
 

โครงการสอน ภาคเรียนที่ 1/2569 
ลักษณะรายวิชา 

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567 
ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ กลุ่มอาชีพการตลาด สาขาวิชาธุรกิจค้าปลีก 

วิชา ธุรกิจเบื้องต้น รหัสวิชา 20001-1003 
เวลาเรียน 3 ช่ัวโมง/สัปดาห์ รวม 54 ช่ัวโมง/ภาคเรียน 

ระดับช้ัน ปวช.1/1-2 สาขาวิชา ธุรกิจค้าปลีก   ปวช.1/1-2 สาขาวิชาการจัดการโลจิสติกส์  
ปวช.2/1-2 สาขาวิชาช่างยนต์ ปวช.1/1-2 สาขาวิชาอิเล็กทรอนิกส์ 

 

อ้างอิงมาตรฐาน     

 - 

ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา 

 รู้พ้ืนฐานทางธุรกิจ และลักษณะการดําเนินงานขององค์การธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ 

งานพ้ืนฐานอาชีพด้านพาณิชยกรรมตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่างย่ังยืนด้วย

ความรับผิดชอบต่อสังคม 

จุดประสงค์รายวิชา เพ่ือให้ 

 1. เข้าใจพื้นฐานการดําเนินงานทางธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ 
 2. ใช้เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ 

3. ปฏิบัติงานพ้ืนฐานอาชีพตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่าง ย่ังยืนด้วย
ความรับผิดชอบต่อสังคม 
4. มีความรับผิดชอบตามบทบาทหน้าทีข่องตนเองตามระบอบประชาธิปไตยอันมีพระมหากษัตริย์ทรงเป็น
ประมุข มีจิตสาธารณะ มีจิตสำนึกรักษ์ส่ิงแวดล้อม มีจรรยาบรรณ และคุณสมบัติของผู้ประกอบธุรกิจ 

สมรรถนะรายวิชา  

 1. แสดงความรู้พ้ืนฐานการดําเนินงานทางธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ 
 2. เลือกใช้เทคโนโลยีประกอบธุรกิจตามสถานการณ์ 
 3. วิเคราะห์วางแผนการประกอบธุรกิจตามหลักการ 
 
 



คำอธิบายรายวิชา 

 ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับธุรกิจ รูปแบบของธุรกิจ จรรยาบรรณและคุณสมบัติของผู้ประกอบธุรกิจระบบ

การแลกเปล่ียน แหล่งเงินทุน สถาบันที่สนับสนุนการดําเนินงานธุรกิจ การวางแผนจัดการธุรกิจการใช้เทคโนโลยี

ประกอบธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

มาตรฐานอาชีพ 

หน่วยงานรับรองมาตรฐานอาชีพ Chinese Language and Education Center (CLEC) 

มาตรฐานอาชีพ  สาขาวิชาชีพ....................-.................... 

อาชีพ..............-..............ระดับ  - 

เอกสารอ้างอิงรายละเอียดมาตรฐาน - 
รายละเอียดของสมรรถนะ - 

สมรรถนะ คำอธิบาย แหล่งอ้างอิง 
 -   
 -   
 -   

 
แหล่งข้อมูลและบรรณานุกรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตาราวิเคราะห์หน่วยการเรียนรู้ 

ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา ธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) 
รู้พ้ืนฐานทางธุรกิจ และลักษณะการดําเนินงานขององค์การธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ  เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ งานพ้ืนฐาน
อาชีพด้านพาณิชยกรรมตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่างย่ังยืนด้วยความรับผิดชอบต่อ
สังคม 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

1. งานความรู้
พื้นฐานทางธรุกจิ 
 

1. งานความรู้
พ้ืนฐานทาง
ธุรกิจ 
2. งานวิเคราะห์
ความรู้พ้ืนฐาน
ทางธุรกิจ
เก่ียวกับปัจจัย
ในการดำเนิน
ธุรกิจ  

- เข้าใจเบื้องต้นเก่ียวกับการดำเนิน
ธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ ปัจจัยที่มี
ผลต่อการดำเนินธุรกิจ 
- เข้าใจกระบวนการตดัสินใจในการ
ประเมินความเส่ียง โอกาสในการ
ดำเนินธุรกิจ 
- วิเคราะห์การเลือกแนวทางการ
ดำเนินธุรกิจใหเ้หมาะสม โดยใช้
กระบวนการในการตัดสินใจอย่างมี
หลักการ 
 

1. ความหมายของ
ธุรกิจ 
2. วัตถุประสงค์์ของ
ธุรกิจ 
3. ความสำคัญของ
ธุรกิจ 
4. ปัจจััยในการ
ประกอบธุุรกิิจ 
5. ระบบธุุรกิิจ 
6. การเลือกธุรกิจ 
 

1. ทักษะด้าน
ความรู้และความ
เข้าใจในการ
ดำเนินธุรกิจ
เบื้องต้น 
2. ทักษะการคิด
วิเคราะห์ปัจจัย
ภายในและ
ภายนอกที่ส่งผล
ต่อการดำเนิน
ธุรกิจ 
3. ทักษะในการ
เลือกธรุกิจ 
4. ทักษะการ
ประยุกต์ใช้ในการ
ดำเนินธุรกิจ 
 

2. งานรูปแบบ
ของธุรกิจ 

1. งานรูปแบบ
พ้ืนฐานทาง
ธุรกิจ 
2. งานวิเคราะห์
ลักษณะการใน
การดำเนิน
ธุรกิจ 

- แยกรูปแบบพ้ืนฐานในการดำเนิน
ธุรกิจได้ 
- เข้าใจโครงสร้างและกระบวนการ
ดำเนินงานขององค์กรธุรกิจอย่าง
เป็นระบบ 

1. รปูแบบองค์กร
ธุรกิจ 
2. รูปแบบการ
จัดตั้งองค์กรธุรกิจ 

1. ทักษะการ
จำแนกและ
เลือกใช้รูปแบบ
ธุรกิจ 
2. ทักษะการ
วางแผนในการ
จัดตั้งธุรกิจ 



ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา ธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) 
รู้พ้ืนฐานทางธุรกิจ และลักษณะการดําเนินงานขององค์การธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ  เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ งานพ้ืนฐาน
อาชีพด้านพาณิชยกรรมตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่างย่ังยืนด้วยความรับผิดชอบต่อ
สังคม 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

3. งาน
จรรยาบรรณ
คุณสมบัติของผู้
ประกอบธุรกิจ 

1. งานความรู้
พ้ืนฐานเก่ียวกับ
จรรยาบรรณ
ของผู้ประกอบ
ธุรกิจ 
2. งาน
คุณสมบัติของผู้
ประกอบธุรกิจ
ที่ดี 

- ความรู้ความเข้าใจในคุณธรรม 
จริยธรรม และจรรยาบรรณของผู้
ประกอบธุรกิจ 
- สามารถแยกแยะคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบธุรกิจที่ดีได้ 
- รู้คุณสมบัติของผู้ประกอบธุรกิจที่
ดี 

1. ความหมายของ
คุณธรรม จริยธรรม 
และจรรยาบรรณ 
2. หลักธรรมาภิ
บาลของธุรกิจ 
3. จรรยาบรรณ
ของผู้ประกอบ
ธุรกิจ 
4. คุณสมบัติของผู้
ประกอบธุรกิจที่ดี 

1. ทักษะการ
ปฏิบัติงานตาม
หลักคุณธรรมและ
จริยธรรม 
2. ทักษะการ
ปฏิบัติงานตาม
หลักธรรมาภิบาล
ของผู้ประกอบ
ธุรกิจ 
3. การปฏิบัติตนสู่
การเป็นผู้
ประกอบธุรกิจที่ดี 

4. งานระบบการ
แลกเปลี่ยน 

1. งาน
ความหมาย
ความสำคัญของ
การแลกเปล่ียน 
2. งานจำแนก
ระบบการแลก
เปล่่ียน 
3. งานสถาบันที่
ทำหน้าที่
เก่ียวกับการ
แลกเปล่ียน 
4. งาน
แลกเปล่ียน
เงินตรา
ต่างประเทศ 

- ความรู้ความเข้าใจในความหมาย
ของ “การแลกเปล่ียน” 
- อธิบายความสำคัญของการ
แลกเปล่ียนต่อบุคคล ธุรกิจ และ
สังคม 
- ประยุกต์ใช้ความรู้เก่ียวกับการ
แลกเปล่ียนในชีวิตประจำวันได้ 
- จำแนกระบบการแลกเปล่ียนได้ 
- ปัจจัยที่ทำให้เกิดการแลกเปล่ียน 
- เข้าใจขอบเขตและหน้าที่ของ
สถาบันที่เก่ียวกับการแลกเปล่ียน 
- ความรู้ ความสามารถในการ 
วิเคราะห์ ตัดสินใจเก่ียวกับการ
แลกเปล่ียนเงินตราต่างประเทศ 

1. ความหมายและ
ความสำคัญของ
การแลกเปล่ียน 
2. ระบบการแลก
เปล่่ียน 
3. สถาบันที่ทำ
หน้าที่เก่ียวกับการ
แลกเปล่ียน 
4. การแลกเปล่ียน
เงินตราต่างประเทศ 

1. การอธิบาย
ความหมายของ
การแลกเปล่ียนได้
อย่างถูกต้องและ
ชัดเจน 
2. การวิเคราะห์
ปัจจัยที่ทำให้เกิด
การแลกเปล่ียน 
3. การจำแนก
รูปแบบของระบบ
แลกเปล่ียน 
4. ประยุกต์ใช้
ความรู้เก่ียวกับ
การแลกเปล่ียนใน
ชีวิตประจำวัน 



ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา ธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) 
รู้พ้ืนฐานทางธุรกิจ และลักษณะการดําเนินงานขององค์การธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ  เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ งานพ้ืนฐาน
อาชีพด้านพาณิชยกรรมตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่างย่ังยืนด้วยความรับผิดชอบต่อ
สังคม 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

5. งานแหล่ง
เงินทุน 

1. งานแหล่ง
เงินทุนสถาบัน 
2. งาน
ความหมาย
ลักษณะของ
การลงทุน 
3. งานวางแผน
ทางการเงิน 
4. งานพิจารณา
แหล่งเงินทุน
เพ่ือรองรับการ
ดำเนินงานและ
การขยายตัว
ของกิจการใน
อนาคต 
 

- ความรู้ของแหล่งเงินทุนจาก
สถาบัน 
- เข้าใจบทบาทของแหล่งเงินทุนต่อ
การดำเนินธุรกิจ 
- วิเคราะห์ความเหมาะสมของ
แหล่งเงินทุนกับลักษณะธุรกิจ 
- รู้ความหมายของลักษณะของการ
ลงทุนแต่ละประเภท 
- ความรู้ในการวางแผนการเงินใน
ชีวิตประจำวัน 
- จำแนกแหล่งเงินทุน 
- วิเคราะห์ความเหมาะสมของ
แหล่งเงินทุนกับขนาดและลักษณะ
กิจการ 
- วิเคราะห์ความเส่ียง ศักยภาพใน
การเติบโตของกิจการ 

1. ความหมายของ
เงินทุน 
2. ความหมายและ
ลักษณะของการ
ลงทุน 
3. การลงทุนทาง
การเงิน 
4. การวางแผนทาง
การเงิน 
5. การจัดการเงิน
สดและการจัดการ
สินทรัพย์สภาพ
คล่อง 

1. อธิบาย
ความหมายของ
เงินทุน การลงทุน 
และการวางแผน
ทางการเงินได้ 
2. วิเคราะห์
ความหมายและ
ลักษณะของการ
ลงทุนแต่ละ
ประเภท 
3. วางแผนการใช้
เงินทุนได้อย่าง
เหมาะสม 
4. เลือกแนวทาง
การลงทุนที่
เหมาะสมกับ
ความเส่ียง 
5. ทักษะการ
บริหารจัดการเงิน 



ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา ธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) 
รู้พ้ืนฐานทางธุรกิจ และลักษณะการดําเนินงานขององค์การธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ  เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ งานพ้ืนฐาน
อาชีพด้านพาณิชยกรรมตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่างย่ังยืนด้วยความรับผิดชอบต่อ
สังคม 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

6. งานสถาบันที่
สนับสนุนการ
ดำเนินงานธุรกิจ 

1. งานความรู้
เก่ียวกับสถาบัน
ที่สนับสนุนการ
ดำเนินงาน
ธุรกิจ 
2. งานหลักการ
ช่วยเหลือหรือ
สนับสนุนจาก
สถาบันที่
สนับสนุนการ
ดำเนินงาน
ธุรกิจ 

- ความรู้เก่ียวกับสถาบันที่สนับสนุน
การดำเนินงานธุรกิจ 
- ประยุกต์ใช้ความรูเ้ก่ียวกับสถาบนั
ที่สนับสนุนการดำเนินงานธุรกิจมา
ใช้ในการประกอบธุรกิจ 
- เข้าใจหลักการช่วยเหลือหรือ
สนับสนุนจากสถาบันที่สนับสนุน
การดำเนินงานธุรกิจ 
- เข้าใจบทบาทของสถาบัน
สนับสนุนธุรกิจ 

1. สถาบันที่
สนับสนุนการ
ดำเนินงานธุรกิจ 
2. หลักการ
ช่วยเหลือหรือ
สนับสนุนจาก
สถาบันที่สนับสนุน
การดำเนินงาน
ธุรกิจ 
3. ความสำคัญของ
การสนับสนุนการ
ดำเนินงานธุรกิจ 
4. บทบาทของ
สถาบันสนับสนุน
ธุรกิจ 

1. อธิบาย
ความหมายของ
สถาบันที่
สนับสนุนการ
ดำเนินธุรกิจได้ 
2. วิเคราะห์
บทบาทของ
สถาบันที่
เก่ียวข้องกับการ
สนับสนุนธุรกิจ 
3. การเลือกใช้
ข้อมูลเพ่ือ
พิจารณาการ
ขอรับการ
สนับสนุนทาง
ธุรกิจ 
4. เลือกใช้บริการ
หรือการสนับสนุน
จากสถาบันได้
เหมาะสม 



ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา ธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) 
รู้พ้ืนฐานทางธุรกิจ และลักษณะการดําเนินงานขององค์การธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ  เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ งานพ้ืนฐาน
อาชีพด้านพาณิชยกรรมตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่างย่ังยืนด้วยความรับผิดชอบต่อ
สังคม 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

7. งานวางแผน
จัดการธุรกิจ 

1. งานความรู้
ของการจัดการ
ธุรกิจ 
2. งาน
ความสำคัญของ
การจัดการ
ธุรกิจ 
3. งานบทบาท
ของการบริหาร
จัดการในการ
พัฒนาธุรกิจ 
อธิบายปัจจัย
หรือทรัพยากร
ที่จำเป็นในการ
ประกอบธุรกิจ 
4. งาน
องค์ประกอบ 
ของโมเดลธุรกิจ 
Business 
Model 
Canvas (BMC) 
5. งานวางแผน
ธุรกิจ 

- รู้ความหมายเก่ียวกับการวาง
แผนการจัดการธุรกิจ 
- เข้าใจความสำคัญของการจัดการ
ธุรกิจ 
- ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับ
บทบาทของการบริหารจัดการและ
ทรัพยากรทางธุรกิจ 
- รู้ปัจจัยในการบริหารจัดการ
ทรัพยากรที่จำเป็นในการประกอบ
ธุรกิจ 
- รู้องค์ประกอบ ของโมเดลธุรกิจ 
Business Model Canvas (BMC) 
- สามารถแยกประเภทของธุรกิจ 
- อธิบายความสำคัญของการ
วางแผนธุรกิจ 
- ประโยชน์ของการวางแผนธุรกิจ 

1. การจัดการธุรกิจ 
2. โมเดลธุรกิจ 
Business Model 
Canvas (BMC) 
3. การวางแผน
ธุรกิจ 

1. วิเคราะห์
กระบวนการ
บริหารจัดการ
ธุรกิจตั้งแต่การ
วางแผน การจัด
องค์กร การ
ดำเนินงาน และ
การควบคุม 
2. วิเคราะห์
องค์ประกอบของ 
BMC ทั้ง 9 ช่อง 
3. ประเมินความ
เป็นไปได้ของ
ธุรกิจจากโมเดล
และแผนธุรกิจ 
4. ประยุกต์ใช้
ความรู้การวาง
แผนการจัดการ
ธุรกิจได้อย่าง
เหมาะสม 



ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา ธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) 
รู้พ้ืนฐานทางธุรกิจ และลักษณะการดําเนินงานขององค์การธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ  เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ งานพ้ืนฐาน
อาชีพด้านพาณิชยกรรมตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่างย่ังยืนด้วยความรับผิดชอบต่อ
สังคม 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

8. งาน
เทคโนโลยีในการ
ประกอบธุรกิจ 

1. งาน
เทคโนโลยี
ดิจิทัลในการ
ประกอบธุรกิจ 
2. งานเทค
โนโลยีีดิิจิิทััล
และระบบ
สารสนเทศใน
การประกอบ
ธุุรกิิจ 
3. งานพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 
4. งาน
จรรยาบรรณใน
การทำธุรกิจ
พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 

- ความรู้เก่ียวกับเทคโนโลยีในการ
ประกอบธุรกิจ 
- ประโยชน์ของเทคโนโลยีในการ
ประกอบธุรกิจ 
- การเลือกใช้เทคโนโลยีในการ
ประกอบธุรกิจ 
- เทคโนโลยีสารสนเทศในการ
ประกอบธุรกิจ 
- รู้ประเภทธุรกิจผ่่านระบบอินเทอร์์
เน็ต 
 
- เข้าใจกระบวนการทำงานพ้ืนฐาน
ของพาณิชย์์อิเล็กทรอนิกส์์ 
- แยกประเภทของธุรกิจพาณิชย์์
อิเล็กทรอนิกส์์ 
- รู้ระบบการชำระเงินของพาณิชย์์
อิเล็กทรอนิกส์์ 
- เข้าใจในจรรยาบรรณในการทำ
ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

1. ความหมาย 
ประโยชน์ และ
หลักการเลือกใช้
เทคโนโลยีประกอบ
ธุรกิจ 
2. เทคโนโลยีีดิิจิิทััล
และระบบ
สารสนเทศในการ
ประกอบธุุรกิิจ 
3. พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 
4. จรรยาบรรณใน
การทำธุรกิจ
พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 

1. เลือกใช้
เทคโนโลยีที่
เหมาะสมกับ
ลักษณะธุรกิจ 
2. อธิบาย
ประโยชน์ของ
เทคโนโลยีได้ 
3. ใช้ระบบ
สารสนเทศในการ
จัดเก็บและ
จัดการข้อมูล
ธุรกิจ 
4. เข้าใจและ
อธิบาย
กระบวนการ
พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 
5. ปฏิบัติตาม
จรรยาบรรณใน
การทำธุรกิจ 



ตารางวิเคราะห์พฤติกรรมการเรียนรู้ 
รหัส  20001-1003  ช่ือวิชา ธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business)  

ทฤษฎี   1   ช่ัวโมง/สัปดาห์  ปฏิบัติ      2    ช่ัวโมง/สัปดาห์  จำนวน     2    หน่วยกิต 

หน่วยการเรียนรู้ 

ความสามารถที่คาดหวัง 

รวม 
จำนวน
ช่ัวโมง 
ท/ป 

พุทธิพิสัย 

ทักษะ 
พิสัย 

จิต 
พิสัย 

ประยุกต์ 
ใช้ 

  ค
วา

มร
ู้ 

  ค
วา

มข้
าใ

จ 

  ก
าร

นำ
ไป

ใช้
 

  ก
าร

วิเ
คร

าะ
ห์ 

  ก
าร

ปร
ะเ

มิน
ค่า

 

  ก
าร

สร
้าง

สร
รค

์ 

1. งานความรู้พื้นฐานทาง
ธุรกิจ 

2 2 1    3 2  10 2/4 

2. งานรูปแบบของธุรกิจ 3 2 1    2 2  10 1/2 
3. งานจรรยาบรรณ
คุณสมบัติของผู้ประกอบ
ธุรกิจ 

2 2 1 1   2 2  10 1/2 

4. งานระบบการ
แลกเปลี่ยน 

2 2 1    3 2  10 2/4 

5. งานแหล่งเงินทุน 3 2 1 1   2 1  10 2/4 
6. งานสถาบันที่สนับสนุน
การดำเนินงานธุรกิจ 

2 2 2    2 2  10 2/4 

7. งานวางแผนจัดการ
ธุรกิจ 

1 1 2 1   2 1 2 10 3/6 

8. งานเทคโนโลยีในการ
ประกอบธุรกิจ 

1 1 2    2 2 2 10 3/6 

รวม 16 14 11 3   18 14 4 80 48 

ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา รู้พ้ืนฐานทางธุรกิจ และลักษณะการดําเนินงาน
ขององค์การธุรกิจรูปแบบต่าง ๆ เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ งานพ้ืนฐานอาชีพด้านพาณิชย 
กรรมตามหลักการ กระบวนการ และแนวคิดการประกอบธุรกิจอย่างย่ังยืนด้วยความ
รับผิดชอบต่อสังคม 

20 6 

รวมทั้งรายวิชา 100 54 
 
 
 
 



โครงการสอน/หน่วยการเรียนรู้ 
ช่ือวิชา ธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) รหัส  20001-1003   

ทฤษฎี   1   ช่ัวโมง/สัปดาห์  ปฏิบัติ      2    ช่ัวโมง/สัปดาห์  จำนวน     2    หน่วยกิต 
เวลาเรียน 3 ช่ัวโมง/สัปดาห์ รวม 54 ช่ัวโมง/ภาคเรียน 

หน่วยที่ หน่วยการเรียนรู้ 
เวลาเรียน (ชม.) 

ทฤษฎี ปฏิบัติ รวม 
1 ความรู้พื้นฐานทางธุรกิจ 

1.1 ความหมายและวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1.1.1 ความหมายของธุรกิจ 
1.1.2 วัตถุประสงค์์ของธุรกิจ 

1.2 ความสำคัญของธุรกิจ 
1.3 ปัจจััยในการประกอบธุุรกิิจ 

1.3.1 ปัจจัยในการดำเนินการ 
1.3.2 ธุรกรรมงานของธุรกิจ 

1.4 ระบบธุุรกิิจ 
1.4.1 ส่ิงแวดล้้อมทางธุรกิจ 
1.4.2 ธุรกิจเอกชนในระบบธุรกิจ 

1.5 การเลือกธุรกิจ 

2 4 6 

2 รูปแบบของธุรกิจ                       
2.1 รูปแบบองค์กรธุรกิจ 

2.1.1 ธุรกิจการผลิต 
2.1.2 ธุรกิจพาณิชยกรรมหรือกิจการซ้ือมาขายไป 
2.1.3 ธุรกิจการให้บริการ 

2.2 รูปแบบการจัดตั้งองค์กรธุรกิจ 
2.2.1 กิจการเจ้้าของคนเดียว 
2.2.2 ห้้างหุ้้นส่่วน 
2.2.3 ธุรกิจบริษัท 
2.2.4 องค์์กรธุรกิจไม่่แสวงหากำาไรที่จัดตั้งข้ึนตาม
กฎหมายเฉพาะ 

1 2 3 

3 จรรยาบรรณและคุณสมบัติของผู้ประกอบธุรกิจ                                  
3.1 จรรยาบรรณ 

3.1.1 ความหมายของคุณธรรม จริยธรรม และ
จรรยาบรรณ 
3.1.2 หลักธรรมาภิบาลธุรกิจ 

1 2 3 



หน่วยที่ หน่วยการเรียนรู้ 
เวลาเรียน (ชม.) 

ทฤษฎี ปฏิบัติ รวม 
3.2 จรรยาบรรณของผู้ประกอบธุรกิจ 

3.2.1 การปฏิบัติและความรับผิดชอบที่มีต่่อพนักงาน 
3.2.2 การปฏิบัติและความรับผิดชอบที่มีต่่อคู่่ค้้า 
3.2.3 การปฏิบัติและความรับผิดชอบที่มีต่่อสังคมและส่ิง
แวดล้้อม 

3.3 คุณสมบัติของผู้ประกอบธุรกิจที่ดี 
3.3.1 คุณสมบัติของผู้ประกอบธุรกิจที่ดี 
3.3.2 กรณีศึกษาผู้้ประกอบธุรกิจที่ประสบความสำเร็จ 

4 ระบบการแลกเปลี่ยน 
4.1 ความหมายและความสำคัญของการแลกเปล่ียน 

4.1.1 ความหมายของการแลกเปล่ียน 
4.1.2 ความสำคัญของระบบการแลกเปล่ียน 

4.2 ระบบการแลกเปล่่ียน 
4.2.1 ระบบการแลกเปล่ียนโดยของต่อของ 
4.2.2 ระบบการแลกเปล่ียนโดยใช้เงิน 
4.2.3 ระบบการแลกเปล่ียนด้วยเครดิต 
4.2.4 ระบบการแลกเปล่ียนทางดิจิทัลและสกุลเงินดิจิทัล 

4.3 สถาบันที่ทำหน้าที่เก่ียวกับการแลกเปล่ียน 
4.3.1 สถาบันการเงิน 
4.3.2 ตลาด 
4.3.3 ผู้ค้าคนกลาง 

4.4 การแลกเปล่ียนเงินตราต่างประเทศ 
4.4.1 ระบบอัตราแลกเปล่ียนคงที่ 
4.4.2 ระบบอัตราแลกเปล่ียนลอยตัว 

2 4 6 

5 แหล่งเงินทุน 
5.1 แหล่งเงินทุนสถาบัน 

5.1.1 ความหมายของเงินทุน 
5.1.2 สถาบันการเงินประเภทรับฝากเงิน 

5.2 ความหมายและลักษณะของการลงทุน 
5.2.1 ลักษณะการลงทุน 
5.2.2 การลงทุนทางการเงิน 
5.2.3 ข้้อควรพิจารณาในการหาเงินทุน 

2 4 6 



หน่วยที่ หน่วยการเรียนรู้ 
เวลาเรียน (ชม.) 

ทฤษฎี ปฏิบัติ รวม 
5.2.4 ประเภทและแหล่่งในการจัดหาเงินทุน 

5.3 การวางแผนทางการเงิน 
5.3.1 ข้อพึงระวังในการดำเนินการทางการเงิน 

5.3.2 การจัดการเงินสดและการจัดการสินทรัพย์สภาพ
คล่อง 

6 สถาบันที่สนับสนุนการดำเนินงานธุรกิจ 
6.1 สถาบันที่สนับสนุนการดำเนินงานธุรกิจ 
6.2 หลักการช่วยเหลือหรือสนับสนุนจากสถาบันที่สนับสนุน

การดำเนินงานธุรกิจ 
6.2.1 ความสำคัญของการสนับสนุนการดำเนินงานธุรกิจ 
6.2.2 บทบาทของสถาบันสนับสนุนธุรกิจ 

6.3 สถาบันทางการศึกษาที่สนับสนุนการดำเนินงานธุรกิจ 

2 4 6 

7 การวางแผนจัดการธุรกิจ 
7.1 การจัดการธุรกิจ 

7.1.1 การจัดโครงสร้างองค์กร 
7.1.2 ประเภทของโครงสร้างองค์กร 
7.1.3 การกำหนดโครงสร้างองค์กรที่เหมาะสม 

7.2 โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) 
7.3 การวางแผนธุรกิจ 

7.3.1 ประเภทของแผนธุรกิจ 
7.3.2 ความสำคัญของการวางแผนธุรกิจ 
7.3.3 ประโยชน์์ของการวางแผนธุรกิจ 

7.4 การเขียนแผนธุรกิจ 
7.4.1 องค์์ประกอบของแผนธุรกิจ 
7.4.2 ปกหน้้า สารบัญ และคำนำ 
7.4.3 บทสรุปผู้้บริหาร 
7.4.4 ประวัติกิจการ หรือภาพรวมของกิจการ 
7.4.5 การวิเคราะห์์สถานการณ์์ 
7.4.6 แผนการตลาด 
7.4.7 แผนการบริหารจัดการและแผนการดำาเนินงาน 
7.4.8 แผนการผลิต 
7.4.9 แผนการเงิน 
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หน่วยที่ หน่วยการเรียนรู้ 
เวลาเรียน (ชม.) 

ทฤษฎี ปฏิบัติ รวม 
7.4.10 แผนฉุกเฉิน 
7.4.11 ภาคผนวก 

8 การใช้เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ 
8.1 ความหมาย ประโยชน์ และหลักการเลือกใช้เทคโนโลยี

ประกอบธุรกิจ 
8.1.1 ประโยชน์์จากการใช้้เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ 
8.1.2 หลักการเลือกใช้้เทคโนโลยีประกอบธุรกิจ 
8.1.3 การเตรียมความพร้้อมในการนำเทคโนโลยีมาใช้้ใน
การประกอบธุรกิจ 

8.2 เทคโนโลยีีดิิจิิทััลและระบบสารสนเทศในการประกอบธุุรกิิจ 
8.2.1 วิวัฒนาการของเทคโนโลยีดิจิทัล 
8.2.2 เทคโนโลยีสารสนเทศในการประกอบธุรกิจ 
8.2.3 ธุรกิจสมัยใหม่่ในยุคข่่าวสาร 
8.2.4 การพัฒนาช่่องทางการจัดจำหน่่ายสมัยใหม่่ 
8.2.5 ประเภทธุรกิจผ่่านระบบอินเทอร์์เน็ต 

8.3 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
8.3.1 กระบวนการทำงานพ้ืนฐานของพาณิชย์์
อิเล็กทรอนิกส์์ 
8.3.2 ประเภทของธุรกิจพาณิชย์์อิเล็กทรอนิกส์์ 
8.3.3 ระบบการชำระเงินของพาณิชย์์อิเล็กทรอนิกส์์ 

8.4 จรรยาบรรณในการทำธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
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กิจกรรมการเรียนการสอน 
 1. บทนำก่อนเข้าสู่บทเรียน อธิบายเน้ือหารายวิชา คำอธิบายรายวิชาและจุดประสงค์รายวิชา 

2. สรุปและการประยุกต์บทเรียนตามเน้ือหาของแต่ละหน่วย 
3. ใบความรู้ 
4. ใบงาน 
3. แบบฝึกหัด ประจำหน่วยการสอน 
4. แบบประเมินผลการเรียนรู้  ก่อนเรียนและหลังเรียน 

การวัดผลประเมินผล/ระดับคะแนน 
      รายละเอียดการวัดผล 

การสอบระหว่างหน่วยการเรียน/งานมอบหมาย/ รายงาน/กิจกรรม .......50.......คะแนน 
การสอบกลางภาค       ......10........คะแนน 
การสอบปลายภาค       ......20........คะแนน 
บูรณาการคุณธรรม จริยธรรม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์   ........20......คะแนน 
อ่ืน ๆ        ..................คะแนน 

รวม  ........100...คะแนน 
ระดับคะแนน 
 คะแนน 80 - 100 ระดับผลการเรียนระดับ  4 
 คะแนน 75 – 79 ระดับผลการเรียนระดับ  3.5 
 คะแนน 70 – 74 ระดับผลการเรียนระดับ  3 
 คะแนน 65 - 69  ระดับผลการเรียนระดับ  2.5 
 คะแนน 60 – 64 ระดับผลการเรียนระดับ  2 
 คะแนน 55 – 59 ระดับผลการเรียนระดับ  1.5 
 คะแนน 50 – 54 ระดับผลการเรียนระดับ  1 
 คะแนน  0 – 49  ระดับผลการเรียนระดับ  0 

สื่อการเรียนการสอน/หนังสือเรียน/หนังสือประกอบ 
1. ส่ือการสอน Power point รายวิชาธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) 
2. ส่ือเอกสารประกอบการสอนวิชาธุรกิจเบื้องต้น (Basic Business) 

แหล่งเรียนรู้เพิ่มเติม 
1. การสืบหาข้อมูล และการสอนรายวิชาทางส่ือ INTERNET 

 
 



 

โครงการสอน ภาคเรียนที่ 1/2569 
ลักษณะรายวิชา 

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567 
ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ กลุ่มอาชีพการตลาด สาขาวิชาธุรกิจค้าปลีก 

วิชา การขายและการตลาดเบื้องต้น รหัสวิชา 20200-1002 
เวลาเรียน 3 ช่ัวโมง/สัปดาห์ รวม 54 ช่ัวโมง/ภาคเรียน 

ระดับช้ัน ปวช.1/1-2 สาขาวิชา ธุรกิจค้าปลีก  

 

อ้างอิงมาตรฐาน     

 - 

ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา 

รู้และเข้าใจเก่ียวกับการขายและการตลาดเบือ้งต้น กำหนดส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือเสนอขายสินค้า
และบริการตามกระบวนการขายด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมและใช้เทคโนโลยีทางการตลาด 

จุดประสงค์รายวิชา เพ่ือให้ 
1. เข้าใจความรู้พ้ืนฐานของงานขายและกระบวนการขาย 

2. มีทักษะในการวางแผนการขายและการเสนอขายสินค้าและบริการ 

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการทำงานด้วยความรับผิดชอบ ความซ่ือสัตย์สุจริต ความเช่ือมั่นในตนเอง

และความมีมนุษย์สัมพันธ ์ 

สมรรถนะรายวิชา  

1. แสดงความรู้เก่ียวกับความรู้พ้ืนฐาน ของงานขายและกระบวนการขายตามหลักการ 
2. วางแผนการขายและการเสนอขายสินค้าและ บริการ 
3. ปฏิบัติงานขายตามกระบวนการขาย 

คำอธิบายรายวิชา 

          ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับหลักการขาย แนวคิดทางการขาย วิวัฒนาการการขาย หน้าที่ทางการขาย ใช 
ความรู้เก่ียวกับตนเอง ความรู้เก่ียวกับกิจการ ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ความรู้เก่ียวกับลูกค้า ความรู้เก่ียวกับ 
คู่แข่งขันคุณสมบัติของนักขาย โอกาสและความก้าวหน้าของ นักขายและเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับการขาย 

 

 



มาตรฐานอาชีพ 

หน่วยงานรับรองมาตรฐานอาชีพ Chinese Language and Education Center (CLEC) 

มาตรฐานอาชีพ  สาขาวิชาชีพ....................-.................... 

อาชีพ..............-..............ระดับ  - 

เอกสารอ้างอิงรายละเอียดมาตรฐาน - 
รายละเอียดของสมรรถนะ - 

สมรรถนะ คำอธิบาย แหล่งอ้างอิง 
 -   
 -   
 -   

 
แหล่งข้อมูลและบรรณานุกรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตาราวิเคราะห์หน่วยการเรียนรู้ 

ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา การขายและการตลาดเบื้องต้น 
รู้และเข้าใจเก่ียวกับการขายและการตลาดเบื้องต้น กำหนดส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือเสนอขายสินค้าและบริการ
ตามกระบวนการขายด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมและใช้เทคโนโลยีทางการตลาด 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

1.งานวิเคราะห์ 
ตลาดและการ 
กำหนด 
กลุ่มเป้าหมาย 

1.งานวิเคราะห์ข้อมูลตลาด 
2.การศึกษา 
พฤติกรรมผู้บริโภค 
3.การคาดการณ์ 
แนวโน้มตลาด 

- 1.วิธีการวิจัย
ตลาด, เครื่องมือ
สำรวจ ตลาด, 
การรวบรวม 
ข้อมูลจากลูกค้า  
2.พฤติกรรม
ผู้บริโภค , การ
สังเกตแนวโน้ม 
และความ
ต้องการ ของ
ตลาด  
3.การวิเคราะห์
ข้อมูล เชิงสถิติ, 
การ พยากรณ์
ทาง การตลาด 

1.การใช้เครื่องมือ
วิจัย ตลาด, การ
ตีความ ข้อมูล,การ
จัดทำ รายงานการ
สำรวจ  
2.การวิเคราะห์ 
พฤติกรรมผู้บริโภค, 
การใช้เครื่องมือ 
วิเคราะห์พฤติกรรม  
3.การใช้เครื่องมือ
ทาง สถิติในการ
คาดการณ์, การ
สังเกตการ 
เปล่ียนแปลงใน
ตลาด 

2. งานรูปแบบ
ของธุรกิจ 

1.งานกำหนดกลยุทธ์ 
การตลาด 
2.งานพัฒนาแผนการ 
ตลาด 
3.งานประเมิน 
แผนการตลาด 

- 1.การเลือกกล
ยุทธ ์การตลาดที่
เหมาะสม ,การใช้
เครื่องมือกล ยุทธ์
ทางการตลาด  
2.ข้ันตอนการ
สร้าง แผนการ
ตลาด, การเลือก
ช่องทางการตลาด  
3.การประเมินผล 
การตลาดจากการ 
ติดตามและการ 

1.การออกแบบกล 
ยุทธ์, การวิเคราะห์ 
ความเส่ียงในการ 
ดำเนินกลยุทธ์  
2.การวางแผน 
การตลาด, การ
พัฒนา แคมเปญ
และการปรับ กล
ยุทธ์ตาม 
สถานการณ์  
3.การประเมินผล 
แผนการตลาด,  



ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา การขายและการตลาดเบื้องต้น 
รู้และเข้าใจเก่ียวกับการขายและการตลาดเบื้องต้น กำหนดส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือเสนอขายสินค้าและบริการ
ตามกระบวนการขายด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมและใช้เทคโนโลยีทางการตลาด 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

เปรียบเทียบ
ผลลัพธ์ 

การวิเคราะห์
ผลลัพธ์จาก
แคมเปญการตลาด 

3. งานนำเสนอ 
และการเสนอ 
ขายสินค้า 

1.งานใช้โซเชียล มีเดียใน
การโปรโมท สินค้า 
2.งานสร้างแคมเปญ 
ออนไลน์  
3.งานวิเคราะห์ข้อมูล 
การตลาดออนไลน์ 

- 1.การใช้เครื่องมือ 
ทางโซเชียลมีเดีย
ใน การโปรโมท
สินค้า และบริการ 
2.การใช้เครื่องมือ
โป รโมทออนไลน์ 
เช่น Facebook, 
Instagram, 
Google Ads  
3.การใช้เครื่องมือ 
วิเคราะห์ข้อมูล 
ออนไลน์ เช่น 
Google 
Analytics 

1.การสร้างเน้ือหาที่ 
เหมาะสมสำหรับ 
โซเชียลมีเดีย, การ 
บริหารแคมเปญ 
ออนไลน์  
2.การออกแบบ 
แคมเปญออนไลน์, 
การใช้เครื่องมือ 
ออนไลน์ในการโป 
รโมท  
3.การวิเคราะห์
ข้อมูล จากเว็บไซต์, 
การ วัดผลจาก
แคมเปญ การตลาด
ออนไลน 

4. งานเจรจา 
ต่อรองและการ 
ปิดการขาย 

1.งานเตรียมการ 
เจรจาต่อรอง 
2.งานใช้เทคนิคการ 
3.งานเจรจา 
การปิดการขาย 

- 1.เทคนิคการ
เจรจา ต่อรอง, 
การศึกษา ข้อมูล
ลูกค้า  
2.วิธีการเจรจา 
ต่อรอง, การใช้ 
จิตวิทยาในการ 
เจรจา  
3.การใช้เทคนิค
การ ปิดการขายที่ 
เหมาะสม เช่น 

1.การเตรียมข้อมูล
การ เจรจา, การ 
ตั้งเป้าหมายในการ 
เจรจา  
2.การเจรจา, การ 
ตอบสนองลูกค้า, 
การ ปิดการขาย  
3.การปิดการขาย, 
การ ติดตามผลหลัง
การขาย 



ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา การขายและการตลาดเบื้องต้น 
รู้และเข้าใจเก่ียวกับการขายและการตลาดเบื้องต้น กำหนดส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือเสนอขายสินค้าและบริการ
ตามกระบวนการขายด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมและใช้เทคโนโลยีทางการตลาด 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

การ ถามลูกค้า
สำหรับ คำตอบ 

5. งานใช้
เทคโนโลยีใน
การตลาด 

1.งานบริการหลังการ 
ขาย 
2.งานสร้าง ความสัมพันธ์
กับ ลูกค้า  
3.งานดูแลลูกค้า ระยะยาว 

- 1.เทคนิคการ
บริการลูกค้า, 
การจัดการคำ
ร้องเรียน 
2.วิธีการสร้าง 
ความสัมพันธ์
ระยะยาวกับ
ลูกค้า 
3.การใช้กลยุทธ์
ในการสร้างความ
ภักดีจากลูกค้า 

1.การฟังและตอบ 
คำถามลูกค้า, การ
จัดการคำร้องเรียน 
และข้อกังวล 
2. การสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดี, 
การติดตามผลการ
ขาย 
3. การรักษา 
ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า,การทำให้
ลูกค้ากลับมา 
ใช้บริการซ้ำ 

6. งานบริหาร 
ความสัมพันธ์ 
กับลูกค้า 

1.งานติดตามผลการตลาด 
2.งานประเมินผลจากการ
ขาย 
3.งานปรับกลยุทธ์การตลาด 

- 1.การวัดผลจาก 
แคมเปญ
การตลาด  
2.การใช้เครื่องมือ
ใน การ
ประเมินผลการ 
ขาย เช่น รายงาน 
ยอดขาย  
3.การปรับกลยุทธ์ 
ตามสถานการณ์, 
การใช้ข้อมูลจาก
ผล การประเมิน 
จัด 

1.การประเมินผล 
การตลาด, การปรบั
กล ยุทธ์ตามข้อมูล
ที่ได้รับ  
2.การประเมินผล
การ ขาย, การ
ติดตาม ข้อมูลการ
ขาย  
3.การปรับกลยุทธ์ 
การตลาด, การใช้ 
ข้อมูลที่ได้ในการ 
วางแผนใหม่ 
 



ตารางวิเคราะห์พฤติกรรมการเรียนรู้ 
รหัส  20200-1002  ช่ือวิชา การขายและการตลาดเบื้องต้น 

ทฤษฎี   1   ช่ัวโมง/สัปดาห์  ปฏิบัติ      2    ช่ัวโมง/สัปดาห์  จำนวน     2    หน่วยกิต 

หน่วยการเรียนรู้ 

ความสามารถที่คาดหวัง 

รวม 
จำนวน
ช่ัวโมง 
ท/ป 

พุทธิพิสัย 

ทักษะ 
พิสัย 

จิต 
พิสัย 

ประยุกต์ 
ใช้ 

  ค
วา

มร
ู้ 

  ค
วา

มข้
าใ

จ 

  ก
าร

นำ
ไป

ใช้
 

  ก
าร

วิเ
คร

าะ
ห์ 

  ก
าร

ปร
ะเ

มิน
ค่า

 

  ก
าร

สร
้าง

สร
รค

์ 

1. งานวิเคราะห์ตลาดและ 
การกำหนดกลุ่มเป้าหมาย 

2 1 2 3   3   11 3/6 

2. งานการสร้างและพัฒนา 
แผนการตลาด 

2 2 2 3   3   12 3/6 

3. งานนำเสนอและการ 
เสนอขายสินค้า 

2 2 2 3   3   12 3/6 

4. งานเจรจาต่อรองและ 
การปิดการขาย 

2 2 2 3   4   13 3/6 

5. งานใช้เทคโนโลยีใน 
การตลาด 

2 2 2 3   3   12 3/6 

6. งานบริหาร
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 

3 2 3 3   4   15 3/6 

รวม 13 11 13 18   20 5  80 18/36 

ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู ้ระดับรายวิชา รู้และเข้าใจเกี ่ยวกับการขายและการตลาด
เบื้องต้น กำหนดส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือเสนอขายสินค้าและบริการตามกระบวนการ
ขายด้วยความรับผิดชอบต่อสังคมและใช้เทคโนโลยีทางการตลาด 

20 54 

รวมทั้งรายวิชา 100 54 
 

 

 

 

 



โครงการสอน/หน่วยการเรียนรู้ 
ช่ือวิชา  การขายและการตลาดเบื้องต้น  รหัส  20200-1002   

ทฤษฎี   1   ช่ัวโมง/สัปดาห์  ปฏิบัติ      2    ช่ัวโมง/สัปดาห์  จำนวน     2    หน่วยกิต 
เวลาเรียน 3 ช่ัวโมง/สัปดาห์ รวม 54 ช่ัวโมง/ภาคเรียน 

หน่วยที่ หน่วยการเรียนรู้ 
เวลาเรียน (ชม.) 

ทฤษฎี ปฏิบัติ รวม 
1 งานวิเคราะห์ตลาดและการกำหนดกลุ่มเป้าหมาย 

1.งานวิเคราะห์ข้อมูลตลาด 
2.การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
3.การคาดการณ์แนวโน้มตลาด 

3 6 12 

2 งานการสร้างและพัฒนาแผนการตลาด 
1.งานกำหนดกลยุทธ์การตลาด 
2.งานพัฒนาแผนการตลาด 
3.งานประเมินแผนการตลาด 

3 6 12 

3 งานนำเสนอและการเสนอขายสินค้า 
1.งานใช้โซเชียลมีเดียในการโปรโมทสินค้า 
2.งานสร้างแคมเปญออนไลน์ 
3.งานวิเคราะห์ข้อมูลการตลาดออนไลน์ 

3 6 12 

4 งานเจรจาต่อรองและการปิดการขาย 
1.งานเตรียมการเจรจาต่อรอง 
2.งานใช้เทคนิคการ 
3.งานเจรจาการปิดการขาย 

3 6 12 

5 งานใช้เทคโนโลยีในการตลาด 
1.งานบริการหลังการขาย 
2.งานสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
2.งานดูแลลูกค้าระยะยาว 

3 6 12 

6 งานบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า 
1.งานติดตามผลการตลาด 
2.งานประเมินผลจากการขาย 
3.งานปรับกลยุทธ์การตลาด 

3 6 12 

 ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา - - - 
รวม 18 36 54 



กิจกรรมการเรียนการสอน 
 1. บทนำก่อนเข้าสู่บทเรียน อธิบายเน้ือหารายวิชา คำอธิบายรายวิชาและจุดประสงค์รายวิชา 

2. สรุปและการประยุกต์บทเรียนตามเน้ือหาของแต่ละหน่วย 
3. ใบความรู้ 
4. ใบงาน 
3. แบบฝึกหัด ประจำหน่วยการสอน 
4. แบบประเมินผลการเรียนรู้  ก่อนเรียนและหลังเรียน 

การวัดผลประเมินผล/ระดับคะแนน 
      รายละเอียดการวัดผล 

การสอบระหว่างหน่วยการเรียน/งานมอบหมาย/ รายงาน/กิจกรรม .......50.......คะแนน 
การสอบกลางภาค       ......10........คะแนน 
การสอบปลายภาค       ......20........คะแนน 
บูรณาการคุณธรรม จริยธรรม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์   ......20........คะแนน 
อ่ืน ๆ        ..................คะแนน 

รวม  ........100...คะแนน 
ระดับคะแนน 
 คะแนน 80 - 100 ระดับผลการเรียนระดับ  4 
 คะแนน 75 – 79 ระดับผลการเรียนระดับ  3.5 
 คะแนน 70 – 74 ระดับผลการเรียนระดับ  3 
 คะแนน 65 - 69  ระดับผลการเรียนระดับ  2.5 
 คะแนน 60 – 64 ระดับผลการเรียนระดับ  2 
 คะแนน 55 – 59 ระดับผลการเรียนระดับ  1.5 
 คะแนน 50 – 54 ระดับผลการเรียนระดับ  1 
 คะแนน  0 – 49  ระดับผลการเรียนระดับ  0 

สื่อการเรียนการสอน/หนังสือเรียน/หนังสือประกอบ 
1. ส่ือการสอน Power point รายวิชาการขายและการตลาดเบื้องต้น   
2. ส่ือเอกสารประกอบการสอนวิชาการขายและการตลาดเบื้องต้น   

แหล่งเรียนรู้เพิ่มเติม 
1. การสืบหาข้อมูล และการสอนรายวิชาทางส่ือ INTERNET 

 

 



 

โครงการสอน ภาคเรียนที่ 1/2569 
ลักษณะรายวิชา 

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567 
ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ กลุ่มอาชีพการตลาด สาขาวิชาธุรกิจค้าปลีก 

วิชา งานบริการลูกค้าในงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ รหัสวิชา 20211-2010 
เวลาเรียน 3 ช่ัวโมง/สัปดาห์ รวม 54 ช่ัวโมง/ภาคเรียน 

ระดับช้ัน ปวช.2/1 สาขาวิชา ธุรกิจค้าปลีก  

 

อ้างอิงมาตรฐาน     

 มาตรฐานคุณวุฒิวิชาชีพ สถาบันคุณวุฒิวิชาชีพ (องค์การมหาชน) อาชีพพนักงานปฏิบัติการขาย ระดับ 3 

ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา 

วางแผนการบริการลูกค้าวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกค้าและนำมาประยุกต์ในการปฏิบัติงานที่มีต่อ ลูกค้า
อย่างเหมาะสม 

จุดประสงค์รายวิชา เพ่ือให้ 
1. รู้และเข้าใจเก่ียวกับพฤติกรรมของลูกค้าและเทคนิคการขายในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 

2. มีทักษะในการวิเคราะห์ตามความต้องการของลูกค้าใช้เทคนิคการขายรูปแบบต่างๆ 

3. มีเจตคติและกิจนิสัยในการทำงานด้วยความรับผิดชอบ ซ่ือสัตย์สุจริต 

4. ประยุกต์ใช้พฤติกรรมของลูกค้าในงานบริการธุรกิจค้าปลีกอย่างสร้างสรรค ์ 

สมรรถนะรายวิชา  

1. แสดงความรู้เก่ียวกับพฤติกรรมของลูกค้าในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 

2. สำรวจความต้องการเทคนิคการขายเพ่ือให้บริการลูกค้าในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 

3. ออกแบบงานบริการลูกค้าของลูกค้าในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่อย่างสร้างสรรค ์ 

คำอธิบายรายวิชา 

          ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับความสำคัญของลูกค้าในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ พฤติกรรมของลูกค้า สำรวจ
ความต้องการ กระบวนการบริการลูกค้า เทคนิคการขายและการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า 



มาตรฐานอาชีพ (ถ้ามี) 

หน่วยงานรับรองมาตรฐานอาชีพ สถาบันคุณวุฒิวิชาชีพ (องค์การมหาชน) 

มาตรฐานอาชีพ สาขาวิชาชีพ ธุรกิจค้าปลีก 

อาชีพ พนักงานปฏิบัติการขาย ระดับ 3 

หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

SORSCS 
01107 

ส่ือสารใน
ร้านค้าเพ่ือ
สนับสนุน
ทีมงาน 

011071 ส่ือสาร
โดยตรงกับ
ลูกค้า 

1.1 กล่าวคำทักทายลูกค้าอย่างอบอุ่น
ตามข้ันตอนและนโยบายของกิจการ  
1.2 สร้างสภาพแวดล้อมการใหบ้รกิาร
แก่ลูกค้าผ่านการมีปฏิสัมพันธ์กับ
ลูกค้า ทั้งด้วยการพูดและด้วยวีธีอ่ืน
ตามข้ันตอนและนโยบายของกิจ การ  
1.3 การตั้งคำถาม และ การฟังอย่าง
ตั้งใจเพ่ือค้นหาความต้องการของ
ลูกค้า  
1.4 แสดงออกอย่างน่าเช่ือถือและถูก
กาลเทศะ 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 

  011072 ใช้เทคโนโลยี
ในการ
ส่ือสารกับ
ลูกค้า 

2.1 ตอบข้อซักถามของลูกค้าทาง
โทรศัพท์ตามข้ันตอนของกิจการ  
2.2 ตั้งคำถามและฟังอย่างตั้งใจเพ่ือ
ระบุตัวตนและความต้องการในสินค้า
ของลูกค้า  
2.3 ใช้งานโทรศัพท์ของร้านค้าตาม
คู่มือพนักงาน  
2.4 ใช้อีเมล์ เว็บไซต์ เครือข่ายสังคม 
และเทคโนโลยีอ่ืน ๆ เพ่ือให้ได้รับ 
สารสนเทศเก่ียวกับความต้องการของ
ลูกค้าตามนโยบายของกิจการ  
2.5 บันทึกและส่งข้อความหรือ
สารสนเทศโดยเร็ว  

ข้อสอบ
ข้อเขียน 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

2.6 แจ้งลูกค้าที่มีปัญหา ถึงแนวทาง
ดำเนินการ  
2.7 ติดตามผลการดำเนินการตาม
ความจำเป็น 

  011073 ทำงานเป็น
ทีม 

3.1 แสดงออกด้วยความสุภาพ และ
พร้อมให้ความช่วยเหลือทีมตลอดเวลา  
3.2 ให้ความร่วมมือกับทีมงานในการ
ปฏิบัติงานให้เสร็จสมบูร ณ์ตามกรอบ
เวลาที่กำหนด  
3.3 ให้ความช่วยเหลืออย่างใกล้ชิดต่อ
สมาชิกของทีมงานที่กำลังประสบ
ปัญหาในการปฏิบัติงาน  
3.4 ส่ือสารกับผู้บังคับบัญชา และ
เพ่ือนร่วมงานตามนโยบายของกิจการ  
3.5 ส่งเสริมการรับรู้และปฏิบัติตาม
ข้อเสนอแนะที่สร้างสรรค์จากสมาชิก
ในทีม  
3.6 ใช้การตั้งคำถามเพ่ือลดความ
เข้าใจผิด  
3.7 ระบุสัญญาณของความขัดแย้งที่
อาจเกิดข้ึนในที่ทำงาน และ
ดำเนินการแก้ไขโดยใช้การส่ือสารที่
เปิดกว้าง และให้ความเคารพซ่ึงกัน
และกัน  
3.8 เข้าร่วมแก้ปัญหากับทีม 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การ
สัมภาษณ์ 

  011074 อ่านและ
อธิบาย
เอกสารด้าน
การค้าปลีก 

4.1 ระบุ ขอบเขต และรายการ
เอกสารค้าปลีก ได้  
4.2 อ่าน และเข้าใจคำอธิบายของ
สารสนเทศจากเอกสารค้าปลีก  

ข้อสอบ
ข้อเขียน 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

4.3 ใช้สารสนเทศจากเอกสารการค้า
ปลีกที่เหมาะสม 

SORSEF 

01101 

ปฏิบัติงาน
ภายใต้ความ
ต้องการของ
องค์กร 

011011 ทำงาน
ภายใต้
นโยบายของ
องค์กร 

1.1 ระบุความรับผิดชอบ และขอ
คำแนะนำจาก บุคคลที่เหมาะสม  
1.2 แก้ปัญหาตารางงานและแจ้งถึง
ความไม่พร้อมในช่ัวโมงทำงาน ของ
ตารางงานตามนโยบายและ
กระบวนการทำงานขององค์กร  
1.3 พัฒนาความรู้ และ ใช้ความรู้น้ัน 
ในการปฏิบัติงานด้วยความเข้าใจใน
สิทธิและหน้าที่  
1.4 ปฏิบัติงานในหน้าที่สอดคล้อง
วัฒนธรรมองค์กร  
1.5 ระบุบทบาทและความรับผิดชอบ
ของเพ่ือนร่วมงาน และผู้บังคับบัญชา
ปัจจุบัน  
1.6 ระบุมาตรฐานและค่านิยมที่ถือว่า
เป็นอันตรายต่อองค์กร และส่ือสารส่ิง
น้ีผ่านช่องทางที่เหมาะสม  
1.7 ระบุ รับรู้ และปฏิบัติตาม
พฤติกรรมที่ก่อให้เกิดสภาพแวดล้อม
การทำงานที่ปลอดภัยและย่ังยืน 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 

  011012 สนับสนุน
การทำงาน
ของทีม 

2.1 พฤติกรรมการแสดงออก ที่มี
ความสุภาพ และเป็นประโยชน์  
2.2 ให้ความช่วยเหลือแก่เพ่ือน
ร่วมงานในเวลาและโอกาสที่เหมาะ 
สม ตามข้อกำหนดของสถานที่ทำงาน  
2.3 ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายได้
ตามที่กำหนด  

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การ
สัมภาษณ์ 
การจำลอง
สถานการณ 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

2.4 ขอความช่วยเหลือเมื่อเกิดความ
ยุ่งยาก  
2.5 ใช้เทคนิคการถาม เพ่ือการอธิบาย
ถึงความรับผิดชอบ หรือการให้
คำแนะนำ  
2.6 แสดงให้เห็นถึงทัศนคติของการไม่
เลือกปฏิบัติในการติดต่อกับ ทั้งลูกค้า
และพนักงานทุกคน 

  011013 แต่งกายตาม
ระเบียบของ
องค์กร 

3.1 การแต่งกายและแสดงออกอย่าง
เหมาะสม ตามข้อกำหนดขององค์กร 
บทบาท และระดับตำแหน่งงาน  
3.2 ปฏิบัติตามข้ันตอนด้านอาชีวอนา
มัยส่วนบุคคลตามนโยบายขององค์กร
และกฎหมายที่เก่ียวข้อง 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การจำลอง
สถานการณ 

  011014 พัฒนานิสัย
การทำงานที่
มีประสิทธิ 
ภาพ 

4.1 ทำความเข้าใจและปฏิบัติตาม
ข้อแนะนำและวิธีการที่เก่ียวข้องกับ
งาน  
4.2 ปฏิบัติงานประจำวันที่ได้รับ
มอบหมายอย่างเคร่งครัด 
 4.3 จัดลำดับการทำงานให้สอดคล้อง
กับกรอบเวลาที่กำหนด 
 4.4 รักษาสมดุลยภาพระหว่างภาระ
งาน และภาระส่วนตัว 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การจำลอง
สถานการณ 

SORSEQ 

01103 

ใช้อุปกรณ์และ
กระบวนการ
ปฏิบัติงาน ณ 
จุดชำระเงิน 

011031 ใช้อุปกรณ์ ณ 
จุดชำระเงิน 

1.1 เปิดและปิด ช่องทางการขาย ณ 
จุดชำระเงินตามนโยบายและข้ันตอน
ของกิจการ  
1.2 จัดการช่องทางการขาย ณ จุด
ชำระเงิน ตามข้ันตอนของกิจการ  

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การจำลอง
สถานการณ 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

1.3 จัดการเงินสดตามข้ันตอนความ
ปลอดภัยของกิจการ  
1.4 รักษาเงินสดย่อยตามนโยบายของ
กิจการ  
1.5 เอาใจใส่ และกระตือรือร้น ต่อ
การใช้อุปกรณ์ ณ จุดชำระเงินตาม
นโยบายของกิจการ  
1.6บันทึกธุรกรรมที่ผิดพลาดตาม
นโยบายของกิจการ  
1.7 ตรวจสอบเอกสารอ่ืนๆให้เพียงพอ
ต่อการขาย เช่น บัตรกำนัล และสลิ
ปการขายและใบเสร็จรับเงินได้อย่าง
เหมาะสม  
1.8 แจ้งลูกค้าถึงความล่าช้าในการ
ปฏิบัติงาน ณ จุดชำระเงินเมื่อจำเป็น 

  011032 ตรวจสอบ
ความถูกต้อง
ของการทำ
ธุรกรรม 

2.1 ตรวจสอบเพ่ือให้แน่ใจว่าราคา 
และเงินที่เรียกเก็บถูกต้อง  
2.2 เก็บข้อมูลที่เป็นตัวเลขจากแหล่ง
ต่างๆและคำนวณตัวเลขอย่างถูกต้อง
ทั้งโดยใช้ และไม่ใช้เครื่องคิดเลข 

ข้อสอบ
ข้อเขียน  

  011033 ดำเนินการ
ทำธุรกรรม 
ณ จุดชำระ
เงิน 

3.1 ดำเนินธุรกรรม ณ จุดชำระเงินให้
ครบถ้วนตามนโยบายของกิจการ  
3.2 ระบุและใช้ข้ันตอนของกิจการ 
เก่ียวกับเงินสด และไม่ใช่เงินสด  
3.3 ระบุและใช้ข้ันตอนของกิจการ 
เก่ียวกับการแลกเปล่ียน และการคืน  
3.4 เคล่ือนย้ายสินค้าผ่านบริเวณจุด
ชำระเงินอย่างมีประสิทธิภาพ และ

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การจำลอง
สถานการณ 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

ด้วยความใส่ใจและความระมัดระวัง
ต่อความบอบบางและบรรจุภัณฑ์  
3.5 ป้อนข้อมูลผ่านอุปกรณ์ ณ จุด
ชำระเงิน  
3.6 แจ้งค่าสินค้า และจำนวนเงินที่
รับมาจากลูกค้า ด้วยวาจา  
3.7 ทอนเงินถูกต้อง 

  011034 ดำเนินการ
ขายให้เสร็จ
สมบูรณ์ 

4.1 ดำเนินการเก่ียวกับใบ 
ใบเสร็จรับเงิน หรือใบกำกับภาษี และ
การทำธุรกรรมด้านบัตรสมาชิก หรือ
บัตรลดราคา  
4.2 ระบุข้อมูลลูกค้าและดำเนินการส่ง
สินค้าให้ถึงมือลูกค้าตามกำ หนดเวลา  
4.3 ดำเนินการขาย หรือนำลูกค้าไป
ยัง ณ จุดชำระเงิน ตามนโยบายของ
กิจการโดยไม่ชักช้า  
4.4 ขอบคุณลูกค้า ตามนโยบายและ
ข้ันตอนของกิจการ 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 

  011035 บรรจุหีบห่อ
สินค้า 

5.1 ดูแลให้มีวัสดุสำหรับการบรรจุหีบ
ห่อ และบรรจุภัณฑ์อย่างเพียงพอ  
5.2 เลือกวัสดุสำหรับการบรรจุหีบห่อ
ที่เหมาะสม 
 5.3 บรรจุหีบห่อตามความจำเป็น
อย่างมีประสิทธิภาพและประณีต  
5.4 บรรจุสินค้าต่างๆ ให้ปลอดจาก
ความเสียหายในระหว่างการขนส่ง 
และมีการติดป้ายเตือนเมื่อจำเป็น  

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การจำลอง
สถานการณ ์



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

5.5 จัดการส่งสินค้าโดยพัสดุไปรษณีย์
หรือโดย วิธีการจัดส่งใดๆตามที่
กิจการกำหนด 

SORSIC0 

1105 

ปฏิสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

011051 ส่งมอบ
บริการให้กับ
ลูกค้า 

1.1 ติดต่อส่ือสาร กับลูกค้าอย่าง
สุภาพ ตามนโยบายของกิจการ  
1.2 สนองตอบความต้องการของ
ลูกค้าอย่างเหมาะสม และเป็นไปตาม
ข้อกำหนดทางกฎหมาย  
1.3 บันทึกข้อมูลเก่ียวกับลูกค้าตาม
นโยบายของกิจการ  
1.4 ระบุ และคาดคะเนปัญหาที่
เป็นไปได้ ดำเนินการเพ่ือลด
ผลกระทบต่อความพึงพอใจของลูกค้า  
1.5 มุ่งให้บริการ ที่เหนือกว่าความ
คาดหวังของลูกค้า  
1.6 ให้บริการลูกค้าจนกว่าจะ
ดำเนินการขายได้เสร็จสมบูรณ์ต ามน
โยบายของกิจการ  
1.7 ใช้การส่ือสารด้วยคำพูด และที่
ไม่ใช่คำพูดเพ่ือพัฒนาสายสัมพันธ์กับ
ลูกค้าในขณะให้บริการลูกค้า  
1.8 กระตุ้นลูกค้าด้วยแผนการส่งเสริม
การขายสินค้าและบริการอย่าง
เหมาะสมตามนโยบายของกิจการ  
1.9 กล่าวลาลูกค้าอย่างเหมาะสมและ
สุภาพตามนโยบายของกิจการ 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การ
สัมภาษณ์ 

  011052 ตอบสนอง
ต่อข้อ

2.1 ใช้ทัศนคติด้านบวกที่เป็น
ประโยชน์ ในการจัดการข้อร้องเรียน
ของลูกค้าตามนโยบายของกิจการ  

ข้อสอบ
ข้อเขียน 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

ร้องเรียนของ
ลูกค้า 

2.2 จัดการคำร้องเรียนที่อ่อนไหว 
อย่างรอบคอบ และด้วยความสุภาพ 
2.3 รับข้อร้องเรียนของลูกค้าด้วยการ
ซักถาม และการฟังอย่างตั้งใจ  
2.4 ดำเนินการแก้ปัญหาข้อร้องเรียน
เพ่ือความพึงพอใจของลูก ค้าที่เป็นไป
ได้  
2.5 แจ้งเรื่องความไม่พอใจของลูกค้า
หรือข้อร้องเรียนที่ไม่ไดร้ับการแก้ไขตอ่
ผู้บังคับบัญชาโดยเร็ว  
2.6 ใช้โอกาสทำให้เหตุการณ์ความไม่
พอใจของลูกค้าหมดไปด้วยการ
ให้บริการที่มีคุณภาพสูงกับลูกค้าตาม
นโยบายของกิจการ  
2.7 จัดทำเอกสารที่เก่ียวกับความไม่
พอใจหรือข้อร้องเรียนของ ลูกค้าให้
สมบูรณ์มีความถูกต้อง และชัดเจน  
2.8 มุ่งให้บริการโดยตระหนักถึงการ
ส่งมอบบริการที่สร้างความพึงพอใจ
สูงสุดให้กับลูกค้า 

การ
สัมภาษณ์ 

  011053 ให้คำแนะนำ
ในการขาย
และคืนสินค้า 

3.1 ใช้ข้อมูลและสารสนเทศของลูกค้า 
ที่ถูกต้อง  
3.2 แจ้งลูกค้าถึงพื้นที่ที่จัดวางสินค้า 
ที่ลูกค้าต้องการ  
3.3 จัดหาสารสนเทศเก่ียวกับสินค้าที่
ชัดเจน และกระชับให้กับลูกค้า  
3.4 บันทึกข้อมูลและปฏิบัติตาม
นโยบายของกิจการเก่ียวกับการคืน
สินค้า  

ข้อสอบ
ข้อเขียน 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

3.5 ดำเนินการรับคืนสินค้า หรือคืน
เงินให้ลูกค้า ตามนโยบายของกิจการ 

  011054 จำแนกความ
ต้องการที่
เป็นพิเศษ
ของลูกค้า 

4.1 ระบุความต้องการลูกค้า โดยการ
สังเกตและตั้งคำถาม  
4.2 ให้ความช่วยเหลือลูกค้าด้วยความ
เต็มใจ ทั้งโดยการใช้คำพูดและไม่ใช้
คำพูด  
4.3 พร้อมให้บริการลูกค้า ตามที่ลูกคา้
ต้องการ 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 

SORSML 

01109 

ลดความ
สูญเสียของ
ร้านค้าเบื้องต้น 

011091 ใช้ระบบ
รักษาความ
ปลอดภัยใน
ร้านค้า 

1.1 เข้ารับการฝึกอบรมเก่ียวกับการใช้
ระบบรักษาความปลอด ภัยในร้านค้า  
1.2 ปฏิบัติตามข้ันตอนระบบรักษา
ความปลอดภัยของร้านค้า 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
แฟ้มสะสม
ผลงาน 

  011092 ดูและรักษา
เงินสดในมือ 

2.1 เข้ารับการฝึกอบรมเก่ียวกับการดู
และรักษาเงินสดในมือ  
2.2 ตรวจนับ บันทึก และจัดเก็บ เงิน
สดในมือ ตามนโยบายและวิธีปฏิบัติที่
กำหนดของร้านค้า 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
แฟ้มสะสม
ผลงาน 

  011093 ป้องกันการ
สูญหายของ
สินค้าจาก
การลักขโมย 

3.1 เข้ารับการฝึกอบรมเก่ียวกับการ
ป้องกันการสูญหายของสินค้า จาก
การลักขโมย  
3.2 สังเกตและจัดการกับพฤติกรรมที่
น่าสงสัยของลูกค้าตามวิธีปฏิบัติของ
ร้านค้า  
3.3 ประสานงานกับผู้รับผิดชอบใน
การจัดการกับผู้ลักขโมยทั้ง ที่เป็น
บุคคลภายในและภายนอก 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
แฟ้มสะสม
ผลงาน 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

  011094 ป้องกัน
อันตรายที่
เกิดจาก
สินค้าและ
อุปกรณ์ 
เครื่องมือ 
เครื่องใช 

4.1 เข้ารับการฝึกอบรมเก่ียวกับการ
ป้องกันอันตรายที่เกิดจาก สินค้าและ
อุปกรณ์เครื่องมือ เครื่องใช้  
4.2 จัดเก็บสินค้า วัสดุอุปกรณ์ และ
เครื่องมือ อย่างปลอดภัย 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
แฟ้มสะสม
ผลงาน 

SORSOG 

01102 

จัดระเบียบเพ่ือ
ความปลอดภัย
ของร้านค้า 

011021 ดูแลและ
รักษาสภาพ
ร้านค้า 

1.1 รักษาพ้ืนที่ทำงานให้มีความ
ปลอดภัย และเป็นระเบียบตาม
ข้ันตอนและนโยบายของกิจการ  
1.2 ปฏิบัติตามข้ันตอนความปลอดภัย
เพ่ืออำนวยความสะดวกให้กับลูกค้า
และพนักงานตามนโยบายของกิจการ  
1.3 จัดระเบียบพ้ืนที่การทำงานและ
การวางสินค้าในพ้ืนที่ที่กำหน ดตาม
ข้ันตอนและนโยบายของกิจการ 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 

  011022 จัดระเบียบ
พ้ืนที่ทำงาน 

2.1 ปฏิบัติตามข้ันตอนและนโยบาย
ของกิจการที่เก่ียวข้องเพ่ือความเป็น
ระเบียบเรียบร้อย  
2.2 ปฏิบัติตามข้ันตอนและนโยบาย
ของกิจการที่เก่ียวข้องในการทำความ
สะอาดพ้ืนที่ทำงาน  
2.3 ดำเนินการ คัดแยกขยะและของ
เหลือทิ้ง เพ่ือรีไซเคิลและกำจัด ตาม
นโยบายของกิจการและข้อกำหนด
ทางกฎหมาย  
2.4 กำจัด และทำความสะอาดส่ิง
รั่วไหล ทั้งของเสียและอาหารที่อาจ

ข้อสอบ
ข้อเขียน 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

เป็นอันตรายตามนโยบายความป ลอด
ภัยในสถานที่ทำงาน (WHS)  
2.5 บำรุงรักษาอุปกรณ์ และวัสดุ
ส้ินเปลืองของร้านค้าอย่างถูกต้องหลัง
การใช้งาน  
2.6 ใช้และทำความสะอาดเครื่องมือ
และอุปกรณ์ตามคู่มือแนะนำ จาก
โรงงาน และข้อกำหนดตามกฎหมาย 

  011023 จัดการ
อันตรายที่
อาจเกิด 

3.1 รายงาน การรั่วไหลของอาหาร
ของเสีย หรือ ส่ิงอันตรายที่อาจเกิดข้ึน
อ่ืนๆ ต่อบุคลากรที่เก่ียวข้องตาม
นโยบายของกิจการและข้อกำหนด 
ทางกฎหมาย  
3.2 มีป้ายแสดงพื้นที่ที่ไม่ปลอดภัยให้
สามารถเห็นได้อย่างชัดเจน  
3.3 ใช้อุปกรณ์ป้องกันตัวที่เหมาะสม
เมื่อทำความสะอาดพ้ืนที่ทำงาน 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 

SORSRG 

01108 

รับสินค้าไว้ขาย 011081 รับสินค้าจาก
ผู้ส่งมอบ 

1.1 ดำเนินการรับสินค้าตาม
กระบวนการ ข้ันตอน และนโยบาย
ของร้านค้า  
1.2 เตรียมสถานที่รับสินค้าตาม
ข้ันตอนและนโยบายของร้านค้า 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 

  011082 ใช้เครื่องมือ
อุปกรณ์ใน
การ
เคล่ือนย้าย
สินค้าอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

2.1 ใช้เครื่องมืออุปกรณ์ในการ
เคล่ือนย้ายสินค้าให้บรรลุเป้าหมาย
ตามข้ันตอนและนโยบายของร้านค้า  
2.2 ใช้เครื่องมืออุปกรณ์ในการ
เคล่ือนย้ายสินค้าอย่างถูกต้องตาม
คู่มือและนโยบายของร้านค้า  

ข้อสอบ
ข้อเขียน 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

2.3 บำรุงรักษาและจัดเตรียม
เครื่องมืออุปกรณ์ ตามคู่มือ และ
นโยบายของร้านค้า 

SORSSV 

01106 

ขายสินค้าและ
บริการเบื้องต้น 

011061 พัฒนาและ
ประยุกต์ใช้
ความรู้ใน
ผลิตภัณฑ์ 

1.1 พัฒนาความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์
โดยการเข้าถึงแหล่งที่มาของข้อมูล
และสารสนเทศที่เก่ียวข้อง  
1.2 ใช้ความรู้ในการใช้และการ
ประยุกต์ใช้ผลิตภัณฑ์และบริการที่ 
เก่ียวข้องเพ่ือการส่ือสารกับลูกค้าตาม
นโยบายของกิจการและ ข้อกำหนด
ตามกฎหมาย  
1.3 ระบุส่ิงที่ไม่รู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์
และการแก้ปัญหา โดยการเข้าถึง
แหล่งข้อมูลที่เก่ียวข้อง 

การ
สัมภาษณ์ 

  011062 ให้คำแนะนำ
ลูกค้า 

2.1 พัฒนาความรู้เก่ียวกับพฤติกรรม
การซ้ือของลูกค้าจากสาร สนเทศที่
เก่ียวข้อง  
2.2 กำหนด และใช้เวลาที่เหมาะสมใน
การ เข้าถึง ลูกค้าตามนโยบายของ
กิจการ และพฤติกรรมของลูกค้า  
2.3 เริ่มต้นการติดต่อกับลูกค้า ตาม
นโยบายของกิจการ  
2.4 ใช้ความประทับใจเชิงบวก เพ่ือ
กระตุ้นความสนใจของลูกค้าตาม
นโยบายของกิจการ 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การ
สัมภาษณ์ 

  011063 รวบรวมและ
ตอบสนอง
ต่อความ

3.1 ใช้เทคนิคในการตั้งคำถามและ
ทักษะการฟังเพ่ือตรวจสอบ แรงจูงใจ
การซ้ือและความต้องการของลูกค้า  

การ
สัมภาษณ์ 



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

ต้องการของ
ลูกค้า 

3.2 ตีความการส่ือสารที่ไม่ใช้คำพูด
ของลูกค้าได้อย่างชัดเจนพร้อมให้
คำแนะนำอย่างเหมาะสม  
3.3 แนะนำลูกค้าโดยตรง ตามความ
ต้องการของลูกค้าและสอดคล้องกับ
นโยบายของกิจ การ 

  011064 สร้างโอกาส
ในการขาย 

4.1 ตระหนักและหาโอกาสเพ่ิม
ยอดขายตามนโยบายของกิจกา ร  
4.2 แนะนำผลิตภัณฑ์ หรือบริการที่ใช้
ประกอบกันแก่ลูกค้า ตามความ
ต้องการของร้านค้า  
4.3 เรียนรู้ และใช้วิธีการขายเพ่ิมจาก
เพ่ือนร่วมงาน หรือหัวหน้างานที่
เป็นไปตามนโยบายของกิจการ 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การ
สัมภาษณ์ 

SORSTE 

01104 

ปฏิบัติงานค้า
ปลีกโดยใช้
เทคโนโลยี 

011041 บำรุงรักษา
อุปกรณ์ใน
ร้านค้าปลีก 

 

1.1 ระบุวัตถุประสงค์ของอุปกรณ์ที่ใช้
ในร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้า 
1.2 ใช้อุปกรณ์ในการปฏิบัติงานตาม
ข้อกำหนดของอุปกรณ์น้ัน และ
ข้อกำหนดด้านความปลอดภัย  
1.3 ระบุ และรายงานความผิดพลาด
ของอุปกรณ์ต่อบุคลากรที่เก่ียวข้อง  
1.4 กำหนด และใช้โปรแกรม
บำรุงรักษาอุปกรณส์ำหรับค้าปลีกตาม
นโยบายและข้ันตอนของกิจการ 

ข้อสอบ
ข้อเขียน 
การจำลอง
สถานการณ ์

  011042 ใช้แป้นพิมพ์
เพ่ือทำราย 
การขาย 

2.1 ใช้แป้นพิมพ์ ตามเทคนิคการพิมพ์ 
โดยมีความเร็วและความถูกต้องตาม
กำหนด  
2.2 ป้อนและแก้ไขข้อมูลให้ถูกต้อง 

การจำลอง
สถานการณ ์



หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย 
เกณฑ์การปฏิบัติงาน วิธีประเมิน 

รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 

  011043 ใช้อุปกรณ์
ป้อนข้อมูล
สนับสนุน
การขาย 

3.1 ป้อนข้อมูลโดยใช้อุปกรณ์ที่
เก่ียวข้องตามนโยบายและข้ันตอนของ
กิจการ  
3.2 ใช้อุปกรณ์ติดป้ายบอกราคาตาม
คำแนะนำของผู้ผลิตและ นโยบายของ
กิจการ 
3.3 ป้อนข้อมูลให้ถูกต้องภายในเวลา
จำกัดที่กำหนดไว 

การจำลอง
สถานการณ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตารางวิเคราะห์หน่วยการเรียนรู้ 

ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา งานบริการลูกค้าในงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่  

วางแผนการบริการลูกค้าวเิคราะหพ์ฤติกรรมของลูกค้าและนำมาประยุกต์ในการปฏิบัตงิานทีม่ีตอ่ ลูกค้าอย่างเหมาะสม 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

1.งานวิเคราะห์
พฤติกรรมและความ
ต้องการของลูกค้า 

1.งานศึกษาลักษณะ
และประเภทของ
ลูกค้าในธุรกิจค้าปลีก 
2.งานสังเกตและเก็บ
ข้อมูลพฤติกรรมลูกค้า
3.งานวิเคราะห์ความ
ต้องการจากข้อมูลที่
รวบรวม 

011052 -ปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค 
- เทคนิคการสังเกต
พฤติกรรมลูกค้า 
- วิธีการวิเคราะห์ความ
ต้องการลูกค้า 
(Customer Insight) 

-วิเคราะห์พฤติกรรม
จากสถานการณ์จริง/
สมมุติ 
- จัดกลุ่มและจำแนก
ลักษณะลูกค้า 
- ใช้ข้อมูล
ประกอบการวาง
แผนการให้บริการ 

2.งานให้บริการ
ลูกค้าด้วยเทคนิค
การขายและการ
สื่อสารที่เหมาะสม 

1.งานเตรียมความ
พร้อมก่อนให้บริการ 
2.งานใช้เทคนิคการ
ขายเชิงรุก/รับ 
3.งานส่ือสารกับลูกค้า
อย่างมีประสิทธิภาพ 

011071 - หลักการส่ือสารในงาน
บริการ 
- เทคนิคการขายพ้ืนฐาน 
(เช่น AIDA, SPIN) 
- รูปแบบการบริการ
ลูกค้าที่สร้างความพึง
พอใจ 

- ใช้คำพูด น้ำเสียง 
ภาษากายในการ
บริการ 
- เลือกใช้เทคนิคการ
ขายตามประเภท
ลูกค้า 
- ประเมินความพึง
พอใจลูกค้าเบื้องต้น
จากการส่ือสาร 

3.งานจัดการข้อ
ร้องเรียนและ
สถานการณ์เฉพาะ
หน้า 
 
 
 
 
 

1.งานรับฟังข้อ 
ร้องเรียนจากลูกค้า 
2.งานวิเคราะห์ปัญหา 
และแนวทางแก้ไข 
3.งานตอบสนองอย่าง 
เหมาะสมกับสถาน 
การณ์ 

011052 - ข้ันตอนการรับมือข้อ
ร้องเรียน 
- ทฤษฎีการบริหารความ
ขัดแย้ง 
- เทคนิคการส่ือสารใน
สถานการณ์ตึงเครียด 

- ฟังอย่างเข้าใจและ
ไม่โต้แย้ง 
- ส่ือสารอย่างสงบ
และมีเหตุผล 
- แก้ไขสถานการณ์ให้
กลับมาสู่ความพึง
พอใจ 



ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา งานบริการลูกค้าในงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 

วางแผนการบริการลูกค้าวเิคราะหพ์ฤติกรรมของลูกค้าและนำมาประยุกต์ในการปฏิบัตงิานทีม่ีตอ่ ลูกค้าอย่างเหมาะสม 

งานหลัก 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

4.งานออกแบบและ
ประเมินระบบการ
บริการลูกค้า 

1.งานวางแผนรูปแบบ 
การบริการ
(Customer 
Journey) 
2. งานสร้างแบบสอบ 
ถามวัดความพึงพอใจ 
3.งานวิเคราะห์ข้อมูล
และปรับปรุงบริการ 

011074 - กระบวนการบริการ
ลูกค้าทั้งระบบ 
- วิธีประเมินคุณภาพ
บริการ (SERVQUAL, 
NPS) 
- หลักการออกแบบ
ประสบการณ์ลูกค้า 

- วางแผนข้ันตอน
บริการให้มี
ประสิทธิภาพ 
- สร้างแบบประเมิน
เบื้องต้น 
- ใช้ข้อมูลปรับปรุง
บริการให้เหมาะสม 

5.งานใช้เทคโนโลยี
เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการ
บริการ 

1. งานใช้งานระบบ  
POS/CRM เบื้องต้น 
2. งานนำเสนอเทคโน 
โลยีช่วยบริการลูกค้า 
3.งานประยุกต์ใช้โซ 
เชียลมีเดีย/แอปใน
งานบริการ 

011031 - ระบบเทคโนโลยีในค้า
ปลีก (POS, CRM, 
Chatbot) 
- ความปลอดภัยด้าน
ข้อมูลลูกค้า 
- แนวโน้มดิจิทัลในงาน
บริการ 

- ใช้ระบบเทคโนโลยี 
อย่างถูกต้อง 
- วิเคราะห์ประโยชน์ 
ของเทคโนโลยี 
- แนะนำลูกค้าในการ 
ใช้ระบบช่วยเหลือ 

6.งานสร้าง
ความสัมพันธ์และ
ความภักดีในระยะ
ยาวกับลูกค้า 

1.งานบันทึกข้อมูล
ลูกค้าและติดตามผล 
2.งานเสนอสิทธิ
พิเศษ/กิจกรรมสร้าง
สัมพันธ ์
3.งานประเมินระดับ
ความภักดีของลูกค้า 

 

011062 

- หลักการสร้างความสัม 
พันธ์ในงานบริการ (CRM) 
- การส่ือสารเพ่ือความ 
สัมพันธ์ระยะยาว 
- โปรแกรมสะสมแต้ม 
/สมาชิก 

- วางแผนกิจกรรม
สร้างความสัมพันธ์ 
- จัดการข้อมูลลูกค้า
ให้เกิดประโยชน์ 
- ประเมิน
ความสัมพันธ์จาก
พฤติกรรมลูกค้า 

 

 

 

 

 



ตารางวิเคราะห์พฤติกรรมการเรียนรู้  

รหัส      20211-2010     ช่ือวิชา  งานบริการลูกค้าในงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่  

ทฤษฎี       2        ช่ัวโมง/สัปดาห์  ปฏิบัติ     2         ช่ัวโมง/สัปดาห์  จำนวน      3       หน่วยกิต 
 

หน่วยการเรียนรู้ 

ความสามารถที่คาดหวัง 

รวม 
จำนวน
ช่ัวโมง 
ท/ป 

พุทธิพิสัย 

ทักษะ 
พิสัย 

จิต 
พิสัย 

ประยุกต์ 
ใช้ 

  ค
วา

มร
ู้ 

  ค
วา

มข้
าใ

จ 

  ก
าร

นำ
ไป

ใช้
 

  ก
าร

วิเ
คร

าะ
ห์ 

  ก
าร

ปร
ะเ

มิน
ค่า

 

  ก
าร

สร
้าง

สร
รค

์ 

1.งานวิเคราะห์พฤติกรรม
และความต้องการของ
ลูกค้า 

2 1 2 3   3   11 6/6 

2.งานให้บริการลูกค้าด้วย
เทคนิคการขายและการ
สื่อสารที่เหมาะสม 

2 2 2 3   3   12 6/6 

3.งานจัดการข้อร้องเรียน
และสถานการณ์เฉพาะ
หน้า 

2 2 2 3   3   12 6/6 

4.งานออกแบบและ
ประเมินระบบการบริการ
ลูกค้า 

2 2 2 3   4   13 6/6 

5.งานใช้เทคโนโลยีเพื่อเพิม่
ประสิทธิภาพในการบริการ 

2 2 2 3   3   12 6/6 

6.งานสร้างความสัมพันธ์
และความภักดีในระยะยาว
กับลูกค้า 

3 2 3 3   4   15 6/6 

รวม 13 11 13 18   20 5  80 36/36 

ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา วางแผนการบริการลูกค้าวิเคราะห์พฤตกิรรมของ
ลูกค้าและนำมาประยุกต์ในการปฏิบัติงานที่มีต่อ ลูกค้าอย่างเหมาะสม 

20 72 

รวมทั้งรายวิชา 100 72 
 



โครงการสอน/หน่วยการเรียนรู้ 
ช่ือวิชา  งานบริการลูกค้าในงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่  รหัส  20211-2010   

ทฤษฎี   2   ช่ัวโมง/สัปดาห์  ปฏิบัติ      2    ช่ัวโมง/สัปดาห์  จำนวน     3    หน่วยกิต 
เวลาเรียน 4 ช่ัวโมง/สัปดาห์ รวม 72 ช่ัวโมง/ภาคเรียน 

หน่วยที่ หน่วยการเรียนรู้ 
เวลาเรียน (ชม.) 

ทฤษฎี ปฏิบัติ รวม 
1 งานวิเคราะห์พฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า  

1.งานศึกษาลักษณะและประเภทของลูกค้าในธุรกิจค้าปลีก 
2.งานสังเกตและเก็บข้อมูลพฤติกรรมลูกค้า 
3.งานวิเคราะห์ความต้องการจากข้อมูลที่รวบรวม 

6 6 12 

2 งานให้บริการลูกค้าด้วยเทคนิคการขายและการสื่อสารที่
เหมาะสม  
1.งานเตรียมความพร้อมก่อนให้บริการ 
2.งานใช้เทคนิคการขายเชิงรุก/รับ 
3.งานส่ือสารกับลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 

6 6 12 

3 งานจัดการข้อร้องเรียนและสถานการณเ์ฉพาะหนา้ 
1.งานรับฟังข้อร้องเรียนจากลูกค้า 
2.งานวิเคราะห์ปัญหาและแนวทางแก้ไข 
3.งานตอบสนองอย่างเหมาะสมกับสถานการณ์ 

6 6 12 

4 งานออกแบบและประเมินระบบการบริการลูกค้า  
1.งานวางแผนรูปแบบการบริการ (Customer Journey) 
2.งานสร้างแบบสอบถามวัดความพึงพอใจ 
3.งานวิเคราะห์ข้อมูลและปรับปรุงบริการ 

6 6 12 

5 งานใช้เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริการ  
1.งานใช้งานระบบ POS / CRM เบื้องต้น 
2.งานนำเสนอเทคโนโลยีช่วยบริการลูกค้า 
3.งานประยุกต์ใช้โซเชียลมีเดีย/แอปในงานบริการ 

6 6 12 

6 งานสร้างความสัมพันธ์และความภักดีในระยะยาวกับลูกค้า 
1.งานบันทึกข้อมูลลูกค้าและติดตามผล 
2.งานเสนอสิทธิพิเศษ/กิจกรรมสร้างสัมพันธ์ 
3.งานประเมินระดับความภักดีของลูกค้า 

6 6 12 

รวม 36 36 72 



กิจกรรมการเรียนการสอน 
 1. บทนำก่อนเข้าสู่บทเรียน อธิบายเน้ือหารายวิชา คำอธิบายรายวิชาและจุดประสงค์รายวิชา 

2. สรุปและการประยุกต์บทเรียนตามเน้ือหาของแต่ละหน่วย 
3. ใบความรู้ 
4. ใบงาน 
3. แบบฝึกหัด ประจำหน่วยการสอน 
4. แบบประเมินผลการเรียนรู้  ก่อนเรียนและหลังเรียน 

การวัดผลประเมินผล/ระดับคะแนน 
      รายละเอียดการวัดผล 

การสอบระหว่างหน่วยการเรียน/งานมอบหมาย/ รายงาน/กิจกรรม .......50.......คะแนน 
การสอบกลางภาค       ......10........คะแนน 
การสอบปลายภาค       ......20........คะแนน 
บูรณาการคุณธรรม จริยธรรม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์   .......20......คะแนน 
อ่ืน ๆ        ..................คะแนน 

รวม  ........100...คะแนน 
ระดับคะแนน 
 คะแนน 80 - 100 ระดับผลการเรียนระดับ  4 
 คะแนน 75 – 79 ระดับผลการเรียนระดับ  3.5 
 คะแนน 70 – 74 ระดับผลการเรียนระดับ  3 
 คะแนน 65 - 69  ระดับผลการเรียนระดับ  2.5 
 คะแนน 60 – 64 ระดับผลการเรียนระดับ  2 
 คะแนน 55 – 59 ระดับผลการเรียนระดับ  1.5 
 คะแนน 50 – 54 ระดับผลการเรียนระดับ  1 
 คะแนน  0 – 49  ระดับผลการเรียนระดับ  0 

สื่อการเรียนการสอน/หนังสือเรียน/หนังสือประกอบ 
1. ส่ือการสอน Power point รายวิชางานบริการลูกค้าในงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 
2. ส่ือเอกสารประกอบการสอนวิชางานบริการลูกค้าในงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 

แหล่งเรียนรู้เพิ่มเติม 
1. การสืบหาข้อมูล และการสอนรายวิชาทางส่ือ INTERNET 

 


