองค์กร	แต่จะไม่มีอ�านาจบังคับบัญชาหรือสั่งการใดๆ	เช่น	ฝ่ายบุคคล	ฝ่ายวิเคราะห์และ

วางแผน	คณะที่ปรึกษาของบริษัท	เป็นต้น

■ 2. การตลาดและการขาย

มกัจะมกีารเข้าใจสบัสนอยูเ่สมอเกีย่วกับการตลาดและการขาย	คอื	คดิว่าการตลาดคอืการขาย	หรือ

การตลาดเป็นส่วนหนึง่ของการขาย	การขายเป็นเพยีงหน้าท่ีหนึง่ทางการตลาด	แต่เป็นหน้าทีท่ี่มคีวามส�าคญั

ทีก่่อให้เกดิการเปลีย่นโอนกรรมสทิธิส์นิค้าหรอืบรกิารจากผูผ้ลติหรอืผูข้ายไปยงัผูซ้ือ้หรอืผูบ้รโิภค	การขาย

จะมบีทบาทมากน้อยแค่ไหนในทางธรุกิจข้ึนอยูก่บัแนวความคิดทางการตลาดของผู้ประกอบธรุกจินัน้ๆ	ด้วย

2.1 แนวความคิดทางการตลาด

ในการศกึษาวชิาสาขาใดก็ด	ีศกึษาการปฏบิตังิานอาชพีใดกด็	ีผูศ้กึษาจะมคีวามเข้าใจในการกระท�า

ของบุคคลในอาชีพนั้นๆ	ได้ดี	ต่อเมื่อต้องเข้าใจว่าเขาคิดอย่างไร	พฤติกรรมที่แสดงออกของคนเราทั้งหลาย

ต้องมาจากความคดิของบุคคลนัน้	ดงันัน้คนในวงการธรุกจิคิดอย่างไรในเวลาหนึง่หรอืยคุหนึง่ย่อมจะปฏบิตัิ
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ตนตามที่ตนเองคิด	 เช่น	 คนเรามีแนวความคิดว่าการท�างานบ้านเป็นงานต�่าต้อย	 ดังนั้น	 คนที่คิดว่าตนเอง

สูงส่งย่อมปฏิเสธการท�างานบ้าน	 และเหยียดหยามดูถูกคนรับใช้ท�างานบ้านว่ามีศักดิ์ศรีไม่เทียบเท่าตนเอง	

เป็นต้น

	 ฉะนั้นแนวความคิดทางการตลาดจึงเป็นสิ่งแสดงถึงแนวทางที่ผู้ปฏิบัติงานขายหรือนักธุรกิจในยุค

ต่างๆ	มีความคิดเห็นต่ออาชีพของตนเอง	 และแสดงออกโดยวิธีการด�าเนินงานธุรกิจในลักษณะต่างกัน	 ให้

ความส�าคัญต่อลักษณะงานต่างๆ	ในระบบธุรกิจแตกต่างกันตามแนวความคิดที่เกิดขึ้น

 แนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concepts)	เพ่ิงจะเกดิขึน้ภายหลงัการปฏวัิตอิตุสาหกรรม

ในศตวรรษท่ี	 19	 เมื่อระบบการผลิตได้มีการเปลี่ยนจากระบบครัวเรือนเป็นระบบโรงงาน	 เปล่ียนจากการ

ผลติด้วยมอืมาใช้เครือ่งจกัร	มกีารผลติคราวละมากๆ	(Mass	Production)	ประกอบกบัความเจริญทางด้าน

การคมนาคมสื่อสารต่างๆ	 ท�าให้การตลาดขยายตัวขึ้นอย่างมากมาย	 ทั้งในด้านการผลิตและการกระจาย

สนิค้าออกสู่แหล่งอุปโภคบริโภค	กจิการต่างๆ	จงึได้เลง็เหน็ความส�าคญัในการทีจ่ะต้องมกีารก�าหนดแนวทาง

ในการด�าเนินงานที่แน่นอน	จึงเป็นจุดเริ่มต้นของแนวความคิดทางการตลาดขึ้น

	 แนวความคิดทางการตลาดนับแต่เริ่มแรกจนถึงปัจจุบันนี้จ�าแนกออกได้เป็น	5	แนวความคิด	คือ

 2.1.1 แนวความคิดที่มุ่งการผลิต (The Production Concept)	 แนวความคิดนี้มุ่งเน้นการ

พยายามผลติสนิค้าให้ได้มากๆ	โดยมคีวามคดิว่าถ้าผลติได้มาก	ขายได้มาก	ก�าไรย่อมจะมากตามปรมิาณการ

ขาย	ขณะเดียวกันเมื่อผลิตมากๆ	ต้นทุนต่อหน่วยของสินค้าที่ผลิตจะลดลงเรื่อยๆ	ท�าให้ได้ก�าไรเพิ่มขึ้นอีก

ทางหนึ่ง	 แนวความคิดนี้เกิดจากการที่มีผลผลิตไม่เพียงพอกับการอุปโภคบริโภคในสมัยก่อนการปฏิวัติ

อุตสาหกรรม	จึงท�าให้ผู้ผลิตพยายามหาวิธีการต่างๆ	เครื่องทุ่นแรง	เครื่องมือ	เครื่องจักร	มาช่วยให้สามารถ

ผลิตจ�านวนมากๆ	(Mass	Production)	ได้	จะได้ทันกับความต้องการ

	 จะเหน็ได้ว่าในปัจจุบนัแนวความคดิทีมุ่ง่เน้นการผลิตยงัคงสามารถน�ามาใช้ได้ผลอยูใ่นกรณต่ีอไปนี้

	 	 1)	 เมื่อมีความต้องการสินค้านั้นในตลาดอย่างมากมาย	และมีผลผลิตตอบสนองไม่เพียงพอ

	 	 2)	 เมื่อโรงงานผลิตจ�าหน่ายมากขึ้นจะสามารถลดต้นทุนการผลิตได้มาก	ท�าให้ขายสินค้าราคา

ต�่าลงได้

	 จะเห็นตัวอย่างจากสินค้าต่างๆ	ที่เป็นสินค้าจ�าเป็นในการครองชีพ	หรือแม้แต่ของใช้ในบ้าน	เช่น	ตู้

เย็น	โทรศัพท์มือถือ	โทรทัศน์	เครื่องคิดเลข	คอมพิวเตอร์	เป็นต้น	ในปัจจุบันราคาต�า่ลงมาก	สืบเนื่องจาก

ผลิตจ�านวนมาก	ขายจ�านวนมาก	ต้นทุนจึงต�่าลง	ราคาก็ต�่าลงด้วย	หรือในระดับประเทศ	จะเห็นสินค้าของ

ไทยทีพ่ยายามขยายตลาดให้ใหญ่	โดยจะผลติจ�านวนมาก	ท�าให้ต้นทนุต�า่	สามารถขายราคาถกูได้	จงึตีตลาด

สินค้าจากประเทศอื่นๆ	ที่ขายแพงกว่า	ต่อไปเมื่อเกิดการรวมกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนขึ้น	สิ่งที่หวั่น

เกรง	คือ	สินค้าที่ประเทศเพื่อนบ้านเราในอาเซียน	(AEC)	ซึ่งมีต้นทุนต�า่กว่าจะไหลเข้ามาแข่งขันกับสินค้าที่

ผลิตในประเทศไทยมากขึ้น	เนื่องจากไม่สามารถใช้มาตรการทางภาษีกีดกันทางการค้าได้
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 2.1.2 แนวความคิดมุ่งตัวผลิตภัณฑ์ (The Product Concept)	แนวความคิดนี้ถือว่า	ผู้บริโภค

จะมีความชอบในผลติภณัฑ์ท่ีให้ประโยชน์และคณุค่าต่างๆ	สงูสดุเม่ือเทยีบกบัราคา	ธรุกจิทีย่ดึถอืแนวความ

คิดนี้จะทุ่มเทความพยายามที่มีอยู่เพื่อปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้นตลอดเวลา

	 ตามแนวความคิดนี้	 หากสินค้าหรือบริการของกิจการมีคุณภาพดีกว่าสินค้าหรือบริการของคู่แข่ง

แล้วก็จะสามารถขายได้แน่นอน	แต่อย่างไรกต็ามการซ้ือสินค้าหรอืบรกิารของผูบ้รโิภคนัน้แม้คณุภาพสนิค้า

จะเป็นสิง่ส�าคัญ	แต่ปัจจยัอืน่ๆ	เช่น	การบรกิาร	ความสัมพันธ์ส่วนตัวกบัพนกังานขาย	ฯลฯ	มอีทิธพิลต่อการ

ตัดสินใจซื้อไม่น้อยทีเดียว	 นอกจากนี้การพัฒนาคุณภาพสินค้าให้ดีที่สุดนั้นบางคร้ังอาจก่อให้เกิดผลใน							

ทางลบได้	เช่น	การพัฒนารถยนต์ให้มีเทคโนโลยีและสมรรถนะสูงส่งเกินไปจนลูกค้าส่วนใหญ่ไม่กล้าใช้หรือ							

ใช้ไม่เป็น	อาจส่งผลให้ราคาสูงเกินไปจนเกินความจ�าเป็นก็ได้	เป็นต้น

 2.1.3 แนวความคิดที่มุ่งการขาย (The Selling Concept)	แนวความคิดนี้เชื่อว่าโดยปกติวิสัย

แล้วผูบ้รโิภคจะไม่พยายามซือ้สนิค้าท่ีเหน็ว่าไม่จ�าเป็น	แต่กส็ามารถชกัจงูได้ไม่ยาก	กจิการจะต้องมุง่ใช้ความ

พยายามในการใช้เครือ่งมือขายและส่งเสริมการตลาดช่วยกระตุน้ให้ผู้บรโิภคเกิดความสนใจและต้องการใน

ผลิตภัณฑ์ของตน

	 ธุรกิจท่ียึดแนวความคิดนี้จะให้ความส�าคัญกับทีมงานขายของกิจการมาก	 พยายามจูงใจพนักงาน

ขายเพื่อเพ่ิมยอดขายให้ได้มากท่ีสุด	 แนวความคิดนี้เหมาะส�าหรับสินค้าที่ออกใหม่	 สินค้าอุตสาหกรรมท่ีมี

ความยุ่งยากในการใช้	และสินค้าที่ลูกค้ามักไม่เห็นความจ�าเป็นที่จะซื้อ	(Unsought	Goods)	เช่น	ประกัน

ภัย	เหล้า	เบียร์	เครื่องส�าอาง	อุปกรณ์ระบบดิจิทัล	กล้องถ่ายภาพดิจิทัล	เป็นต้น

 2.1.4 แนวความคิดมุง่การตลาด (The Marketing Concept)	แนวความคดินีถ้อืว่า	กญุแจแห่ง

ความส�าเร็จของกิจการ	 คือ	 การท่ีกิจการสามารถท่ีจะรู้ความต้องการของตลาดเป้าหมาย	 และตอบสนอง

ความต้องการ	สร้างความพอใจแก่ผู้บริโภคได้ดีเหนือกว่าคู่แข่งขัน

	 ตามแนวความคดิน้ีจะเน้นให้ความส�าคญักบัความต้องการของผูบ้ริโภคหรอืตลาดเป้าหมาย	(Target	

Market)	 เป็นอันดับแรก	 แล้วกิจการจะพยายามปรับสินค้าหรือบริการของตนเองให้สอดคล้องกับความ

ต้องการเหล่านัน้	และจะพยายามตอบสนองให้ได้ดกีว่าคูแ่ข่งขนัด้วย	แนวความคิดนีเ้กดิขึน้เนือ่งจากสภาวะ

การแข่งขันในธุรกิจมีมากขึ้น	 ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกได้มากขึ้น	 นับเป็นจุดเริ่มต้นของแนวความคิดทางการ

ตลาดสมัยใหม่

 2.1.5 แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม (The Social Marketing Concept)	แนวความคิดนี้

ถือว่าการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคของธุรกิจนั้นนอกจากจะต้องท�าได้ดีกว่าคู่แข่งขันแล้ว	ยังจะ

ต้องอยู่บนวิถีทางที่ก่อให้เกิดผลดีต่อสภาพความเป็นอยู่ของคนในสังคมด้วย

	 แนวความคดินีพ้ฒันาต่อจากแนวความคดิมุง่การตลาด	คอื	นอกจากผู้ผลติจะมุง่พยายามตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภคแล้ว	 ผู้ผลิตควรจะมุ่งเน้นถึงความรับผิดชอบต่อผู้บริโภคและสังคมด้วย	 ในบาง
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ครั้งแม้จะเป็นความต้องการของผู้บริโภค	แต่เป็นสิ่งที่ผิดกฎหมายหรือเป็นผลร้ายต่อสังคม	 เช่น	ยาเสพติด	

วัสดุหีบห่อที่จะก่อให้เกิดมลภาวะ	เป็นต้น	กิจการก็ไม่สมควรจะผลิตออกมาสนองความต้องการของตลาด

	 จากแนวความคิดทางการตลาดทั้ง	5	แนวความคิดที่กล่าวมาแล้วนั้น	ธุรกิจจะยึดถือแนวความคิด

ใดย่อมขึ้นอยู่กับลักษณะสินค้าและตลาดของกิจการ	 เช่น	 ถ้าสินค้าของกิจการเป็นสินค้าใหม่ส�าหรับตลาด

หรือสินค้าที่ลูกค้าไม่เห็นความจ�าเป็นที่จะซื้อ	ควรยึดแนวความคิดมุ่งการขาย	แต่สินค้าอุปโภคบริโภคทั่วๆ	

ไปที่มีการแข่งขันกันมากในปัจจุบันควรจะยึดแนวความคิดมุ่งการตลาด	แต่ไม่ว่ากิจการจะยึดแนวความคิด

ใดก็ตาม	 สิ่งหนึ่งที่นักธุรกิจควรจะค�านึงถึงตลอดเวลาคือ	 ความรับผิดชอบต่อผู้บริโภคและสังคมตามแนว

ความคิดการตลาดเพื่อสังคม	 หากกิจการมุ่งแต่จะกอบโกยผลก�าไรโดยไม่ค�านึงถึงสวัสดิภาพของผู้บริโภค

และสังคมแล้ว	สักวันหนึ่งกิจการจะอยู่ไม่ได้	สังคมจะไม่ยอมรับกิจการรวมทั้งสินค้าหรือบริการของกิจการ

ด้วย

 2.2 หน้าที่ทางการตลาด 

 หน้าที่ทางการตลาด (Marketing Function) เป็นหน้าที่ทางธุรกิจที่ส�าคัญมากหน้าที่หนึ่ง	ที่จะ

ท�าให้ธรุกจิสามารถผลติสนิค้าหรอืบริการเพือ่ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค	และโอนเปล่ียนกรรมสทิธิ์

ในสินค้าหรือบริการนั้นจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค	โดยสามารถจัดแบ่งหน้าที่ต่างๆ	ทางการตลาดออกเป็น	3	

กลุ่ม	ดังนี้

 2.2.1 หน้าที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ เป็นหน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับงานด้านต่างๆ	ดังนี้

 	 1)	การวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์	 (Product	Planning	and	Development)	 เป็น

หน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับการก�าหนดรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ที่จะตรงกับความต้องการของตลาด	 (ผู้บริโภค)	

ทั้งส�าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีจะเสนอขาย	 และผลิตภัณฑ์เดิมน�ามาปรับปรุงให้ดีข้ึน	 หรือให้มีโอกาสจ�าหน่าย

ได้มากขึ้น

  2)	การซื้อ	(Buying) ปกติมีวัตถุประสงค	์2	ประการ	คือ

	 	 	 -	 ซื้อมาเพื่อการผลิต	ได้แก่	การซื้อวัตถุดิบ	ชิ้นส่วนประกอบ	อุปกรณ์	และเครื่องมือต่างๆ

	 	 	 -	 ซื้อมาเพื่อจ�าหน่าย	 ได้แก่	 การซ้ือสินค้ามาเพ่ือจ�าหน่ายต่อ	 เป็นการซ้ือของคนกลาง	

(Middleman)	ประเภทต่างๆ	เช่น	พ่อค้าส่ง	พ่อค้าปลีก	เป็นต้น

	 	 หน้าที่การซื้อนั้นจะประกอบด้วย

  	 (1)	 กำรหำควำมต้องกำรของกำรซือ้	ว่าจะซ้ือสนิค้าหรอืบรกิารอะไร	มีรายละเอยีดอะไรบ้าง	

จะซื้อในปริมาณเท่าใด

  	 (2)		กำรเลอืกแหล่งซือ้	จะต้องดูว่าสนิค้าหรอืบรกิารท่ีต้องการจะซ้ือมจี�าหน่ายท่ีแหล่งใดบ้าง	

แล้วจะต้องเลือกแหล่งที่เหมาะสมที่สุด

ตัว
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  	 (3)	 กำรพิจำรณำควำมเหมำะสมของสินคำ้	ทั้งในเรื่องคุณภาพ	ชนิด	ขนาด	รูปร่าง	ปริมาณ	

ราคา	และความนิยมของลูกค้า

 	 	 (4)		กำรเจรจำข้อตกลงเง่ือนไขต่ำงๆ ในกำรซ้ือ	กล่าวคือผู้ทีท่�าหน้าทีซ้ื่อจะต้องตกลงกบัแหล่ง

ซื้อหรือผู้ขายในเรื่องราคา	เงื่อนไขการช�าระเงิน	การส่งมอบสินค้า	ตลอดจนการบริการต่างๆ	เกี่ยวกับสินค้า

 	 3)	การขาย	(Selling)	มหีลายคนเข้าใจผดิว่าการขายกับการตลาดเหมอืนกนั	แต่	ณ	ทีน่ีจ้ะเหน็

ว่าการขายนั้นเป็นเพียงหน้าที่หนึ่งของหน้าที่ทางการตลาดทั้งหมด	อย่างไรก็ตามการขายก็ถือว่าเป็นหน้าที่

ทีส่�าคัญมากทีส่ดุหน้าทีห่นึง่ทางการตลาดทีจ่ะช่วยให้เกดิการโอนเปลีย่นกรรมสทิธิใ์นสนิค้าหรอืบรกิารจาก

ผู้ขายไปยังผู้ซื้อหรือผู้บริโภค

	 	 หน้าที่การขายนั้นจะประกอบด้วย

  	 (1)	 กำรสร้ำงอุปสงค์	 คือ	 การกระตุ้นให้เกิดความต้องการในสินค้าหรือบริการด้วยวิธีการ

ต่างๆ	เช่น	การโฆษณา	การใช้พนักงานแนะน�าและเสนอขาย	การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย	เช่น	การลด

ราคา	การมีของแถม	การให้แลกคูปอง	การแจกสินค้าตัวอย่าง	เป็นต้น

 	 	 (2)	กำรแสวงหำผู้ซื้อ	คือ	ต้องพิจารณาว่าผู้ซื้อสินค้าหรือบริการของเราจริงๆ	นั้นเป็นใคร	อยู่

ที่ไหน	เพื่อจะได้เสนอขายสินค้าให้ถูกคนและถูกแหล่ง

  	 (3)	กำรก�ำหนดเงื่อนไข	เป็นข้อตกลงต่างๆ	ในการขาย	เช่น	การก�าหนดราคา	เงื่อนไขในการ

ช�าระเงิน	ส่วนลด	การส่งมอบ	เป็นต้น

 	 	 (4)	กำรก�ำหนดนโยบำยในกำรขำย	เช่น	นโยบายเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ�าหน่าย	การเลือก

คนกลาง	การบริการลูกค้า	เป็นต้น

  4)	การจัดมาตรฐานและการจัดระดับชั้นของผลิตภัณฑ	์(Standardizing	and	Grading)	

สินค้าบางประเภทจะมีการก�าหนดมาตรฐานท่ีแน่นอนเป็นสากลเพ่ือความสะดวกในการซ้ือขาย	 อาจจะ

ก�าหนดในเรื่องคุณภาพ	ขนาด	รูปร่าง	หรือลักษณะอื่นๆ	ให้เป็นมาตรฐานเดียวกัน	เช่น	เครื่องรับโทรทัศน์

ขนาด	14	นิ้ว	หมายถึง	ความยาวของเส้นทแยงมุมของจอภาพเท่ากับ	14	นิ้ว	ฉะนั้นไม่ว่าเครื่องรับโทรทัศน์

ยี่ห้อใดที่เป็นขนาด	14	นิ้ว	จะต้องเป็นมาตรฐานเดียวกันดังกล่าว	มาตรฐานสินค้าอาจจะก�าหนดเป็นระดับ

ชั้น	(Grade)	ของสินค้าที่แน่นอน	เช่น	ข้าว	5%	หมายถึง	ในข้าว	100	เม็ดจะมีข้าวหักไม่เกิน	5	เม็ด	ข้าว	

10%	หมายถึง	มีข้าวหักไม่เกิน	10	เม็ด	ข้าว	100%	หมายถึง	ไม่มีข้าวหักเลย	เป็นต้น

 2.2.2 หน้าที่เกี่ยวกับการจัดจ�าหน่าย (Distributing Function) เป็นหน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับการ

เคลื่อนย้ายตัวสินค้าหรือบริการให้สามารถส่งมอบต่อกันได้จากสถานที่หนึ่งไปสู่อีกสถานที่หนึ่ง	 หรือจาก 

จดุสิน้สดุของกระบวนการผลติจนไปสูม่อืผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ช้สินค้านัน้เพือ่การผลติต่อไป	หน้าทีก่ารจดัจ�าหน่าย

ประกอบด้วย

ตัว
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 	 1)	การขนส่ง	 (Transportation)	 เป็นหน้าที่ที่จะช่วยแก้ปัญหาเรื่องระยะทางในกรณีที่ผู้ซื้อ

และผู้ขายอยู่ห่างไกลกัน	วิธีการขนส่งมีหลายวิธี	เช่น	ขนส่งทางรถยนต	์รถไฟ	เครื่องบิน	เรือ	ทางท่อ	เป็นต้น	

ส่วนจะเลือกวิธีการขนส่งแบบใดน้ันขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ	 เช่น	 ลักษณะของสินค้า	 ลักษณะของ

ท้องถิ่น	 การบริการของหน่วยงานขนส่ง	 ค่าใช้จ่ายในการขนส่ง	 ตลอดจนความเร่งด่วนของลูกค้าที่ต้องการ

สินค้า

 	 2)	การเก็บรักษาสินค้า	(Storing)	เป็นหน้าที่ที่สร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลา	(Time	Utility)	

กล่าวคอื	ช่วยให้มสีนิค้าไว้จ�าหน่ายตลอดเวลา	เช่น	ร้านค้าซ้ือสนิค้ามาเกบ็ไว้ในโกดงัเพือ่เตรยีมไว้ขาย	ป้องกนั

มิให้สินค้าขาดมือ	เป็นต้น

	 	 ความส�าคัญของการเก็บรักษาสินค้ามีหลายประการ	เช่น

   (1)	 ป้องกันสินค้าขาดมือ	เพราะถ้าสินค้าขาดมือจะท�าให้เสียโอกาสในการขายไป

   (2)	 ช่วยลดต้นทุนในการขนส่ง	 เม่ือมีการเก็บรักษาสินค้าก็สามารถซ้ือได้คราวละมากๆ	 ไม่

ต้องสั่งซื้อบ่อยๆ	ค่าขนส่งก็ลดลงได้

   (3)	 สินค้ามีฤดูกาล เช่น	 การ์ดอวยพรปีใหม่	 สามารถผลิตเตรียมไว้ก่อนล่วงหน้าได้	 เพราะ

หากรอผลิตในช่วงปีใหม่เลยอาจจะผลิตไม่ทัน	เป็นต้น

   (4)	 บางครั้งการเก็บรักษาสินค้าไว้ช่วงเวลาหนึ่ง อาจจะช่วยเพิ่มคุณค่าให้สินค้าได้	 เช่น	 

ผักดอง	ทุเรียนกวน	เป็นต้น

 2.2.3 หน้าที่อ�านวยความสะดวกต่างๆ (Facilitating Function) เป็นหน้าที่ช่วยให้การด�าเนิน

กิจกรรมทางการตลาดหรือการปฏิบัติหน้าที่ต่างๆ	ดังกล่าวข้างต้นให้มีความคล่องตัวและมีประสิทธิภาพยิ่ง

ขึ้น	หน้าที่ต่างๆ	เหล่านี้	ได้แก่

  1)	การเสี่ยงภัย	 (Risk-taking)	 ธุรกิจมีภาระการเสี่ยงภัยต่างๆ	ที่อาจจะเกิดขึ้นได้ในทางการ

ตลาด	ได้แก่

	 	 	 1)	ความเสี่ยงภัยที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของผู้ซื้อ	ผู้บริโภค	เช่น	ค่านิยม	รสนิยม	ทัศนคติ	

รายได้ของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป	คู่แข่งขันมีมากขึ้น	เป็นต้น

	 	 	 2)	ความเสีย่งภยัทีเ่กดิจากลกัษณะสนิค้า	เช่น	การเสือ่มสภาพ	การแตกหกั	สนิค้าถกูลกัขโมย

ได้ง่าย	เป็นต้น

	 	 	 3)	ความเสี่ยงภัยท่ีเกิดจากการด�าเนินงาน	 เช่น	 หนี้สูญจากการให้สินเชื่อ	 การเปลี่ยนแปลง

ราคาสินค้า	การสูญเสียหรือเสียหายจากการขนส่งสินค้า	เป็นต้น

	 	 	 4)	ความเสี่ยงภัยจากภัยธรรมชาติต่างๆ	เช่น	อัคคีภัย	อุทกภัย	วาตภัย	เป็นต้น

	 	 ภาระการเสีย่งภยัต่างๆ	ท่ีเกิดขึน้เหล่านีธุ้รกจิมักจะลดภาระความเสีย่งโดยการประกนัภยัสนิค้า

ตัว
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กับบริษัทประกันภัย	ซึ่งถือว่าเป็นการกระจายความเสี่ยงให้กว้างออกไปถึงผู้รับภาระหลายๆ	คน

 	 2)	การจัดการทางการเงิน	(Financial	Management)	เป็นหน้าทีท่ีเ่กีย่วข้องกบัการจดัเกบ็

เงินค่าสินค้าหรือบริการ	และการจัดหาเงินทุนมาใช้จ่าย	การจัดเก็บเงินค่าสินค้าจะต้องค�านึงถึงความสมดุล

ของรายได้และรายจ่าย	 จะต้องก�าหนดว่าการขายสินค้านั้นจะขายเงินสดหรือเงินเชื่อ	 ถ้าเป็นเงินเชื่อจะ

ก�าหนดระยะเวลาในการช�าระหนีน้านแค่ไหน	ส่วนการจดัหาเงินทนุน้ันปกติจะเป็นหน้าทีข่องผูบ้รหิารว่าจะ

จัดหาเงินทุนมาโดยวิธีใดบ้าง

 	 3)	การจัดหาข้อมูลทางการตลาด	(Marketing	Information)	ข้อมูลทางการตลาด	ได้แก	่

ข้อมลูเกีย่วกบัความต้องการ	ทัศนคต	ิตลอดจนพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค	ข้อมลูเกีย่วกบัคูแ่ข่งขนั	รวมถึงข้อมลู

เกี่ยวกับความเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับการตลาด	ข้อมูลต่างๆ	เหล่านี้จะมีประโยชน์อย่าง

มากต่อการตัดสนิใจทางการตลาด	กล่าวคอื	หากการตดัสินใจต่างๆ	ทางการตลาดโดยมข้ีอมลูทางการตลาด

ที่เพียงพอแล้ว	 ความเสี่ยงหรือความไม่แน่นอนในการตัดสินใจก็ลดน้อยลง	 การจัดหาข้อมูลทางการตลาด

อาจจะจัดหาจากบนัทกึข้อมลูภายในกจิการเอง	ค้นคว้ารวบรวมจากแหล่งข้อมลูต่างๆ	หรอือาจจะหาได้จาก

การสอบถามจากผู้บริโภคโดยตรง	หรือโดยการวิจัยตลาด	(Marketing	Research)

 2.3 การขาย

	 ได้มกีารให้ค�านยิามค�าว่า	การขาย	(Selling)	เอาไว้มากมาย	เช่น	สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมรกิา	

หรือ	AMA	(The	American	Marketing	Association)	ได้ให้ค�านิยามการขายไว้ว่า	“เป็นกระบวนการใน

การชักจูงผู้มุ่งหวัง	(Prospect)	ทั้งแบบใช้บุคคลและไม่ใช้บุคคล	ให้ซื้อสินค้าหรือบริการ	หรือนิยมชมชอบ

ความคิดของผู้ขาย	โดยผู้ขายจะได้รับผลประโยชน์ทางการค้า”

	 ตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์	(ป.พ.พ.)	มาตรา	453	บัญญัติไว้ว่า	“อันการซื้อขายนั้นคือ

สัญญาซึ่งบุคคลฝ่ายหนึ่งเรียกว่า	 ผู้ขาย	 โอนกรรมสิทธิ์แห่งทรัพย์สินให้แก่บุคคลอีกฝ่ายหนึ่งเรียกว่า	 ผู้ซ้ือ	

และผู้ซื้อตกลงว่าจะใช้ราคาแห่งทรัพย์สินนั้นให้แก่ผู้ขาย”

	 บางท่านก็ว่า	 “การขายเป็นการชักชวน	 จูงใจ	 ให้คนต้องการส่ิงท่ีนักขายมีอยู่ซ่ึงอาจจะเป็นสินค้า	

บริการ	หรือความคิด	ดังนั้น	นักขายต้องค้นหาความต้องการและความจ�าเป็นของลูกค้าให้ได้”

	 อาจารย์วารินทร์	สินสูงสุด	ได้เสนอความเห็นไว้ในหนังสือ	“ศิลปการขาย”	ของท่านว่า			การขาย

ไม่ควรจ�ากัดความหมายไว้เพยีงการแลกเปลีย่นสนิค้ากบัเงนิ	กบัการโอนกรรมสทิธิใ์นสนิค้าหรอืบรกิาร	เพราะ

บางคร้ังแม้จะมไิด้มกีารโอนกรรมสทิธิใ์นสนิค้าหรอืบรกิาร	การขายกไ็ด้เกดิขึน้จากการทีพ่นกังานขายอธบิาย

ความรู้ต่างๆ	เกี่ยวกับสินค้าจนลูกค้าเกิดความรู้ความเข้าใจในสินค้านั้นแล้ว

	 ดังนั้น	พอจะสรุปค�านิยามของ	การขาย	(Selling)	ได้ว่า	“เป็นกระบวนการในการชักจูง	จูงใจ	หรือ

กระตุ้นให้บคุคลท่ีคาดว่าจะเป็นลูกค้า	(Prospect)	เกดิความต้องการหรอืยอมรบัในสนิค้า	บรกิาร	หรอืความ

ตัว
อย
่าง



ตัว
อย
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