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ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 4-6	 เวลาเรียน...ชั่วโมง จ�านวน...หน่วยกิต

ศกึษา สบืค้น และวเิคราะห์ ความส�าคญั ววิฒันาการของการขาย ทฤษฎกีารขาย AIDAS

แนวความคิดด้านการขายและการตลาด หน้าที่ ประเภท และลักษณะของงานขาย ความส�าคัญ

ของการมีความรู้เกี่ยวกับตนเอง หลักการวิเคราะห์ตนเอง คุณลักษณะท่ีดีของพนักงานขาย 

บุคลกิภาพกบัการขาย จรรยาบรรณของพนกังานขาย ความส�าคัญของการมีความรูเ้กีย่วกบักิจการ 

สิ่งที่พนักงานขายควรทราบเกี่ยวกับกิจการ แหล่งความรู้เกี่ยวกับกิจการ ความส�าคัญ ประโยชน์

ของการมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ สิ่งที่พนักงานขายควรทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ประเภทของ

ผลิตภัณฑ์ แหล่งความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ความส�าคัญของการมีความรู้เกี่ยวกับลูกค้า ประเภท

ของลูกค้า พฤติกรรมของผู้บริโภคและแรงจูงใจในการซื้อ ความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์ 

สิง่ทีพ่นกังานขายควรทราบเกีย่วกบัลกูค้าความส�าคญัของการมคีวามรูเ้กีย่วกับคู่แข่งขนั ประเภท

ของคู่แข่งขัน สิ่งท่ีพนักงานขายควรทราบเกี่ยวกับคู่แข่งขัน แหล่งความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งขัน 

คุณสมบัติของพนักงานขาย โอกาสและความก้าวหน้าของพนักงานขาย รายได้และผลประโยชน์

ของผู้ประกอบอาชีพงานขาย เหตุผลในการประกอบอาชีพเป็นพนักงานขาย

โดยใช้ทักษะการแสวงหาความรูแ้ละกระบวนการปฏบัิต ิทกัษะกระบวนการแก้ปัญหา ทกัษะ

การจัดการ ทักษะการท�างานร่วมกัน และทักษะการสื่อสารและการใช้เทคโนโลยี

เพือ่ให้นักเรยีนมทีกัษะพืน้ฐานทีจ่�าเป็นในการด�าเนินชีวติประจ�าวนั รูเ้ท่าทันในการประกอบ

ธุรกิจและการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ท่ีอยู่รอบด้าน รู้จักการวิเคราะห์ตนเอง สร้างเสริมตนเองให้มี

บคุลกิภาพทีด่ทีัง้ภายในและภายนอก  เลง็เหน็ถงึโอกาสและความก้าวหน้าของการประกอบอาชพี

การขายซึง่ทกุคนสามารถปฏบิตัแิละประกอบเป็นอาชพีได้ และนกัเรยีนยงัสามารถน�าความรูท้ีไ่ด้

มาประยุกต์ในการประกอบอาชีพได้อย่างสร้างสรรค์ มีคุณธรรม จริยธรรม เจตคติ และลักษณะ

นิสัยที่ดีในการท�างาน เห็นแนวทางในการศึกษาต่อและประกอบอาชีพ เพื่อสร้างรายได้ในอนาคต 

รวมถึงการด�ารงชีวิตในปัจจุบันได้อย่างมีความสุข
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