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สํานักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ



คํานํา

แผนการจัดการเรียนรู้วิชา วิชา ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา
20202-2001 1002 มีเน้ือหาตรงตามจุดประสงค์รายวิชา สมรรถนะรายวิชา และคําอธิบายรายวิชา
หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) พุทธศักราช 2567 ของสํานักงานคณะ-กรรมการการอาชีวศึกษา
กระทรวงศึกษาธิการ

การจัดทําแผนการจัดการเรียนรู้ ได้มีการพัฒนาเพ่ือให้เหมาะสมกับผู้เรียน โดยแบ่งเนื้อหาออกเป็น 7
บทเรียน ประกอบด้วย ได้แก่ 1) หลักการขายออนไลน์ 2) รูปแบบการขายออนไลน์ 3) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ 4) การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ 5) กระบวนการขายออนไลน์ 6)
จรรยาบรรณและกฎหมายท่ีเกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์ และ 7) เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ การ
จัดกิจกรรมการเรียนการสอนยึดผู้เรียนเป็นสําคัญ ไว้ในหน่วยการเรียนรู้ตามความเหมาะสม สอดคล้องกับ
เนื้อหา มีแบบทดสอบ พร้อมเฉลย ใบงาน กิจกรรมปฏิบัติ และสื่อการเรียนการสอนต่าง ๆ เพ่ือเป็นแนวทาง
การสอนในรายวิชาเพ่ือพัฒนาผู้เรียนเป็นสําคัญ และเพ่ือให้เกิดประสิทธิผลแก่ผู้เรียนมากยิ่งขึ้น

ผู้จัดทําหวังว่าแผนการจัดการเรียนรู้เล่มนี้คงจะเป็นแนวทางและเป็นประโยชน์ต่อครูผู้สอนและ
นักเรียน หากมีข้อเสนอแนะประการใด ผู้จัดทํายินดีน้อมรับไว้เพ่ือปรับปรุงแก้ไขในครั้งต่อไป

(นางสาวพนิดา ชมยินดี)



สารบัญ

คํานํา

สารบัญ

หลักสูตรรายวิชา

หน่วยการเรียนรู้ ท่ีมาชองเนื้อหา

หน่วยการเรียนรู้ท่ีสอดคล้องกับสมรรถนะรายวิชา

การวัดผลและประเมินผล

โครงการจัดการเรียนรู้

สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม

ตารางวิเคราะห์หน่วยการเรียนรู้
คําแนะนําสําหรับครู

แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 1 หลักการขายออนไลน์

แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 2 รูปแบบการขายออนไลน์

แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์

แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 4 การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์

แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 5 กระบวนการขายออนไลน์

แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 6 จรรยาบรรณและกฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขายออนไลน์

แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 7 เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์



หลักสูตรรายวิชา
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001
ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

อ้างอิงมาตรฐาน
-

ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา
ประยุกต์ใช้ทักษะกระบวนการทางวิทยาศาสตร์ในการคิดวิเคราะห์ การตัดสินใจและแก้ปัญหาในงาน

อาชีพไฟฟ้า อิเล็กทรอนิกส์และการสื่อสาร

จุดประสงค์รายวิชา เพื่อให้
1. เข้าใจเก่ียวกับหลักการและกระบวนการขายออนไลน์
2. มีทักษะการขายสินค้าออนไลน์
3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดี มีใจรักในการบริการ มีความกล้าแสดงออก มีการสื่อสารที่ดี มีความคิด

สร้างสรรค์ มีปฏิภาณไหวพริบ มีความคล่องตัวในการทํางานและมีความซ่ือสัตย์สุจริต
4. สามารถประยุกต์ใช้กระบวนการขายออนไลน์ในการจัดจําหน่าย

สมรรถนะรายวิชา
1. แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการและกระบวนการขายออนไลน์
2. ปฏิบัติงานขายออนไลน์ ตามกระบวนการและสถานการณ์ทางการตลาด
3. ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อสารในการขายออนไลน์ตามจรรยาบรรณและกฎหมายท่ี

เกี่ยวข้อง

คําอธิบายรายวิชา
ศึกษาและปฏิบัติเกี่ยวกับหลักการขายออนไลน์ รูปแบบการขายออนไลน์ แนวโน้มการตลาดออนไลน์

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ กําหนดตลาดเป้าหมาย กระบวนการขายออนไลน์
จรรยาบรรณและกฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขายออนไลน์ เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์



หน่วยการเรียนรู้
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001
ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

บทเรียนท่ี ช่ือบทเรียน
จํานวน
ช่ัวโมง

ท่ีมาของเนื้อหา
A B C D E F

1 หลักการขายออนไลน์ 8      
2 รูปแบบการขายออนไลน์ 8      
3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ 8      
4 การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ 12      
5 กระบวนการขายออนไลน์ 12      
6 จรรยาบรรณและกฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขาย

ออนไลน์
12      

7 เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ 8      

ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา
กลางภาค 2
ปลายภาค 2

รวม 72

หมายเหตุ A = หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567
B = กิจกรรมส่งเสริมการเรียนรู้
C = แบบทดสอบและแบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนรู้
D = ใบงาน กิจกรรมการปฏิบัติ
E = สื่อการเรียนการสอนต่าง ๆ
F = หนังสือเรียนรายวิชา การขายออนไลน์ รหัสวิชา 20202-2001 สํานักพิมพ์

เมืองไทย



หน่วย
ท่ี ช่ือหน่วย

จํานวน
ช่ัวโมง

ความสอดคล้องกับสมรรถนะรายวิชา
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1 หลักการขายออนไลน์ 8 / / / / /
2 รูปแบบการขายออนไลน์ 8 / / / / /
3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ออนไลน์
8 / / / / /

4 การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ 12 / / / / /
5 กระบวนการขายออนไลน์ 12 / / / / /
6 จรรยาบรรณและกฎหมายที่เก่ียวข้องกับการ

ขายออนไลน์
12 / / / / /

7 เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ 8 / / / / /

ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา
กลางภาค 2
ปลายภาค 2
รวม 72

หน่วยการเรียนรู้ท่ีสอดคล้องกับสมรรถนะรายวิชา
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001
ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.



การวัดผลและประเมินผล
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001
ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

คะแนนการวัดผล
- พุทธิพิสัย 1) แบบฝึกหัด 10 %

2) ทดสอบหลังเรียน 10 %
3) วัดผลสัมฤทธิ์ (ปลายภาค) 15 %

รวม 35 %
- ทักษะพิสัย 1) กิจกรรมประจําหน่วย 35 %

2) กิจกรรมท่ีมอบหมาย 10 %
รวม 45 %

- จิตพิสัย รวม 20 %
รวมท้ังหมด 100 %

(คะแนนทดสอบก่อนเรียนไว้สําหรับเปรียบเทียบกับคะแนนทดสอบหลังเรียน)

คะแนนการประเมินผล (อิงเกณฑ์)
80 – 100 คะแนน ได้ผลการเรียน 4.0 หมายถึง ผลการเรียนอยู่ในเกณฑ์ดีเยี่ยม
75 – 79 คะแนน ได้ผลการเรียน 3.5 หมายถึง ผลการเรียนอยู่ในเกณฑ์ดีมาก
70 – 74 คะแนน ได้ผลการเรียน 3.0 หมายถึง ผลการเรียนอยู่ในเกณฑ์ดี
65 – 69 คะแนน ได้ผลการเรียน 2.5 หมายถึง ผลการเรียนอยู่ในเกณฑ์ดีพอใช้
60 – 64 คะแนน ได้ผลการเรียน 2.0 หมายถึง ผลการเรียนอยู่ในเกณฑ์พอใช้
55 – 59 คะแนน ได้ผลการเรียน 1.5 หมายถึง ผลการเรียนอยู่ในเกณฑ์อ่อน
50 – 54 คะแนน ได้ผลการเรียน 1.0 หมายถึง ผลการเรียนอยู่ในเกณฑ์อ่อนมาก

50 คะแนน ได้ผลการเรียน 0 หมายถึง ผลการเรียนต่ํากว่าเกณฑ์ข้ันต่ํา



หมายเหตุ เวลาการจัดการเรียนรู้อาจเปล่ียนแปลงตามความเหมาะสม

โครงการจัดการเรียนรู้
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001
ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.
สัปดาห์

ท่ี
หน่วยที่ ช่ือเร่ือง

จํานวน
ช่ัวโมงรวม

1-2 1 หลักการขายออนไลน์ 8

3-4 2 รูปแบบการขายออนไลน์ 8

5-6 3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ 8

7-9 4 การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ 12

10-12 5 กระบวนการขายออนไลน์ 12

13-15 6 จรรยาบรรณและกฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขายออนไลน์ 12

16-17 7 เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ 8

18 ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา 4

รวม 72



สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001

ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

ช่ือเร่ือง สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
บทเรียนท่ี 1 หลักการขายออนไลน์
1.ความหมายของการขายออนไลน์ และ
การตลาดออนไลน์
2.ความเป็นมาของการขายออนไลน์
3.ความสําคัญของการทําการขายออนไลน์
4.องค์ประกอบของการขายออนไลน์
5.ประโยชน์ของการขายออนไลน์

สมรรถนะย่อย (Element of Compentency)
แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการขายออนไลน์

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives)
ด้านความรู้
1. อธิบายความหมาย ความเป็นมา และความส ํคัญของการขายและ
การตลาดออนไลน์ได้
2. อธิบายองค์ประกอบและลักษณะของการขายออนไลน์ได้
3. บอกความสําคัญและบอกประโยชน์ของการขายออนไลน์ได้

ด้านทักษะ
1. จัดทําหรือปฏิบัติการขายออนไลน์ได้อย่างถูกหลักการ
2,ดําเนินการขายออนไลน์ได้ ประยุกต์ใช้ในการทํางานได้อย่างเหมาะสม

ด้านคุณธรรมและค่านิยมท่ีพึงประสงค์
1. มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน
2. ซื่อสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน

ผลลัพธ์การเรียนรู้ (Learning Outcomes)
มีความเข้าใจในวิวัฒนาการและลักษณะของการขายและการตลาด
ออนไลน์ สรุปประโยชน์และบอกความสําคัญของการขายออนไลน์ได้
สามารถนําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ



สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001

ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

ช่ือเร่ือง สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
บทเรียนท่ี 2 รูปแบบการขายออนไลน์
1. การขายออนไลน์ แบ่งตามลักษณะ
ความสัมพันธ์กับลูกค้า
2. การขายออนไลน์แบ่งตามรูปแบบ
ร้านค้า
3. การขายออนไลน์ผ่านมือถือ
4. แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์

สมรรถนะย่อย (Element of Competency)
แสดงความรู้เก่ียวกับรูปแบบการขายออนไลน์

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives)
ด้านความรู้
1. อธิบายการขายออนไลน์แบ่งตามลักษณะความสัมพันธ์กับลูกค้าได้
2. อธิบายการขายออนไลน์แบ่งตามรูปแบบร้านค้าได้
3. อธิบายการขายออนไลน์ผ่านมือถือได้
4. อธิบาย แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์ได้

ด้านทักษะ
1. จัดทําหรือปฏิบัติการขายออนไลน์ตามรูปแบบร้านค้าหรือขายออนไลน์ผ่าน
มือถือได้

ด้านคุณธรรมและค่านิยมท่ีพึงประสงค์
1. มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน
2. ซื่อสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน

ผลลัพธ์การเรียนรู้
มีความเข้าใจเร่ืองการขายออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ ตามลักษณะ
ความสัมพันธ์กับลูกค้า ตามรูปแบบร้านค้ารวมถึงการขายออนไลน์ผ่านมือถือ
เพ่ือนําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ



สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001

ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

ช่ือเร่ือง สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
บทเรียนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์
1.ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าออนไลน์
2.ปัจจัยในการกําหนดพฤติกรรมลูกค้า
3.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์
4.อิทธิพลของบุคคลผู้มีชื่อเสียงที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือ
5.กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

สมรรถนะย่อย (Element of Competency)
แสดงความรู้เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม(Behavioral Objectives)
ด้านความรู้
1. บอกปัจจัยในการก ํหนดพฤติกรรมลูกค้าได้
2. บอกปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ได้
3. อธิบายอิทธิพลของบุคคลผู้มีช่ือเสียง ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือได้
4. อธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อได้
ได้อย่างเหมาะสม
ด้านทักษะ
5. จําแนกปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ได้อย่างถูกต้อง และ
ประยุกต์ใช้ในการทํางาน

ด้านคุณธรรมและค่านิยมท่ีพึงประสงค์
1. มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน
2. ซื่อสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน

ผลลัพธ์การเรียนรู้
มีความเข้าใจเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
สามารถสรุปและจําแนกปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือนําไป
ปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ



สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001

ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

ช่ือเร่ือง สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
บทเรียนท่ี 4 การกําหนดตลาดเป้าหมาย
ออนไลน์
1.การแบ่งส่วนตลาด
2.การเลือกตลาดเป้าหมาย
3,การวางตําแหน่งทางการตลาด
4.แนวโน้มการตลาดออนไลน์

สมรรถนะย่อย (Element of Competency)
แสดงความรู้เก่ียวกับการกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ และแนวโน้ม
การตลาดออนไลน์

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives)
ด้านความรู้
1. อธิบายการแบ่งส่วนตลาดได้
2. อธิบายการเลือกตลาดเป้าหมายได้
3. บอกเก่ียวกับการวางตําแหน่งทางการตลาดได้

ด้านทักษะ
1.วิเคราะห์แนวโน้มการตลาดออนไลน์ และดําเนินการกําหนดตลาด
เป้าหมายออนไลน์ได้

ด้านคุณธรรมและค่านิยมท่ีพึงประสงค์
1. มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน
2. ซื่อสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน

ผลลัพธ์การเรียนรู้
วางแผนและกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ วิเคราะห์แนวโน้มการตลาด
ออนไลน์ เพ่ือนําไปประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ



สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001

ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

ช่ือเร่ือง สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
บทเรียนท่ี 5 กระบวนการขายออนไลน์
1.ความรู้เก่ียวกับกระบวนการขาย
ออนไลน์
2.แผนการตลาดออนไลน์
3.งบประมาณลงทุน
4.การแสวงหาผู้มุ่งหวัง
5.การเสนอขายผ่านช่องทางการขาย
ออนไลน์
6.บริการเรื่องการชําระเงินและจัดส่ง
สินค้า
7.การติดตามผลหลังการขาย

สมรรถนะย่อย (Element of Competency)
แสดงความรู้เก่ียวกับกระบวนการขายออนไลน์

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม(Behavioral Objectives)
ด้านความรู้
1. อธิบายและสรุปความรู้เก่ียวกับกระบวนการขายออนไลน์ได้
2. อธิบายแผนการตลาดออนไลน์ งบประมาณลงทุน และบอกเก่ียวกับการ
แสวงหาผู้มุ่งหวังได้
3. อธิบายการเสนอขายผ่านช่องทางการขายออนไลน์ได้ การชําระเงินและ
จัดส่งสินค้า และการติดตาม
ผลหลังการขายได้

ด้านทักษะ
1. ออกแบบธุรกิจออนไลน์ได้ 1 ธุรกิจ
2. วางแผนกระบวนการขายได้ตามหลักการขายสินค้าออนไลน์

ด้านคุณธรรมและค่านิยมท่ีพึงประสงค์
1. มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน
2. ซื่อสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน

ผลลัพธ์การเรียนรู้(Learning Outcomes)
ออกแบบธุรกิจออนไลน์และวางแผนกระบวนการขายออนไลน์ตามหลักการ
เพ่ือนําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ



สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001

ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

ช่ือเร่ือง สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
บทเรียนท่ี 6 จรรยาบรรณและกฎหมาย
ท่ีเกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์
1,จรรยาบรรณในการขายออนไลน์
2.กฎหมายท่ีเก่ียวข้องกับการขาย
ออนไลน์
3.บทเรียนที่งานท่ีเกี่ยวข้องกับการขาย
ออนไลน์
4.PDPA พ.ร.บ. คุ้มครองข้อมูลส่วน
บุคคล

สมรรถนะย่อย (Element of Competency)
แสดงความรู้เก่ียวกับจรรยาบรรณและกฎหมายท่ีเก่ียวข้องกับการขาย
ออนไลน์

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives)
ด้านความรู้
1. บอกจรรยาบรรณในการขายออนไลน์ได้
2. บอกกฎหมายท่ีเก่ียวข้องกับการขายออนไลน์ได้
3. บอกหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการขายออนไลน์ได้

ด้านทักษะ
ใช้ทักษะในการขายออนไลน์ได้ถูกต้องตามหลักจรรยาบรรณและกฎหมายท่ี
เก่ียวข้องกับการขายออนไลน์

ด้านคุณธรรมและค่านิยมท่ีพึงประสงค์
1. มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน
2. ซื่อสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน

ผลลัพธ์การเรียนรู้ (Learning Outcomes)
มีความเข้าใจเก่ียวกับเทคโนโลยีสารสนเทศการออนไลน์และโครงสร้างพ้ืนฐาน
ของระบบการขายออนไลน์เพ่ือนําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้
อย่างมีประสิทธิภาพ



สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001

ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

ช่ือเร่ือง สมรรถนะย่อยและจุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
บทเรียนท่ี 7 เทคโนโลยีสารสนเทศการ
ขายออนไลน์
1. ความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศ
การขายออนไลน์
2. ความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศ
การขายออนไลน์
3. โครงสร้างพื้นฐานของระบบการขาย
ออนไลน์
4. เทคโนโลยีการขายออนไลน์แห่ง
อนาคต

สมรรถนะย่อย (Element of Competency)
แสดงความรู้เก่ียวกับเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม
ด้านความรู้
1.บอกความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ได้
2. บอกความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ได้
3. อธิบายโครงสร้างพ้ืนฐานของระบบการขายออนไลน์ได้
4. อธิบายเทคโนโลยีการขายออนไลน์แห่งอนาคตได้

ด้านทักษะ
1. เลือกใช้เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ได้อย่างถูกต้อง สามารถ
นําไปประยุกต์ใช้ในการทํางานได้อย่างเหมาะสม

ด้านคุณธรรมและค่านิยมท่ีพึงประสงค์
1. มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน
2. ซื่อสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน

ผลลัพธ์การเรียนรู้(Learning Outcomes)
มีความเข้าใจเก่ียวกับเทคโนโลยีสารสนเทศการออนไลน์และโครงสร้างพ้ืนฐาน
ของระบบการขายออนไลน์เพ่ือนําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้
อย่างมีประสิทธิภาพ



ตารางวิเคราะห์พฤติกรรมการเรียนรู้
ช่ือวิชา การขายออนไลน์ (Online commerce) รหัสวิชา 20202-2001
ท–ป–น 2-2-3 จํานวนคาบสอน 4 คาบ : สัปดาห์ ระดับช้ัน ปวช.

หน่วย
ท่ี

หน่วยการเรียนรู้

ระดับพฤติกรรมท่ีพึงประสงค์

จํานวนช่ัวโมง
ท/ป

ร้อยละ
ประเมินผล

พุทธิพิสัย

ทัก
ษะ

พิ
สัย

จิต
พ
ิสัย

ปร
ะย

ุกต
์ใช

้

1 2 3 4 5 6

1 หลักการขายออนไลน์        8 10

2 รูปแบบการขายออนไลน์          8 15

3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์         8 15

4 การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์         8 15

5 กระบวนการขายออนไลน์         8 15

6 จรรยาบรรณและกฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขาย
ออนไลน์

        8 15

7 เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์          8 15

สอบกลางภาค 2
สอบปลายภาค 2



มาตรฐานอาชีพ (ถ้าม)ี
หน่วยงานรับรองมาตรฐานอาชีพ หน่วยงานสถาบันคุณวุฒิวิชาชีพ (องค์กรมหาชน)

มาตรฐานอาชีพ สาขาวิชาชีพการบัญชี
อาชีพนักขาย ระดับ 3

หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย เ ก ณ ฑ์ ก า ร
ปฏิบัติงาน

วิธีประเมิน

รหัส คําอธิบาย รหัส คําอธิบาย
30111 กําหนดช่องทางการขาย

ท้ั งช่อ งทางปกติและ
ช่องทางอีเล็คทรอนิกส์

301111 กาํหนดช่องทางการขายทั้ง

ช่องทางปกติและช่องท าง

อีเลค็ทรอนิกส์

1. กํ า ห น ด ก ลุ่ ม

ลูกค้า เ ป้ าหมาย 2.

วา งแผนการ เข้า ถึ ง

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย

ข้อสอบข้อเ ขียน

การสมัภาษณ์

301112 จัดทําแผนการตลาดท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้า

หมา ย

1. กํ า ห น ด ก ลุ่ ม

ลูกค้า เ ป้ าหมาย 2.

วา งแผนการ เข้า ถึ ง

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย

ข้อสอบข้อเ ขียน

การสมัภาษณ์



มาตรฐานอาชีพ (ถ้าม)ี
หน่วยงานรับรองมาตรฐานอาชีพ หน่วยงานสถาบันคุณวุฒิวิชาชีพ (องค์กรมหาชน)

มาตรฐานอาชีพ สาขาวิชาชีพการบัญชี
อาชีพนักขาย ระดับ 3

หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย เ ก ณ ฑ์ ก า ร
ปฏิบัติงาน

วิธีประเมิน

รหัส คําอธิบาย รหัส คําอธิบาย
30112 จดัทาํแผนการตลาดท่ีเหมาะสม

กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย

30112 1 กาํหนดช่องทางการตลาด

และการส่ือสารการตลาด

ท่ีเหมาะสมต่อกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายท่ีกาํหนด

1 จั ด ทํ า แ ผน ก า ร

ตลาดโดยการกาํหนด

กลุ่มลูกค้า เป้าหมาย

2. จัดทําแผนการ

ตลาดให้สอดคลอ้งกบั

กลุ่มลูกค้า เป้าหมาย

อยา่ง ทัว่ถึง

ข้อสอบข้อเขียน

การสมัภาษณ์

301122 กําหนด ส่ื อ ท่ี ใช้ในการ

เขา้ถึงลูกคา้เป้าหมาย

1 จั ด ทํ า แ ผน ก า ร

ตลาดโดยการกาํหนด

กลุ่มลูกค้า เป้าหมาย

2. จัดทําแผนการ

ตลาดให้สอดคลอ้งกบั

กลุ่มลูกค้า เป้าหมาย

อยา่ง ทัว่ถึง

ข้อสอบข้อเขียน

การสมัภาษณ์

301123 ปฎิบตัิตามขอ้กาํหนดของ

กฎหมาย พ.ร.บ. ว่า

ดว้ยการคุม้ครองผูบ้ริโภค

มาตรา 19 และมาตรา

25

1 จั ด ทํ า แ ผน ก า ร

ตลาดโดยการกาํหนด

กลุ่มลูกค้า เป้าหมาย

2. จัดทําแผนการ

ตลาดให้สอดคลอ้งกบั

กลุ่มลูกค้า เป้าหมาย

อยา่ง ทัว่ถึง



แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 1 สัปดาห์ท่ี 1-2

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ บทเรียนท่ี 1

ช่ือหน่วย หลักการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 8

เรื่อง หลักการขายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1-8

1. ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน
มีความเข้าใจในวิวัฒนาการและลักษณะของการขายและการตลาดออนไลน์ สรุปประโยชน์และบอก
ความสําคัญของการขายออนไลน์ได้ สามารถนําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2. อ้างอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ
2.1 มาตรฐานอาชีพ ...................................................................สมรรถนะย่อย...................

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.......
2) วิธีการประเมิน......
3) หลักฐานการประเมิน (Performance Evidence)
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence )

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ การขายเบื้องต้น การดําเนินธุรกิจขนาดย่อม
(หมายเหตุ บูรณาการทุกกลุ่มอาชีพในหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567)

3. สมรรถนะประจําหน่วย
แสดงความรู้เก่ียวกับหลักการขายออนไลน์

4. จุดประสงค์การเรียนรู้
4.1ด้านความรู้ ผู้เรียนสามารถ

1. อธิบายความหมาย ความเป็นมา และความสําคัญของการขายและการตลาดออนไลน์ได้
2. อธิบายองค์ประกอบและลักษณะของการขายออนไลน์ได้
3. บอกความสําคัญและบอกประโยชน์ของการขายออนไลน์ได้

4.2 ด้านทักษะ ผู้เรียนสามารถ

จัดทําหรือปฏิบัติการขายออนไลน์ได้อย่างถูกหลักการ
4.3 ด้านการประยุกต์ใช้ ผู้เรียนสามารถ

ดําเนินการขายออนไลน์ได้ ประยุกต์ใช้ในการทํางานได้อย่างเหมาะสม

4.4 ด้านคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ ผู้เรียนสามารถ

1.มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน
2.ซื่อสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางานและประยุกต์ใช้ความรู้ตามหลัก

ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงได้

5. สาระการเรียนรู้



1.ความหมายของการขายออนไลน์ และการตลาดออนไลน์
2.ความเป็นมาของการขายออนไลน์
3.ความสําคัญของการทําการขายออนไลน์
4.องค์ประกอบของการขายออนไลน์
5.ประโยชน์ของการขายออนไลน์

6. กิจกรรมการเรียนรู้
6.1 ข้ันนําเข้าสู่บทเรียน

1. ครูผู้สอนแนะนําจุดมุ่งหมายท่ีผู้เรียนจะได้จากหลักสูตร โดยกําหนดให้ผู้เรียนทุกคนต้องมีความรู้
ความสามารถและมีทักษะในเรื่อง หลักการขายออนไลน์

2. ครูผู้สอนทบทวนความรู้เดิมของผู้เรียนเก่ียวกับหลักการขายออนไลน์ ให้ผู้เรียนแสดงความ
คิดเห็นว่า พร้อมให้ผู้เรียนยกตัวอย่าง

3. ครูผู้สอนชี้ให้เห็นความสําคัญของหลกัการขายออนไลน์ ท่ีมีต่องานอาชีพ

6.2 ข้ันให้เนื้อหาและการสอน
ครูผู้สอนให้เนื้อหา โดยใช้ส่ือนําเสนอ Power Point ประกอบการบรรยาย เรื่อง หลักการขาย

ออนไลน์ และชมคลิปวีดีโอจาก You tube

6.3 ข้ันสรุปและการประยุกต์
1. ครูผู้สอนและนักศึกษาร่วมกันอภิปรายสรุปเนื้อหา หน่วยการเรียนท่ี 1 หลักการขายออนไลน์
2. ให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัด ใบงาน และแบบทดสอบหลังเรียน หน่วยการเรียนท่ี 1 เรื่อง หลักการขายออนไลน์

ครผูู้สอนตรวจประเมินผล แบบฝึกหัด และแบบทดสอบหลงัเรยีน ใบงาน หน่วยการเรียนท่ี 1 เรื่อง หลักการ
ขายออนไลน์

7. ส่ือการเรียนการสอน
7.1 หนังสือเรียนวิชาการขายออนไลน์
7.2 สื่อนําเสนอ Power Point เรื่องหลักการขายออนไลน์

8. กิจกรรมเสนอแนะ / งานท่ีมอบหมาย
ผู้เรียนจัดทํา ใบงาน และทํากิจกรรมท่ีกําหนดไว้
8.1 ใบงานหน่วยที่ 1
8.2 แบบประเมินผลการเรียนรู้หน่วยท่ี 1

9. การวัดและประเมินผล
9.1 เครื่องมือประเมิน

การสังเกตพฤติกรรมการทํางานกลุ่ม งานจากแบบฝึกหัด คะแนนจากการทดสอบ
9.2 เกณฑ์การประเมิน

ผลรวมของคะแนนจากเครื่องมือประเมินทุกประเภทไม่ต่ํากว่าร้อยละ 60 ถือว่าผ่านเกณฑ์ประเมินผล

10. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้



10.1 ข้อสรุปหลังการจัดการเรียน
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................

10.2 ปัญหาท่ีพบ
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................

10.3 แนวทางแก้ปัญหา
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................



ใบงาน ท่ี 1 หน่วยท่ี 1

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ บทเรียนท่ี 1
ช่ือหน่วย หลักการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 8

ช่ือเร่ือง หลักการขายออนไลน์

แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 1

ตอนที่ 1 คาํส่ัง จงตอบคาํถามต่อไปนีใ้ห้ถูกต้อง

1.จงบอกความหมายของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์

การทาํธุรกรรมการซ้ือขายสินคา้ระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อผา่นทางอินเทอร์เน็ต โดยทั้งสองฝ่ายไม่ตอ้งพบกนั

แต่ใชก้ารติดต่อขายทางอินเทอร์เน็ตกส็ามารถซ้ือขายสินคา้ไดทุ้กรูปแบบ

2.จงบอกความหมายของการตลาดออนไลน์

การตลาดออนไลน์ (OnlineMarketing)คือการทาํการตลาดท่ีใชช่้องทางดิจิทลั หรือระบบ อินเตอร์เน็ต เพ่ือ

ส่งเสริมและจาํหน่ายสินคา้หรือบริการ ใหก้ลุ่มลูกคา้ทัว่โลกไดเ้ขา้ถึง ผลกัดนัการเขา้ชมการสร้างโอกาสใน

การขายและเพ่ิมยอดขายและรายไดข้างธุรกิจ

3. จงอธิบายววิฒันาการการคา้ขายออนไลนข์องประเทศไทย

ยคุท่ี 1 ประกาศขายของออนไลน์ (E-Classifieds) - ช่วงปี 1999

การประกาศซ้ือ-ขายออนไลน์ (E-Classifieds) - ช่วงปี 1999 หรือ พ.ศ. 2542 เป็นยุคท่ีการคา้ทาง

ออนไลนข์องประเทศไทย เร่ิมจากการลงประกาศขายสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตท่ี์ใหล้งประกาศขายสินคา้ฟรี

โดยเวบ็ไซตจ์ะทาํหนา้ท่ีเหมือนกระดานข่าว และเป็นตวักลางในการแสดงขอ้มูลสินคา้ต่าง ๆ เม่ือมีคนสนใจ

สินคา้ท่ีประกาศไว้ ก็สามารถติดต่อตรงไปยงัผูป้ระกาศไดท้นัทีจากขอ้มูลท่ีประกาศอยู่ภายในเว็บไซต์

ภายในเวบ็ไซตจ์ะมีการแบ่งหมวดหมู่ของประเภทสินคา้ไว้ เพ่ือให้ง่ายต่อการเขา้ไปเลือกซ้ือ-ขายสินคา้ใน

เวบ็ไซต์ เช่น http://www.ThaiSecondhand.com หรือ Pantip.com การซ้ือขายรูปแบบน้ี ผูข้ายไม่จาํเป็นตอ้ง

มีเวบ็ไซตข์องตวัเอง แค่อาศยัพ้ืนท่ีของเวบ็ไซตท่ี์เปิดโอกาสใหป้ระกาศขายของ กส็ามารถเร่ิมตน้การคา้ขาย

ออนไลนไ์ด้

ยคุท่ี 2 แคต็ตาลอ็กสินคา้ออนไลน์ (E-Catalog) - ช่วงปี 2002

แคต็ตาลอ็กสินคา้ออนไลน์ (E-Catalog or Online Catalog Web Site) - ช่วงปี 2002 หรือ พ.ศ. 2545

เป็นยุคท่ีร้านคา้ออนไลน์ของไทยเร่ิมตน้เจริญเติบโตมากข้ึน เร่ิมตน้มีการเปิดเวบ็ไซตร้์านคา้ใน

รูปแบบแคตตาล็อกออนไลน์ ท่ีมีรูปภาพและรายละเอียด สินคา้พร้อมท่ีอยูเ่บอร์โทรติดต่อ ไม่มีระบบการ



ชาํระเงินผ่านทางเว็บไซต์ หรือไม่มีระบบตะกร้าสินคา้ออนไลน์ เม่ือมีผูส้นใจสินคา้จะดาํเนินการโทร

สอบถาม และสั่งซ้ือสินคา้ และทาํการโอนเงินผา่นทางธนาคารของเจา้ของร้านโดยตรง หลงัจากนั้นก็ตอ้ง

ส่งหลกัฐานการโอนเงินไปเพื่อยืนยนัวา่ชาํระเงิน หลงัจากนั้นเจา้ของร้านก็จะส่งสินคา้ไปใหผู้ซ้ื้อ ในยคุน้ี

ผูข้ายยงัไม่มีการทาํการตลาดมากนกั โดยผูใ้ห้บริการเวบ็ไซตใ์นสมยันั้นไดแ้ก่ VeloCall.com, MaxSaving

และ TARAD.com

ยคุท่ี 3 ร้านคา้ออนไลน์ (E-Tailor) – ช่วงปี 2009

ร้านคา้ออนไลน์ (E-Tailor or E-Shop Web Site) - ช่วงปี 2009 หรือ พ.ศ.2552 เป็นยุคท่ีเวบ็ไซต์

ร้านคา้ออนไลน์พฒันาขอบขีดความสามารถมากข้ึน เป็นรูปแบบเวบ็ไซตข์ายออนไลน์ท่ีสมบูรณ์แบบ ท่ีมี

ทั้งระบบการจดัการสินคา้ ระบบตะกร้าสินคา้ ระบบการชาํระเงิน รวมถึงการขนส่งสินคา้ ครบสมบูรณ์แบบ

ทาํใหผู้ซ้ื้อสามารถสัง่ซ้ือสินคา้ และทาํการชาํระเงินผา่นเวบ็ไซตไ์ดท้นัที โดยการชาํระเงินส่วนใหญ่สามารถ

ชาํระเงินผา่น บตัรเครดิต และสามารถติดตามพสัดุสินคา้ท่ีส่งผา่นทางออนไลน์ได้ (Tracking System) ยคุน้ี

เป็นจุดเร่ิมตน้การของการคา้ออนไลนเ์ตม็รูปแบบ โดยผูใ้หบ้ริการไดแ้ก่ TARAD.com, Shopping.co.th

ยุคท่ี 4 การค้าบนมือถือ และการค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (M- Commerce &Social

Commerce) - ช่วงปี 2012

การคา้บนมือถือ และการคา้ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ (M- Commerce &Social Commerce)หรือ

พ.ศ.2555 – ปัจจุบัน เป็นยุคท่ีเครือข่ายสังคมออนไลน์(Social Online) เข้ามาเป็นส่วนหน่ึงของการ

ติดต่อส่ือสารของคนไทย โทรศพัทมื์อถือกลายเป็นช่องทางท่ีคนไทยใชเ้ขา้ถึงอินเทอร์เน็ตกนัมากข้ึน และ

การมาของอินเทอร์เน็ตบนมือถือของ 3G ทาํให้พฤติกรรมของคนไทยใช้อินเทอร์เน็ตเปล่ียนไปจาก

คอมพิวเตอร์มาสู่อุปกรณ์มือถือ และในช่วง Covid-19 ปี 2563 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปเคยชิน

กบัการสัง่สินคา้ทางออนไลนโ์ดยไม่ตอ้งออกไปซ้ือของนอกบา้น เพราะผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบาย

มากข้ึน จึงทาํใหธุ้รกิจต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคา้ขายออนไลน์เติบโตยิ่งข้ึน โดยรูปแบบของเวบ็ไซตท่ี์ขาย

ของออนไลน์เร่ิมเพ่ิมช่องทางมาเป็นในร้านคา้ในรูปแบบมือถือ (Mobile Commerce)กนัมากข้ึน และเกิด

เครือข่ายสงัคมออนไลน(์Social Online) ท่ีเขา้มาบทบาทการติดสินใจในการซ้ือสินคา้มากข้ึน

4.จงบอกความสาํคญัของการขายออนไลน์

1.ช่วยทาํใหผู้ซ้ื้อและผูข้ายบนโลกไดพ้บปะทาํการขายสินคา้และบริการ ผา่นอินเตอร์เน็ตโดยทั้งสองฝ่าย

ไม่ตอ้งพบกนั

2.ช่วยเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดใ้นวงกวา้ง และรวดเร็ว



3.สร้างการเติบโตทางเศษรฐกิจ เกิดการกระจายรายได้เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการเขา้สู่ระบบการขาย

ออนไลนม์ากข้ึน

4.ช่วยสร้างรายไดค้รัวเรือนใหก้บัผูป้ระกอบการ

5.ช่วยจดัการเวลาและทรัพยากร สามารถทาํงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ

6.การสร้างรายไดใ้หเ้กิดข้ึนหลายทาง เน่ืองจากการขายออนไลนส์ามารถทาํเป็นอาชีพเสริมได้

7.สร้างผูป้ระกอบการใหม่ พฒันาผูป้ระกอบการใหม่ในการขายออนไลน์

8.ส่งเสริมการเรียนรู้ การหาความรู้ดา้นเทคโนโลยกีารขายออนไลน์

9.การติดต่อส่ือสารสร้างสมัพนัธภาพกบัลูกคา้ในโลกออนไลน์ สามารถทาํได้ 24 ชัว่โมง

10.ช่วยเพ่ิมความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ของลูกคา้ต่อธุรกิจ

11.ช่วยดึงดูดความสนใจของลูกคา้ไดจ้าํนวนมาก สามารถสร้างยอดขายและกาํไร

12.ช่วยคน้หาขอ้มูลศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค และวเิคราะห์ความตอ้งการผูบ้ริโภคได้

5.จงอธิบายความหมายของคาํวา่ “ร้านคา้ออนไลน”์

ร้านคา้ออนไลน์ (shop online) พ้ืนท่ีสาํหรับจดัแสดงสินคา้ หรือการนาํเสนอขายสินคา้เป็นเสมือนหนา้ร้าน

แสดงรายละเอียดของขอ้มูลของสินคา้อย่างครบถว้น โดยมีการออกแบบให้หนา้ร้านคา้ให้หนา้สนใจดว้ย

รูปภาพ และวดิิโอ เพ่ือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายในการซ้ือสินคา้

6. จงอธิบายระบบการชาํระเงินท่ีปลอดภยั

ระบบชาํระเงินท่ีปลอดภยั (Secure Payment System) คือเตรียมช่องทางการชาํระเงิน ไวห้ลายช่องทางท่ีมี

ความเช่ือถือ เช่น

- Internet Banking ช่องทางทาํธุรกรรมการเงินบนออนไลนท่ี์มีความปลอดภยัสูงใหบ้ริการโดยธนาคารท่ี

มีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงทาํไดท้ั้งบนคอมพิวเตอร์หรือแอพพลิเคชัน่

- Mobile Banking ช่องทางการทาํธุรกรรมต่างสามารถทาํผา่นแอปพลิเคชัน่ของธนาคารบนสมาร์ทโฟน

- OTP (One Time Password) รหสัแบบใชค้ร้ังเดียว ซ่ึงระบบการทาํธุรกรรมมกัจะขอเลข OTP เม่ือมีการ

กรอกบตัรจ่างเงินออนไลน์ โดยรหสัจะเขา้มาทางเบอร์โทรศพัทท่ี์เช่ือมกบับตัรใบนั้น

- Debit Cards บตัรท่ีออกโดยธนาคารท่ีผูกไวก้บับญัชีเงินฝาก โดยสามารถใช้กดเงินสดหรือทาํธุรน

กรรมออนไลนไ์ด้ การใชจ่้ายผา่นบตัรจะหกัเงินออกจากบญัชีเงินฝากโดยตรง



- Credit Cards เป็นบตัรสินเช่ือบุคคลธรรมดาท่ีสามารถนาํมาใชจ่้ายออนไลน์ได้ โดยธนาคารท่ีออกบตัร

จะเป็นผูก้าํหนดวงเงินการใชง้าน เม่ือนาํบตัรไปใชจ่้างเท่าไหร่ตอ้งจ่ายคืนตามจาํนวนกธนาคารในระยะเวลา

ท่ีกาํหนด

- CVV รหสั 3 ตวับนบตัรเครดิตและเดบิต ใชส้าํหรับยนืยนัตวัตนของเจา้ของบตัรเม่ือทาํธุรกรรมออนไลน์

- PayMent Geteway ช่องทางการชาํระเงินออนไลน์ท่ีคุณสามารถชาํระค่าบริการ หรือจ่ายเงินซ้ือของได้

อยา่งรวดเร็ว โดยมีช่องทางใหเ้ลือก

7. จงบอกประโยชนข์องการขายออนไลน์

(1) ลูกคา้สามารถและเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารแสดงความคิดเห็นระหวา่งกนัได้

(2) ลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการไดใ้นเวลาท่ีรวดเร็ว

(3) ลุกคา้มีทางเลือกมากข้ึน สามารถทาํธุรกรรมไดต้ลอด 24 ชัว่โมง

(4) ลูกคา้มีส่วนร่วมในการประมูลเพ่ือเจรจาและต่อรองราคาสินคา้ได้

(5)ลูกคา้ประหยดัเวลาในการเดินทาง หรือเสาะหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ

(6)ลูกคา้มีโอกาสเลือก เปรียบเทียบสินคา้แต่ละร้านไดช้ดัเจน

(7) ลูกคา้สามารถคน้หาสินคา้และบริการในราคาท่ียติุธรรม

(8)ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาดีท่ีสุด

(9)ลูกคา้มีความปลอดภยัดา้นสุขภาพ ลดการแพร่เช้ือไวรัสจากการเลือกซ้ือสินคา้ในการตลาดหรือแหล่ง

ชุมชนท่ีตอ้งพบเจอคนมากมาย

(10) ชาํระเงินสะดวก รวดเร็ว และปลอดภยั



แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 1

ตอนที่ 2 คาํส่ัง จงเลือกคาํตอบท่ีถูกที่สุด

1. ขอ้ใดบอกความหมายของคาํวา่ “E-commerce” ไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. สญัญาวา่จะซ้ือจะขายสินคา้และบริการ

ข. ธุรกรรมการเงิน

ค. การติดต่อส่ือสารโดยท่ีไม่ตอ้งพบหนา้กนั

ง. การทาํธุรกรรมการซ้ือขายสินคา้ระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อผา่นทางอินเทอร์เน็ต

2. ขอ้ใดบอกความหมายของคาํวา่ “การตลาดออนไลน”์ ไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. การตลาดท่ีใชพ้นกังานขายในการเขา้พบลูกคา้เพ่ือทาํการขาย

ข. การเขียนคอนเทนท์ เน้ือหาเพ่ือนาํเสนอขาย

ค. การทาํการตลาดเพ่ือเนน้การทาํประโยชนเ์พ่ือสงัคม

ง. การทาํการตลาดท่ีใชช่้องทางดิจิทลั หรือระบบอินเตอร์เน็ตเพ่ือส่งเสริมและจาํหน่ายสินคา้หรือ

บริการ

3. ยคุท่ี 2 ของววิฒันาการการคา้ขายออนไลนข์องประเทศไทย คือขอ้ใด

ก.ประกาศขายของออนไลน์

ข.การคา้บนมือถือ

ค.ร้านคา้ออนไลน์

ง.แคต็ตาลอ็กสินคา้ออนไลน์

4. ขอ้ใดบอกความหมายของคาํวา่ “E-Tailor” ไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. ร้านคา้ออนไลน์

ข. ร้านตดัเยบ็เส้ือผา้

ค. ร้านคา้ส่ง

ง. ร้านคา้ปลีก

5. ขอ้ใดไม่ใช่องคป์ระกอบของการขายออนไลน์

ก. ร้านคา้ออนไลน์

ข. แอปพลิเคชัน่

ค. สินคา้



ง. แถบเมนูเลือกสินคา้

6. ขอ้ใดคือสินคา้ดิจิทลั

ก. บตัรคอนเสิร์ต

ข. เพลง

ค. ทีวี

ง. มือถือ

7. ขอ้ใดคือสินคา้ท่ีไม่ใช่ดิจิทลั

ก. ซอฟตแ์วร์

ข. พดัลม

ค. รถยนต์

ง.นาฬิกา

8. ขอ้ใดคือรหสัแบบใชค้ร้ังเดียวท่ีจะเขา้มาทางเบอร์โทรศพัทท่ี์เช่ือมกบับตัรในการระบบการทาํธุรกรรม

ก. OTC

ข. OTT

ค. OTP

ง. OPT

9.ขอ้ใดใหค้วามหมายของคาํวา่ “ Content” ไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. ขอ้ความ

ข. รายการ

ค. วาไรต้ี

ง. เร่ืองตลก

10. ขอ้ใดใหค้วามหมายของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. ลูกคา้ผูมุ่้งหวงั

ข. ผูใ้ชเ้งินในการลงทุน

ค. ผูซ้ื้อสินคา้ และจ่ายเงินค่าสินคา้

ง. ผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ แต่อาจจะไม่ไดจ่้ายเงินซ้ือสินคา้หรือบริการ



บันทึกหลังการสอน
1. ผลการจัดการเรียนรู้ตามแผนการสอน

1.1 วัน เดือน ปี ................สอนครั้งท่ี ........... สาขา/ช้ันปี ..................จํานวนผู้เรียน............คน
มาเรียนปกติ...........คน ขาดเรียน............คน ลาป่วย............คน ลากิจ...........คน มาสาย...........คน

1.2 หัวข้อเร่ือง/เน้ือหา สาระ : …………………….……………………...........................................................
 สอนครบตามหัวข้อเร่ืองในแผนฯ  สอนไม่ครบเน่ืองจาก.................................................

1.3 กิจกรรม/วิธีการสอน
 ครูแนะนําและบอกจุดประสงค์ ครูอธิบาย/ถาม-ตอบ/สาธิต/.
 ทําแบบทดสอบก่อนเรียน  ทําแบบทดสอบหลังเรียน
 ทําแบบฝึกหัด/โจทย์ปัญหา  ทําใบกิจกรรม/ใบงาน
 อ่ืนระบุ)....................................................................................................................................

1.4 สื่ อ ก า ร เ รี ย น รู้ /แ ห ล่ ง ก า ร เ รี ย น รู้ : …..……………………………………………………………..……………………..
2. ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน/ผลการสอนของครู/ปัญหาท่ีพบ

2.1 การวัดผลและประเมินผล/ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน : ……………………………………….……………………
...........................................................................................................................................................................

2.2 สมรรถนะท่ีผู้เรียนได้รับ : ................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................

2.3 สอดแทรกคุณธรรม จริยธรรม และค่านิยม : ..………………………………………………………………………
……………...............................................................................................................................................................

2.4 ผลการสอนของครู : ..………………………………………………………………….……………………………………..
……........................................................................................................................................................................

2.5 ปัญหาท่ีนําไปสู่การวิจัย :……………………………..……………………....….…………………………………………
……………...............................................................................................................................................................
3. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการสอน

3.1 ผลการใช้และปรับปรุงแผนการสอนคร้ังน้ี : ………………………………………………………………………….
……………...............................................................................................................................................................

3.2 แ น ว ท า ง พั ฒ น า คุ ณ ภ า พ วิ ธี ส อ น /ส่ื อ /ก า ร วั ด ผ ล /เ อ ก ส า ร ช่ ว ย ส อ น
..............................................................................................................................................................................
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………..



แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 2 สัปดาห์ท่ี 3-4

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 2

ช่ือหน่วย รูปแบบการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 8

เรื่องรูปแบบการขายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1-8

1. ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน
มีความเข้าใจเรื่องการขายออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ ตามลักษณะความสัมพันธ์กับลูกค้า ตามรูปแบบ

ร้านค้ารวมถึงการขายออนไลน์ผ่านมือถือ เพื่อนําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2. อ้างอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ
2.1 มาตรฐานอาชีพ ...................................................................สมรรถนะย่อย...................

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.......
2) วิธีการประเมิน......
3) หลักฐานการประเมิน (Performance Evidence)
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence )

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ การขายเบื้องต้น การดําเนินธุรกิจขนาดย่อม
(หมายเหตุ บูรณาการทุกกลุ่มอาชีพในหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567)

3. สมรรถนะประจําหน่วย
1. การขายออนไลน์ แบ่งตามลักษณะความสัมพันธ์กับลูกค้า
2. การขายออนไลน์แบ่งตามรูปแบบร้านค้า
3. การขายออนไลน์ผ่านมือถือ
4. แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์

4. จุดประสงค์การเรียนรู้
4.1ด้านความรู้ ผู้เรียนสามารถ
1. อธิบายการขายออนไลน์แบ่งตามลักษณะความสัมพันธ์กับลูกค้าได้
2. อธิบายการขายออนไลน์แบ่งตามรูปแบบร้านค้าได้
3. อธิบายการขายออนไลน์ผ่านมือถือได้
4. อธิบาย แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์ได้

4.2ด้านทักษะ ผู้เรียนสามารถ

จัดทําหรือปฏิบัติการขายออนไลน์ตามรูปแบบร้านค้าหรือขายออนไลน์ผ่านมือถือได้

4.3 ด้านการประยุกต์ใช้ ผู้เรียนสามารถ
ประยุกต์ขายออนไลน์ตามรูปแบบร้านค้าหรือขายออนไลน์ผ่านมือถือได้



4.4 ด้านคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ ผู้เรียนสามารถ

มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน ซ่ือสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน
และประยุกต์ใช้ความรู้ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงได้

5. สาระการเรียนรู้
1. การขายออนไลน์ แบ่งตามลักษณะความสัมพันธ์กับลูกค้า
2. การขายออนไลน์แบ่งตามรูปแบบร้านค้า
3. การขายออนไลน์ผ่านมือถือ
4. แพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์

6. กิจกรรมการเรียนรู้
6.1 ข้ันนําเข้าสู่บทเรียน

1. ครูผู้สอนแนะนําจุดมุ่งหมายท่ีผู้เรียนจะได้จากหลักสูตร โดยกําหนดให้ผู้เรียนทุกคนต้องมีความรู้
ความสามารถและมีทักษะในเรื่อง รูปแบบการขายออนไลน์

2. ครูผู้สอนทบทวนความรู้เดิมของผู้เรียนเก่ียวกับปริมาณทางฟิสิกส์ ให้ผู้เรียนแสดงความคิดเห็น
รูปแบบการขายออนไลน์พร้อมให้ผู้เรียนยกตัวอย่าง

3. ครูผู้สอนชี้ให้เห็นความสําคัญของรูปแบบการขายออนไลนท่ี์มีต่องานอาชีพ

6.2 ข้ันให้เนื้อหาและการสอน
ครูผู้สอนให้เนื้อหา โดยใช้ส่ือนําเสนอ Power Point ประกอบการบรรยาย เรื่อง รูปแบบการขาย

ออนไลน์ และชมคลิปวีดีโอจาก You tube

6.3 ข้ันสรุปและการประยุกต์
1. ครูผู้สอนและนักศึกษาร่วมกันอภิปรายสรุปเนื้อหา หน่วยการเรียนท่ี 2 รูปแบบการขายออนไลน์
2. ให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัด ใบงาน และแบบทดสอบหลังเรียน หน่วยการเรียนท่ี 2 เรื่อง รูปแบบการ

ขายออนไลน์
3. ครูผู้สอนตรวจประเมินผล แบบฝึกหดั และแบบทดสอบหลงัเรียน ใบงาน หน่วยการเรียนท่ี 2 เรื่อง รูปแบบการ

ขายออนไลน์

7. ส่ือการเรียนการสอน
7.1 หนังสือเรียนวิชาการขายออนไลน์
7.2 สื่อนําเสนอ Power Point เรื่อง รูปแบบการขายออนไลน์

8. กิจกรรมเสนอแนะ / งานท่ีมอบหมาย
ผู้เรียนจัดทํา ใบงาน และทํากิจกรรมท่ีกําหนดไว้
8.1 ใบงานหน่วยที่ 2



8.2 แบบประเมินผลการเรียนรู้หน่วยท่ี 2

9. การวัดและประเมินผล
9.1 เครื่องมือประเมิน

การสังเกตพฤติกรรมการทํางานกลุ่ม งานจากแบบฝึกหัด คะแนนจากการทดสอบ
9.2 เกณฑ์การประเมิน

ผลรวมของคะแนนจากเครื่องมือประเมินทุกประเภทไม่ต่ํากว่าร้อยละ 60 ถือว่าผ่านเกณฑ์ประเมินผล

10. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้
10.1 ข้อสรุปหลังการจัดการเรียน

...............................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................................

10.2 ปัญหาท่ีพบ
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................

10.3 แนวทางแก้ปัญหา
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................



ใบงาน ท่ี 2 หน่วยท่ี 2

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ บทเรียนท่ี 1
ช่ือหน่วย รูปแบบการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 8

ช่ือเร่ืองรูปแบบการขายออนไลน์

แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 2

ตอนที่ 1 คาํส่ัง จงตอบคาํถามต่อไปนีใ้ห้ถูกต้อง

1. จงอธิบายความหมายของรูปแบบการขายออนไลน์

รูปแบบการขายออนไลน์ คือ รูปแบบการใชช่้องทางดิจิทลัในการขาย เช่น โซเชียลมีเดียต่างๆ (SocialMesia)

อีเมล (Email) และเว็บไซต์ เพ่ือเป็นพ้ืนท่ีแสดงสินคา้ และจาํหน่ายสินคา้หรือบริการ ทาํให้ลูกคา้หรือ

กลุ่มเป้าหมายเขา้ถึงไดง่้าย และดึงดูดลูกคา้เขา้มาเลือกซ้ือสินคา้

2.รูปแบบการขายออนไลนมี์ก่ีรูปแบบอะไรบา้ง

รูปแบบการขายออนไลน์ 4 รูปแบบ แบ่งได้ ดงัน้ี

1. การขายออนไลนแ์บ่งตามลกัษณะความสมัพนัธ์กบัลูกคา้

2.การขายออนไลนแ์บ่งตามรูปแบบร้านคา้

3.การขายออนไลนผ์า่นมือถือ

4.แพลตฟอร์มการขายสินคา้ออนไลน์

3.รูปแบบการขายออนไลนแ์บ่งตามลกัษณะความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ มีก่ีประเภท อะไรบา้ง

แบ่งตามลกัษณะความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ มี 4 ประเภทดงัน้ี

ธุรกิจกับผูบ้ริโภค (Business to Consumer :B2C) ธุรกิจ B2C คือการทาํธุรกิจซ้ือขายระหว่างธุรกิจและ

ผูบ้ริโภคโดยตรง เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม รองเทา้ ส้ือผา้

ธุรกิจกบัธุรกิจ (Business to Business :B2B) ธุรกิจ B2B คือการทาํธุรกิจซ้ือขายกนัระหว่างผูป้ระกอบการ

และผูป้ระกอบการ รูปแบบชองผูป้ระกอบการขายส่ง การทาํการส่ังซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบอิเลก็ทรอนิกส์

เพ่ือนาํไปผลิตต่อดว้ยการเพ่ิมคุณค่าใหเ้ป็นสินคา้และบริการ ซ่ึงไม่ใชน้าํไปอุปโภคเอง

ธุรกิจภาครัฐ (Business to Government: B2G)ธุรกิจB2G คือการทาํธุรกิจระหวา่งผู ้ ประกอบการและภาครัฐ

หรือการประกอบธุรกิจระหว่างภาคเอกชนกบัภาครัฐซ่ึงจะเป็นในดา้นการจดัซ้ือจดั จา้งสินคา้ท่ีจาํเป็น

สาํหรับการใชภ้ายในหน่วยงานผา่นทางอินเทอร์เน็ต การจดัซ้ือจดัจา้งของภาครัฐท่ีเรียกวา่

“E-Government Procurement”ในประเทศทม่ีคีวามกา้วหนา้ทางดา้นพาณชิย?อิเลก็ทรอนิกส์ รั ฐั บ า ล จ ะ

ดาํเนินการซ้ือหรือจดัซ้ือจดัจา้งผา่นระบบอิเลก็ทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่เพ่ือประหยดัค่าใชจ่้าย เ ช่ น ก า ร

ประกาศจดัจา้ง ของภาครัฐหรือการใชร้ะบบEDIในพิธีการศุลกากรของกรมศุลกากร เป็นตน้



ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (Consumer to Consumer: C2C)ธุรกิจC2C คือการทาํธุรกิจซ้ือขาย กนรัะหวา่งผูบ้ริโภค

และผูบ้ริโภคด้วยกัน เป็นรูปแบบธุรกิจท่ีลูกคา้สามารถแลกเปล่ียนซ่ึงกันและกัน มีหลายรูปแบบและ

วตัถุประสงค์ ผา่นระบบออนไลนแ์พลตฟอร์ม เช่นเพื่อการติดต่อแลกเปล่ียนขอ้มูล ข่าวสารในกลุ่ม คน

ท่ีมีการบริโภคเหมือนกนั หรืออาจจะทาํการแลกเปล่ียนสินคา้กนัเอง ขายสินคา้มือสอง เป็นตน้

4.จงอธิบายความหมายของตลาดกลางอิเลก็ทรอนิกส์

ตลาดกลางรวบรวมสินคา้และร้านคา้หรือบริษทันวนมาก เพ่ือเป็นส่ือกลางในการซ้ือ-ขายสินค้าและ

บริการระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายตลาดกลางอิเลก็ทรอนกิส์ (E-Marketplace) เป็นเคร่ืองมือในการทาํการตลาด

โดยเปิดใหผู้ซ้ื้อ-ผูข้ายเขา้มาทาํการติดต่อซ้ือขายแลกเปล่ียนขอ้มูลสินคา้และบริการโดยการใชแ้พลตฟอร์ม

(Platform)ท่ีมีทั้งเวบ็ไซต์ และแอปพลิเคชัน่(Application)ท่ีขายสินคา้หลากหลายยี่หอ้ในหลายหมวดหมู่ท่ีมี

ระบบจดัการสินคา้สําหรับผูข้ายและระบบการชาํระเงินสําหรับผูซ้ื้อโดยตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (E-

marketplace) จะรวบรวมร้านคา้ และสินคา้ในหลากหลายประเภทไวใ้นท่ีเดียวกนั อาจจะแบ่งเป็นหมวดหมู่

ประเภทสินคา้เอาไวอ้ยา่งชดัเจน สามารถสั่งซ้ือไดต้ลอด 24ชม. มีการจดัส่งสินคา้จากร้านคา้ไปยงัหนา้บา้น

ของลูกคา้ นอกจากน้ียงัมีการทาํการตลาด การประชาสัมพันธ์การวางแผนธุรกิจ ตลาดกลาง

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-marketplace) ท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากในไทยและมีความน่าเช่ือถือ เ ช่ น

Shopee, Lazada, ebayและAmazon เป็นตน้

5.รูปแบบของการซ้ือสินคา้และบริการ ดว้ยโมบายคอมเมิร์ซมีอะไรบา้ง จงอธิบาย

รูปแบบของกาํรซ้ือสินคํ้าและบริกาํร ดว้ยโมบาํยคอมเมิร์ซ มีดงัน้ี

1.ธนาคารในมือถือ(Mobile Banking)

2.การซ้ือขายสินคา้ผา่นมือถือ(Mobile Commerce)

3.โฆษณา-การตลาดผา่นมือถือ (Mobile Marketing and Advertising)

4.ซ้ือตัว๋ผา่นมือถือ (Mobile Ticketing)

5.โมบายคูปอง บตัรสะสมคะแนน (Mobile Vouchers, Coupons and Loyalty Cards)

6.การซ้ือขอ้มูล Digital Content พวกเพลง หนงัผา่นมือถือ(ContentPurchase and Delivery)

7.บริการบอกตาํแหน่งผา่ยโทรศพัท์ (Location Based Services,Information Based Services)

8.การใชมื้อถือเป็นเคร่ืองมือชาํระเงิน (MobilePurchases)



6.จงอธิบายความหมายของคาํวา่ “แพลตฟอร์มขายของออนไลน”์

แพลตฟอร์มขายของออนไลน์ คือ ตวักลางท่ีทาํหน้าท่ีเช่ือมระหว่างผูซ้ื้อ กบัผูข้าย ซ่ึงส่วนใหญ่จะนิยมมา

ในรปูแบบของเวบ็ไซต์ หรือแอพพลิเคชั่นสําเร็จรูป ท่ีให้ร้านคา้หรือผูข้ายได้เขา้มาลงขายสินคา้ไวบ้น

แพลตฟอร์มและเป็นแหล่งท่ีใหลู้กคา้ไดเ้ขา้มาคน้หาสินคา้ท่ีเขาตอ้งการเลือกซ้ือไดทุ้กเวลา

7.จงอธิบายแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย และยกตวัอยา่งมา 5 แพลตฟอร์ม

แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย (Social Media) เป็นหน่ึงในแพลตฟอร์ม (Platform) ประเภทส่ือสังคมออนไลน์

เป็นเคร่ืองมือการตลาดดิจิทลัท่ีช่วยทาํให้ผูใ้ช้สามารถเช่ือมต่อการส่ือสาร และการโตต้อบทางสัมคม

แบ่งปันเน้ือหา แชร์เน้ือหา หรือการมีส่วนร่วมในการสนทนากบัสาธารณชนทัว่ไป ซ่ึงการแชร์ข่าวหรือ

เน้ือหาเป็นไปอยา่งรวดเร็ว และกวา้งขวาง สาธารณชนท่ีร่วมสนทนาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีทรงพลงัสาํหรับการ

ตรลาดออนไลน์ ขายสินคา้ออนไลน์โดยใชแ้พลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook , Twitter , Youtube ,

Instagram , TikTok



แบบฝึกหัดบทเรียนที่

ตอนที่ 2 คาํส่ัง จงเลือกคาํตอบท่ีถูกที่สุด

1. ขอ้ใดคือการขายแบบ “B2B”

ก. การทาํธุรกิจซ้ือขายกนัระหวา่งผูป้ระกอบการและผูป้ระกอบการ

ข. การทาํธุรกิจระหวา่งผูป้ระกอบการและภาครัฐ

ค. การทาํธุรกิจซ้ือขายระหวา่งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค

ง. การทาํธุรกิจซ้ือขายกนัระหวา่งผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภค

2. ขอ้ใดคือการขายแบบ “Business to Government”

ก. การทาํธุรกิจซ้ือขายกนัระหวา่งผูป้ระกอบการและผูป้ระกอบการ

ข. การทาํธุรกิจระหวา่งผูป้ระกอบการและภาครัฐ

ค. การทาํธุรกิจซ้ือขายระหวา่งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค

ง. การทาํธุรกิจซ้ือขายกนัระหวา่งผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภค

3. การขายออนไลนไ์ม่ใช่รูปแบบการขายท่ีแบ่งตามลกัษณะความสมัพนัธ์กบัลูกคา้

ก.การขายแบบ B2B

ข. การขายแบบ C2C

ค. การขายแบบC2G

ง.การขายแบบฺB2G

4. เวบ็ไซตใ์ดมีระบบการประมูลอิเลก็ทรอนิกส์

ก. eBay.com

ข. Sanook.com

ค. Shopee

ง. Booking.com

5. ขอ้ใดไม่ใช่แพลตฟอร์มการขายสินคา้ออนไลน์

ก. ร้านคา้ออนไลน์

ข. แอปพลิเคชัน่

ค. Foodpanda

ง. แถบเมนูเลือกสินคา้



6. ขอ้ใดใหค้วามหมายของแพลตฟอร์มการขายสินคา้ออนไลนไ์ดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. ตวักลางท่ีทาํหนา้ท่ีเช่ือมระหวา่งผูซ้ื้อ กบัผูข้าย ท่ีใหร้้านคา้หรือผูข้ายไดเ้ขา้มาลงขายสินคา้

ข. ร้านคา้หรือผูข้ายไดเ้ขา้มาลงขายสินคา้

ค. ช่องทางในการธุรกรรม

ง. การทาํธุรกิจซ้ือขายกนัระหวา่งผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภค

7. ขอ้ใดใหค้วามหมายของเวบ็ไซตอี์คอมเมิร์ซไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. เวบ็ไซตท่ี์จดัทาํข้ึนมาเพ่ือจุดประสงคใ์หผู้ป้ระกอบการและผูป้ระกอบการไดพ้บกนั

ข. เวบ็ไซตท่ี์จดัทาํข้ึนมาเพ่ือจุดประสงคใ์นการคา้อิเลก็ทรอนิกส์

ค. การประชาสมัพนัธ์ธุรกิจบนโลกออนไลน์

ง. เวบ็ไซตใ์นการทาํธุรกิจขายอุปกรณ์ดา้นการส่ือสาร

8. ขอ้ใดเป็นเวบ็ไซตท่ี์สามารถลงประกาศซ้ือ-ขายสินคา้ได้

ก. Blogger.com

ข. Storylog

ค. Pantip.com

ง. Webbolg

9.ขอ้ใดใหค้วามหมายของคาํวา่ “ Blogger” ไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. ผูด้าํเนินรายการ

ข. ผูท้าํการแสดงสินคา้

ค. ผูด้าํเนินรายการวาไรต้ี

ง. ผูเ้ขียนบนัทึกเล่าเร่ืองราวประจาํวนั

10. ขอ้ใดใหค้วามหมายของการประกาศซ้ือ-ขายสินคา้ไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. เวบ็ไซตท่ี์มีเวบ็บอร์ดใหผู้ต้อ้งการขายลงประกาศขอ้ความ ใหเ้บอร์โทรศพัท์ และมีระบบตระก

ร้าเพ่ือใหผู้ซ้ื้อชาํระเงิน

ข. เวบ็ไซตป์ระเภทชุมชนท่ีประกาศขายเท่านั้น

ค. เวบ็ไซตป์ระเภทชุมชนสาํหรับซ้ือขายและชาํระค่าสินคา้

ง. เวบ็ไซตท่ี์มีเวบ็บอร์ดใหผู้ต้อ้งการขายลงประกาศขอ้ความ และใหเ้บอร์โทรศพัทห์รืออีเมล เพ่ือผู ้

ซ้ือติดต่อเท่านั้น



บันทึกหลังการสอน
1. ผลการจัดการเรียนรู้ตามแผนการสอน

1.1 วัน เดือน ปี ................สอนครั้งท่ี ........... สาขา/ช้ันปี ..................จํานวนผู้เรียน............คน
มาเรียนปกติ...........คน ขาดเรียน............คน ลาป่วย............คน ลากิจ...........คน มาสาย...........คน

1.2 หัวข้อเร่ือง/เน้ือหา สาระ : …………………….……………………...........................................................
 สอนครบตามหัวข้อเร่ืองในแผนฯ  สอนไม่ครบเน่ืองจาก.................................................

1.3 กิจกรรม/วิธีการสอน
 ครูแนะนําและบอกจุดประสงค์ ครูอธิบาย/ถาม-ตอบ/สาธิต/.
 ทําแบบทดสอบก่อนเรียน  ทําแบบทดสอบหลังเรียน
 ทําแบบฝึกหัด/โจทย์ปัญหา  ทําใบกิจกรรม/ใบงาน
 อ่ืนระบุ)....................................................................................................................................

1.4 สื่ อ ก า ร เ รี ย น รู้ /แ ห ล่ ง ก า ร เ รี ย น รู้ : …..……………………………………………………………..……………………..
2. ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน/ผลการสอนของครู/ปัญหาท่ีพบ

2.1 การวัดผลและประเมินผล/ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน : ……………………………………….……………………
...........................................................................................................................................................................

2.2 สมรรถนะท่ีผู้เรียนได้รับ : ................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................

2.3 สอดแทรกคุณธรรม จริยธรรม และค่านิยม : ..………………………………………………………………………
……………...............................................................................................................................................................

2.4 ผลการสอนของครู : ..………………………………………………………………….……………………………………..
……........................................................................................................................................................................

2.5 ปัญหาท่ีนําไปสู่การวิจัย :……………………………..……………………....….…………………………………………
……………...............................................................................................................................................................
3. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการสอน

3.1 ผลการใช้และปรับปรุงแผนการสอนคร้ังน้ี : ………………………………………………………………………….
……………...............................................................................................................................................................

3.2 แ น ว ท า ง พั ฒ น า คุ ณ ภ า พ วิ ธี ส อ น /ส่ื อ /ก า ร วั ด ผ ล /เ อ ก ส า ร ช่ ว ย ส อ น
..............................................................................................................................................................................
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………..



แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 3 สัปดาห์ท่ี 5-6

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 3

ช่ือหน่วย ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 8

เรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1-8

1. ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์

2. อ้างอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ
2.1 มาตรฐานอาชีพ ...................................................................สมรรถนะย่อย...................

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.......
2) วิธีการประเมิน......
3) หลักฐานการประเมิน (Performance Evidence)
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence )

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ การขายเบื้องต้น การดําเนินธุรกิจขนาดย่อม
(หมายเหตุ บูรณาการทุกกลุ่มอาชีพในหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567)

3. สมรรถนะประจําหน่วย
แสดงความรู้เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์

4. จุดประสงค์การเรียนรู้
4.1ด้านความรู้ ผู้เรียนสามารถ

1. บอกปัจจัยในการกําหนดพฤติกรรมลูกค้าได้
2. บอกปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ได้
3. อธิบายอิทธิพลของบุคคลผู้มีชื่อเสียง ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือได้
4. อธิบายกระบวนการตัดสินใจซ้ือได้
ได้อย่างเหมาะสม

4.2 ด้านทักษะ ผู้เรียนสามารถ

จําแนกปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ได้อย่างถูกต้อง และประยุกต์ใช้ในการทํางาน

4.3 ด้านการประยุกต์ใช้ ผู้เรียนสามารถ
ประยุกต์ใช้ความรู้เก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ได้ถูกต้องตาม

หลักการ

4.4 ด้านคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ ผู้เรียนสามารถ

มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน ซ่ือสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน



และประยุกต์ใช้ความรู้ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงได้

5. สาระการเรียนรู้
1.ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์
2.ปัจจัยในการกําหนดพฤติกรรมลูกค้า
3.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
4.อิทธิพลของบุคคลผู้มีชื่อเสียงที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
5.กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

6. กิจกรรมการเรียนรู้
6.1 ข้ันนําเข้าสู่บทเรียน

1. ครูผู้สอนแนะนําจุดมุ่งหมายท่ีผู้เรียนจะได้จากหลักสูตร โดยกําหนดให้ผู้เรียนทุกคนต้องมีความรู้
ความสามารถและมีทักษะในเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์

2. ครูผู้สอนทบทวนความรู้เดิมของผู้เรียน และ ให้ผู้เรียนแสดงความอิทธิพลของบุคคลผู้มีชื่อเสียงที่
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และกระบวนการตัดสินใจซ้ือ พร้อมให้ผู้เรียนยกตัวอย่าง

3. ครูผู้สอนชี้ให้เห็นความสําคัญของปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์

6.2 ข้ันให้เนื้อหาและการสอน
ครูผู้สอนให้เนื้อหา โดยใช้ส่ือนําเสนอ Power Point ประกอบการบรรยาย ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์และชมคลิปวีดีโอจาก You tube

6.3 ข้ันสรุปและการประยุกต์
1. ครูผู้สอนและนักศึกษาร่วมกันอภิปรายสรุปเนื้อหา หน่วยการเรียนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์
2. ให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัด ใบงาน และแบบทดสอบหลังเรียน หน่วยการเรียนท่ี 3 เรื่อง ปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์
3. ครูผู้สอนตรวจประเมินผล แบบฝึกหดั และแบบทดสอบหลงัเรียน ใบงาน หน่วยการเรียนท่ี 3 เรื่องปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์

7. ส่ือการเรียนการสอน
7.1 หนังสือเรียนวิชาการขายออนไลน์
7.2 สื่อนําเสนอ Power Point เรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

8. กิจกรรมเสนอแนะ / งานท่ีมอบหมาย
ผู้เรียนจัดทํา ใบงาน และทํากิจกรรมท่ีกําหนดไว้
8.1 ใบงานหน่วยที่ 3
8.2 แบบประเมินผลการเรียนรู้หน่วยท่ี 3

9. การวัดและประเมินผล



9.1 เครื่องมือประเมิน
การสังเกตพฤติกรรมการทํางานกลุ่ม งานจากแบบฝึกหัด คะแนนจากการทดสอบ

9.2 เกณฑ์การประเมิน
ผลรวมของคะแนนจากเครื่องมือประเมินทุกประเภทไม่ต่ํากว่าร้อยละ 60 ถือว่าผ่านเกณฑ์ประเมินผล

10. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้
10.1 ข้อสรุปหลังการจัดการเรียน
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ใบงาน ท่ี 3 หน่วยท่ี 3

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ บทเรียนท่ี 1
ช่ือหน่วย ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 8

ช่ือเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์

แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 3

ตอนที่ 1 คาํส่ัง จงตอบคาํถามต่อไปนีใ้ห้ถูกต้อง

1. จงบอกปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ

ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี

1. อายุ (Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่

และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ

2. เพศ (Sex) ลกัษณะทางชีววทิยาของบุคคล ท่ีแบ่งเป็นเพศหญิง และเพศชาย มีผลต่อการซ้ือ

3. วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของการมี

ครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคล

ทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกบั

4. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ี

แตกต่างกนั

5. รายได้ (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะ

กระทบต่อสินคา้และบริการท่ีตดัสินใจซ้ือ

6. การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มี

การศึกษาตํ่า

7. ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวติ (Lifestyle) ค่านิยมหรือคุณค่า (Value)

หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึงอตัราผลประโยชน์

ท่ีรับรู้ต่อตราสินคา้ รูปแบบการดาํรงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการดาํเนินชีวิตในโลกมนุษย์

โดยแสดงอดงอกในรูป กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) ความเห็น (Opinions)

2. ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม มีอะไรบา้ง จงอธิบาย

ปัจจยัสงัคมกมี็อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย ดงัน้ี

1. กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยมีอิทธิพลต่อทศันคติความคิดเห็น

และคาํนิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม



และยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง เช่น ดาราท่ีมีช่ือเสียง บุคคลตน้แบบ นกัธุรกิจท่ีประสบความสาํเร็จ

เป็นตน้

2. ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อทศันคติ ความคิดและค่านิยมของ

บุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการท่องเท่ียวของครอบครัว การนาํเสนอโปรแกรมตา้นการ

ท่องเท่ียวจึงตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภค และการดาํเนินชีวติของครอบครัวดว้ย

3. บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม การตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว

มกัจะมีบุคคลหลายกลุ่มท่ีมีบทบาทเขา้เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตนเอง และผูอ่ื้นดว้ย เช่น

ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่าง ๆ เป็นตน้

4. ชั้นทางสังคม (Social class) เป็นการจดัลาํดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูงไประดบัตํ่า โดยใชล้กัษณะท่ี

คลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได้ ตระกลูหรือชาติกาํเนิด ตาํแหน่งหนา้ท่ีของบุคคล

5. กลุ่มวฒันธรรม (Cultural) เป็นพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อให้รู้ถึงค่านิยม ความเช่ือความคิด ทศันคติ และ

สัญลกัษณ์อ่ืน ๆ ท่ีไดแ้สดงพฤติกรรมนั้นออกมา เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเรียนรู้ ไม่ใช่ทางสัญชาตญาณ

ซ่ึงมีอยู่ 2 ลกัษณะ คือ รูปธรรมและนามธรรม ลกัษณะรูปธรรม คือ ลกัษณะรูปกระทาํนั้นสามารถมองเห็น

ไดช้ดัเช่น การแต่งกาย ลกัษณะของสินคา้ท่ีใช้ ส่วมลกัษณะนามธรรรมไม่สามารถมองเห็นได้ เช่น ความคิด

ทศันคติ เป็นตน้

3. จงอธิบายความหมายของคาํวา่ “กลุ่มอา้งอิง”

กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยมีอิทธิพลต่อทศันคติความคิดเห็น และ

คาํนิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและ

ยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง เช่น ดาราท่ีมีช่ือเสียง บุคคลตน้แบบ นกัธุรกิจท่ีประสบความสาํเร็จเป็น

ตน้

4.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลนมี์อะไรบา้ง จงอธิบาย

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน(์Online Marketing Mix)

1. สินคา้ (Product) แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท

(1) สินคา้ดิจิทลั (Digital Product) เช่น เพลง หนงัสือดิจิทลั ซอฟตแ์วร์ ซ่ึงส่งสินคา้ไดโ้ดยผา่นอินเทอร์เน็ต



(2) สินคา้ท่ีไม่ใช่ดิจิทลั (Physical Product) เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั รองเทา้ กระเป้า ซ่ึงตอ้งมีการจดัส่ง

ผ่านช่องทางการขนส่งให้ถึงมือผูซ้ื้อการคา้ทางออนไลน์ ลูกคา้ไม่สามารถจบัตอ้งสินคา้ไดก่้อนจะไดรั้บ

สินคา้ ลูกคา้สามารถเลือกชมสินคา้ผา่นออมโลนจ์ากรูปภาพ และคาํบรรยายเท่านั้น

2. ราคา (Price) การวางขายสินคา้นช่องทางออนไลน์การตั้งราคาสินคา้มีหลายกลยทุธ์โดยทัว่ไปข้ึนอยูก่บั

คุณภาพสินคา้ ความแตกต่างหรือนวตักรรมใหม่ของสินคา้ท่ีเป็นการเพ่ิมมูลค่า เพ่ิมราคาให้กับสินคา้

สามารถ

ตั้งราคาท่ีแตกต่างหรือราคาท่ีสูงกวา่คู่แข่งได้ สาํหรับสิบสินคา้ทัว่ไปท่ีคุณภาพไม่แตกต่างการจึงควรตั้งราคา

ตามทอ้งตลาดและเม่ือนาํมารวมกบัค่าขนส่งราคาไม่ไดสู้งกวา่ราคาทอ้งตลาด ผูช้ายสามารถใชวิ้ธีปรับราคา

ให้ต ํ่า เม่ือรวมคาํขนส่งแลว้ยงัคงตํ่ากว่าหรือเท่ากบัตลาด หากไม่สามารถปรับเร่ืองราคาไดใ้ห้เนน้การเพ่ิม

มูลค่าดา้นการบริการความสะดวกจากการสั่งซ้ือ การส่งเสริมการขาย การบริการหลงัการขาย หากราคาท่ี

แจง้ใหลู้กคา้พราบควรเผยแพร่ใหลู้กคา้เห็นไดอ้ยา่งชดัเจน และใหข้อ้มูลดา้นการจดัส่ง

3. ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ (Place) การนาํเสนอสินคา้ผา่นส่ือกลางต่างๆ เช่น แพลตฟอร์ม การตลาด

ผา่นเวบ็ไซต์ ผา่นโซเซียลมีเดีย เพ่ือใหผู้ส้นใจเขา้ชมสินคา้ใหเ้ขา้ถึงไดง่้าย และรวดเร็ว

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นหลกัการสาํคญัท่ีจะดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใหเ้กิดการติดตาม

อยา่งต่อเน่ืองและสั่งซ้ืออยา่งสมํ่าเสมอโดยมีการเปล่ียนแปลงเป็นประจาํ การใหส่้วนลด การใหคู้ปอง การ

สะสมแตม้ตามปริมาณการสัง่ซ้ือใหสิ้ทธิแก่สมาชิก หรือลูกคา้ประจาํ

5. การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) การให้บริการส่วนบุคล เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่าง

เวบ็ไซตก์บัลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก การส่งขอ้ความ หรือการใหสิ้ทธิพิเศษส่วนบุคคล จะเป็น

การสร้างความรู้สึกท่ีดี สร้างความประทบัใจใหลู้กคา้ และลูกคา้เกิดความกบัคา้

6 ดา้นความเป็นส่วนตวั (Privacy) ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการมากท่ีสุด คือ การรักษาความเป็นส่วนรักษาความลบั

ขอ้มูลส่วนบุคคล ซ่ึงเป็นเป็นจรรยาบรรณต่อลูกคา้ในการขายออนไลน์ โดยมีการปฏิบติัตามประกาศ

นโยบายรักษาความเป็นส่วนตวัท่ีใหไ้วจ้ะตอ้งใหลู้กคา้เป็นผูเ้ขา้ถึงและสามารถแกไ้ขไดเ้พียงผูเ้ดียว เช่น ช่ือ-

สกลุ หมายเลข

โทรศพัท์ ท่ีอยู่ หมายเลขบตัรประชาชน หมายเลขบตัรเครดิต เป็นตนั

5.จงอธิบายความหมายของคาํวา่ “Influencer”

อิทธิพลของบุคคลผูมี้ช่ือเสียง (Infuencer) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากการใช้ชีวิตของคนเราใน

ปัจจุบนัส่วนใหญ่จะใชชี้วติอยูบ่นโลกออนไลน์ แสดงใหเ้ห็นถึงช่องการของการเขา้ถึงผูบ้ริโภคผา่นโซเซียล



มีเดียจ่ึงเป็นวิธีการท่ีผูป้ระกอบการจะเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค คือการนาํเสนอสินคา้โดยใชบุ้คคลผูมี้ช่ือเสียง

เพราะวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดตามบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีขอบทั้งไลฟ์สไตล์ แนวคิด และมกัเช่ือส่ิงท่ีส่ือออ

อกมาจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและไดติ้ดตาม ซ่ึงบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่ม

ผูบ้ริโภคโดยแทจ้ริง ทาํใหไ้ดรู้้จกัและไดท้ดลองใชสิ้นคา้

6.จงอธิบายความหมายของคาํวา่ “การรับส่ิงเร้า”

ส่ิงเร้า (Stimulus) คือ ส่ิงท่ีมีผลและมีอิทธิผลเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดการโตต้อบแสดงพฤติกรรมต่างๆออกมา

เพ่ือเป็นการตอบสนองต่อส่ิงเร้านั้นๆ ส่ิงมีชีวิตบนโลกน้ีตอ้งมีการตอบสนองต่อส่ิงเร้า เพ่ือปรับตวัให้

เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและเพ่ือเป็นดาํรงเผา่พนัธ์ุใหอ้ยูร่อดต่อไป ซ่ึงมีการแสดงออกแตกต่างกนั การ

ตอบสนองต่อส่ิงเร้าของพืช คือ การท่ีพืชมีการปรับตวัให้เขา้กบัส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ เม่ือถูกกระตุน้จาก

แสง อุณหภูมิ ความช้ืน การสัมผสั และแรงโน้มถ่วงของโลก เพ่ือให้พืชสามารถดาํรงชีวิตอยู่ได้ โดย

สามารถจาํแนกไดอ้อกเป็นส่ิงเร้าภายในและส่ิงเร้าภายนอก

7.กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมีก่ีขั้นตอน พร้อมอธิบาย

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออบไลน์ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน (Blackwell and Kollat, 1968) ดงัน้ี

ขั้นตอนท่ี 1 การตระหนกั หรือการรับรู้ปัญหา (Need Recognition)

- ส่ิงกระตุน้ภายใน เช่น ตอ้งการผวิสวย ตอ้งการผวิขาว อยากสวยข้ึน

- ส่ิงกระตุน้ภายนอก เช่น ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจากการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์

- ทั้งส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอกทาํให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการซ้ือโลชั่นเพื่อทาผิวให้ชาวข้ึน

ตอ้งการกลบัมาดูแลผวิใหส้ดใส

ขั้นตอนท่ี 2 การหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ (Information Search)

- แหล่งขอ้มูลภายใน กลุ่มเป้าหมายมีประสบการณ์และจดจาํไวใ้นใจเคยใชสิ้นคา้แบรนดไ์หนท่ีทาํใหผ้วิ

ขาว ผวิสวย

- แหล่งขอ้มูลภายนอก การแสวงหาขอ้มูลจากการโฆษณา จากการรีววิสินคา้ จากการแนะนาํของเพ่ือน

จากผูมี้ประสบการณ์ใชสิ้นคา้และเห็นผล เป็นตน้

ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)

- ระบุทางเลือกสินคา้ท่ีสนใจจากหลายแบรนด์

- เลือกสินคา้ท่ีสนใจในแบรนด์โลชัน่ท่ีชอบท่ีสุดการตดัสินใจซ้ืออาจจะมาจากเกณฑ์ราคา คุณภาพ ของ

สินคา้ และการอา้งอิงจากผูมี้ประสบการณ์ใชแ้ลว้เห็นผล หรือจากผลการวิจยั หรือ ใบรับรองเพื่อเพ่ิมความ

เช่ือมัน่ในการตดัสินใจ เม่ือพิจารณาคุณสมบติัครบแลว้ก็นาํมาจดัเรียงความสาํคญั แลว้ก็ประเมินทางเลือก

เลือกเพียงส่ิงเดียว



ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ และเลือกใชสิ้นคา้ (Decision Making) หลงัจากไดป้ระเมินทางเลือกแลว้และ

ทราบวา่สินคา้ใดท่ีตนเองมีความตอ้งการจริง บางคร้ังอาจมีตวัแปรต่าง ๆ เขา้มามีอุปสรรคต่อการตดัสินใจ

ซ้ือ เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสงัคม เหตุการณ์เหล่าน้ีอาจทาํใหมี้การลงัเล หรือเปล่ียนใจ

ขั้นตอนท่ี 5 พฤติกรรมภายหลงัการใชสิ้นคา้ (Post-Purchase Behavior) หลงัจากใชผ้ลิตภณัฑจ์ะประเมิน

ผลจากประสบการณ์ท่ีไดรั้บซ่ึงส่งผลต่อความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความแตกต่างระหวา่ง

ความคาดหวงัท่ีตั้งไว ้ และประสบการณ์ท่ีไดรั้บจริงจากสินคา้ท่ีไดใ้ชน้ั้น



แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 3

ตอนที่ 2 คาํส่ัง จงเลือกคาํตอบท่ีถูกที่สุด

1. ขอ้ใดไม่ใช่ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ก. กลุ่มอา้งอิง

ข. ค่านิยม

ค. การศึกษา

ง. อาชีพ

2. ขอ้ใดเป็น “ปัจจยัส่วนบุคคล” ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ก. รายได้

ข. การรับรู้

ค. ทศันคติ

ง. บุคลิกภาพ

3. ขอ้ใดเป็น “ปัจจยัดา้นจิตวทิยา” ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ก. รายได้

ข. อาชีพ

ค. สถานภาพสมรส

ง. บุคลิกภาพ

4. ขอ้ใดหมายถึง “ความคิดซ่ึงบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต”

ก. การรับรู้

ข. ทศันคติ

ค. ความเช่ือ

ง. แนวคิดของตนเอง



5. ขอ้ใดหมายถึง “ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็น

ต่อตนอยา่งไร”

ก. การรับรู้

ข. ทศันคติ

ค. ความเช่ือ

ง. แนวคิดของตนเอง

6. ขอ้ใดไม่ใช่ลกัษณะทางสงัคม

ก. กลุ่มอา้งอิง

ข. ครอบครัว

ค. บทบาทสถานะ บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งหลายกลุ่ม

ง. การศึกษา

7. ขอ้ใดหมายถึง “Personalization”

ก. การใหบ้ริการส่วนบุคคล

ข. การบริหารบุคลากรทางการตลาด

ค. แนวคิดของตนเอง

ง. ความคิดเห็นส่วนบุคคล

8. กระบวนการตดัสินใจซ้ือมีก่ีขั้นตอน

ก. 4 ขั้นตอน

ข. 5 ขั้นตอน

ค. 6 ขั้นตอน

ง. 7 ขั้นตอน



9.ขอ้ใดเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ก. การแสวงหาขอ้มูล

ข. การพิจารณา

ค. การวเิคราะห์ความตอ้งการ

ง. การรับรู้ปัญหา

10. ขอ้ใดกล่าวถึงหาขอ้มูลเพ่ือเพ่ือตดัสินใจไดถู้กตอ้งท่ีสุด

ก. การหารายช่ือลูกคา้ลูกคา้เดิม

ข. กาสอบถามบุคคลอา้งอิงท่ีเคยใชสิ้นคา้

ค. การรีววิสินคา้

ง. การตั้งกระทูใ้นเวบ็บอร์ด



บันทึกหลังการสอน
1. ผลการจัดการเรียนรู้ตามแผนการสอน

1.1 วัน เดือน ปี ................สอนครั้งท่ี ........... สาขา/ช้ันปี ..................จํานวนผู้เรียน............คน
มาเรียนปกติ...........คน ขาดเรียน............คน ลาป่วย............คน ลากิจ...........คน มาสาย...........คน

1.2 หัวข้อเร่ือง/เน้ือหา สาระ : …………………….……………………...........................................................
 สอนครบตามหัวข้อเร่ืองในแผนฯ  สอนไม่ครบเน่ืองจาก.................................................

1.3 กิจกรรม/วิธีการสอน
 ครูแนะนําและบอกจุดประสงค์ ครูอธิบาย/ถาม-ตอบ/สาธิต/.
 ทําแบบทดสอบก่อนเรียน  ทําแบบทดสอบหลังเรียน
 ทําแบบฝึกหัด/โจทย์ปัญหา  ทําใบกิจกรรม/ใบงาน
 อ่ืนระบุ)....................................................................................................................................

1.4 สื่ อ ก า ร เ รี ย น รู้ /แ ห ล่ ง ก า ร เ รี ย น รู้ : …..……………………………………………………………..……………………..
2. ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน/ผลการสอนของครู/ปัญหาท่ีพบ

2.1 การวัดผลและประเมินผล/ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน : ……………………………………….……………………
...........................................................................................................................................................................

2.2 สมรรถนะท่ีผู้เรียนได้รับ : ................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................

2.3 สอดแทรกคุณธรรม จริยธรรม และค่านิยม : ..………………………………………………………………………
……………...............................................................................................................................................................

2.4 ผลการสอนของครู : ..………………………………………………………………….……………………………………..
……........................................................................................................................................................................

2.5 ปัญหาท่ีนําไปสู่การวิจัย :……………………………..……………………....….…………………………………………
……………...............................................................................................................................................................
3. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการสอน

3.1 ผลการใช้และปรับปรุงแผนการสอนคร้ังน้ี : ………………………………………………………………………….
……………...............................................................................................................................................................

3.2 แ น ว ท า ง พั ฒ น า คุ ณ ภ า พ วิ ธี ส อ น /ส่ื อ /ก า ร วั ด ผ ล /เ อ ก ส า ร ช่ ว ย ส อ น
..............................................................................................................................................................................
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………..



แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 4 สัปดาห์ท่ี 5-6

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 4

ช่ือหน่วย การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 12

เรื่อง การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง1-12

1. ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน
วางแผนและกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ วิเคราะห์แนวโน้มการตลาดออนไลน์ เพื่อนําไป

ประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2. อ้างอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ
2.1 มาตรฐานอาชีพ ...................................................................สมรรถนะย่อย...................

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.......
2) วิธีการประเมิน......
3) หลักฐานการประเมิน (Performance Evidence)
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence )

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ การขายเบื้องต้น การดําเนินธุรกิจขนาดย่อม
(หมายเหตุ บูรณาการทุกกลุ่มอาชีพในหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567)

3. สมรรถนะประจําหน่วย
แสดงความรู้เก่ียวกับการกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ และแนวโน้มการตลาดออนไลน์

4. จุดประสงค์การเรียนรู้
4.1ด้านความรู้ ผู้เรียนสามารถ

1. อธิบายการแบ่งส่วนตลาดได้
2. อธิบายการเลือกตลาดเป้าหมายได้
3. บอกเกี่ยวกับการวางตําแหน่งทางการตลาดได้

4.2 ด้านทักษะ ผู้เรียนสามารถ

วิเคราะห์แนวโน้มการตลาดออนไลน์ และดําเนินการกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ได้

4.3 ด้านการประยุกต์ใช้ ผู้เรียนสามารถ
ประยุกต์ใช้ความรู้เก่ียวกับ การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลนไ์ด้ถูกต้องตามหลักการ

4.4 ด้านคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ ผู้เรียนสามารถ

มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน ซ่ือสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน
และประยุกต์ใช้ความรู้ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงได้



5. สาระการเรียนรู้
1.การแบ่งส่วนตลาด
2.การเลือกตลาดเป้าหมาย
3,การวางตําแหน่งทางการตลาด
4.แนวโน้มการตลาดออนไลน์

6. กิจกรรมการเรียนรู้
6.1 ข้ันนําเข้าสู่บทเรียน

1. ครูผู้สอนแนะนําจุดมุ่งหมายท่ีผู้เรียนจะได้จากหลักสูตร โดยกําหนดให้ผู้เรียนทุกคนต้องมีความรู้
ความสามารถและมีทักษะในเรื่อง การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์

2. ครูผู้สอนทบทวนความรู้และแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับการกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์
3. ครูผู้สอนชี้ให้เห็นความสําคัญของการกําหนดตลาดเปา้หมายออนไลน์ มีต่องานอาชพี

6.2 ข้ันให้เนื้อหาและการสอน
ครูผู้สอนให้เนื้อหา โดยใช้ส่ือนําเสนอ Power Point ประกอบการบรรยาย เรื่องการกําหนดตลาด

เป้าหมายออนไลน์ และชมคลิปวีดีโอจาก You tube

6.3 ข้ันสรุปและการประยุกต์
1. ครูผู้สอนและนักศึกษาร่วมกันอภิปรายสรุปเนื้อหา หน่วยการเรียนท่ี 4 การกําหนดตลาดเป้าหมาย

ออนไลน์
2. ให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัด ใบงาน และแบบทดสอบหลังเรียน หน่วยการเรียนท่ี 4 เรื่อง การกําหนด

ตลาดเป้าหมายออนไลน์
3. ครูผู้สอนตรวจประเมินผล แบบฝึกหดั และแบบทดสอบหลงัเรียน ใบงาน หน่วยการเรียนท่ี 4 เรื่อง การกําหนด

ตลาดเป้าหมายออนไลน์

7. ส่ือการเรียนการสอน
7.1 หนังสือเรียนวิชาการขายออนไลน์
7.2 สื่อนําเสนอ Power Point เรื่อง การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์

8. กิจกรรมเสนอแนะ / งานท่ีมอบหมาย
ผู้เรียนจัดทํา ใบงาน และทํากิจกรรมท่ีกําหนดไว้
8.1 ใบงานหน่วยที่ 4
8.2 แบบประเมินผลการเรียนรู้หน่วยท่ี 4

9. การวัดและประเมินผล
9.1 เครื่องมือประเมิน

การสังเกตพฤติกรรมการทํางานกลุ่ม งานจากแบบฝึกหัด คะแนนจากการทดสอบ
9.2 เกณฑ์การประเมิน

ผลรวมของคะแนนจากเครื่องมือประเมินทุกประเภทไม่ต่ํากว่าร้อยละ 60 ถือว่าผ่านเกณฑ์ประเมินผล



10. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้
10.1 ข้อสรุปหลังการจัดการเรียน
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ใบงาน ท่ี 4 สัปดาห์ท่ี 5-6
รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 4
ช่ือหน่วย การกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 12

ช่ือเร่ืองการกําหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง1 -1 2

แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 4

ตอนที่ 1 คาํส่ัง จงตอบคาํถามต่อไปนีใ้ห้ถูกต้อง

1. จงอธิบายเก่ียวกบัทฤษฏีการแบ่งกลุ่มการตลาด หรือ (STP Marketing)

การขายออนไลน์ คือการเสนอขายสินคา้ และบริการใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย จึงมีความจาํเป็นตอ้งกาํหนด

กลยทุธ์การตลาดตามเป้าหมาย (Target marketing) ใหมี้ความสอดคลอ้งกบั ความตอ้งการ และพฤติกรรม

ของตลาด ผูช้ายสามารถกาํหนดตลาดเป้าหมายออนไลน์ตามทฤษฎีการแบ่งกลุ่มการตลาด หรือ (STP

Marketing)

3 ขั้นตอน ดงัน้ี

1. การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation: S)

2. การกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting: T)

3. การวางตาํแหน่งทางการตลาต(Market Positioning: P)

ทฤษฎีการแบ่งกลุ่มการตลาด หรือ (STP Marketing) คือ เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดในการวเิคราะห์

เพ่ือเลือกกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด

2. หลกัเกณฑก์ารแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคมีอะไรบา้ง พร้อมอธิบาย

ตวัแปรท่ีสาํคญัท่ีเป็นหลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด แบ่งออกเป็น 4 เกณฑ์ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี

1. การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) เป็นการแบ่งตลาดตามพ้ืนท่ีอาศยัใน

ภูมิภาคหรือภูมิอากาศท่ีแตกต่างกนั จะมีวถีิการใชชี้วติท่ีแตกต่างกนัและพฤติกรรมท่ีแตกต่าง

กนัย่อมส่งผลถึงการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงเกณฑ์เหล่าน้ีสามารถแบ่งออกเป็นดา้น

ภูมิศาสตร์ภูมิอากาศ ภูมิภาค ความหนาแน่นของประชากร จาํนวนประชากร เป็นตน้ ตวัอยา่งเช่น ลูกคา้ท่ี

อาศยัอยูใ่นตวัเมืองส่วนใหญ่รายไดจ้ะสูงจะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีตอ้งความส่ิงอาํนวยความสะดวกใน

การใชชี้วติ เนน้ออกงานสงัคม ใชชี้วติหรูหรามากกวา่ลูกคา้ท่ีในชนบท

2. การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัประขากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) เป็นเกณฑ์ท่ีสามารถนาํมา

แบ่งส่วนตลาดขั้นพ้ืนฐานไดดี้ เน่ืองจากเกณฑน้ี์เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัลูกคา้สามารถสาํรวจขอัมูลและสังเกตุ

ไดง่้าย ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั เกณฑน้ี์ไดแ้ก่ อายุ เพศ อาชีพ รายได้ การศึกษา



ขนาครอบครัว ศาสนา สญัชาติ เป็นตน้ เกณฑห์ลกัประชากรศาสตร์จะนาํมาเป็นตวัแปรดา้นประชากรและมี

ความสมัพนัธ์กบัอตัราการใชสิ้นคา้

3. การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจิตวิทยา (Psychographic Segmentation)การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจิตวิทยา

จะถือหลกัเกณฑ์ รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และส่ิงจูงใจ ตามเกณฑด์า้นจิตวทิยา

4. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic segmentation) การแบ่งตามพฤติกรรมโดยใชห้ลกัเกณฑ์

ความรู้ ทศันคติ การใชผ้ลิตภณัฑ์ หรือการตอบสนองต่อคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ หรือโอกาสในการซ้ือสินคา้

ตวัแปรทางพฤติกรรมศาสตร์

3. กลยทุธ์ในการเลือกตลาดเป้าหมายมีก่ีกลยทุธ์ พร้อมอธิบาย

กลยพุธ์ในการเลือกหลาพเป้าหมาอมี 3 กลยพุธ์ มีตงัน้ี

1. กลยทุธ์การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั (Undifferentiated marketing strategy) หรือการตลาดท่ีเหมือนกนัตลาด

มีความตอ้งการท่ีคลา้ยกนัหรือไม่แตกต่างกนั สามารถท่ีจะเสนอสินคา้ชนิดหน่ึงข้ึนมาแลว้จะจูงใจผูซ้ื้อในวง

กวา้ง โดยใชโ้ฆษณาท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยรวม

2. กอยูพ่ธ์การพลาพท่ีในตกล่างกนั (Diffentiated marketing) mาsdennลุ่uginลุ่มลูกคา้ท่ีท่ีท่ีท่ีมีความตอ้งการ

ท่ีแตกต่างกนัสองกลุ่มข้ึนไป เพ่ือสนองความตอ้งการในแต่ละส่วนตลาดท่ีเลือกเป็นเป้าหมายเช่น การขาย

สินคา้ ใหก้ลุ่มรักสตัวเ์ล้ียง กลุ่มรักตน้ไม้ กลุ่มรักการอ่าน เป็นทนั

3. กลยทุธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (Concentrated Marketing) หรือกลยทุธ์มุ่งเฉพาะตลาดส่วนเดียว (Single

segment strategy) ตดัสินใจเลือกดาํเนินการในส่วนตลาดเพียงส่วนเดียว(Single Segment)แลว้มุ่งตอบสนอง

ต่อความตอ้งการในตลาดส่วนนั้น เช่น ผลิตภณัฑม์ุ่งเฉพาะสาํหรับเด็กของโคโคโม ผลิตภณัฑดู์แลช่องปาก

แลด็ภณัฑท์าํความสะอาหร่างกาย ผลต็ภณัฑดู์แลน้ิว ผลิตภณัฑดู์แลเส้ือผา้ เป็นตน้

4. จงอธิบายเก่ียวกบัการกาํหนดตาํแหน่งตามราคาและคุณภาพ

การกาํหนดตาํแหน่งตามราคาและคุณภาพ เช่น บ๊ิกซี ซูเปอร์มาร์เก็ต บริษทัจาํหน่ายสินคา้คุณภาพดีราคาถูก

หลากหลายประเภทในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ในการดาํเนินธุรกิจภายใตส้โลแกน "เราให้คุณมากกว่าคาํว่า

ราคาถูก"

5. จงอธิบายเก่ียวกบัการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑเ์พ่ือแสดงการแข่งขนั พร้อมยกตวัอยา่งมา 5 ผลิตภณัฑ์

การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑเ์พ่ือแสดงการแข่งขนั เป็นการแสดงจุดยนื หรือจุดเด่นของ



ผลิตภณัฑท่ี์เหนือคู่แข่ง เช่น "แม่สุนีย์ ขนมไทย" ขนมไทยในร้านเซเวน่ อีเลฟเวน่ประเทศไทย จากขนมบา้น

สู่

อุตสาหกรรม ยอดขายอนัดบัหน่ึงร้านเซเวน่อีเลฟเวน่

6. จงบอกแนวโนม้การตลาดออนไลน์ พร้อมยกตวัอยา่ง

การตลาดเป็นหน่ึงในปัจจยัสาํคญัท่ีช่วยใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จได้ แต่ในยคุท่ีเทคโนโลยมีีการพฒันา

อยา่งรวดเร็ว แนวโนม้การตลาดก็มีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา แนวโนม้การตลาดออนไลนท่ี์สาํคญั

1. การตลาดแบบดิจิทลั (Digital Marketing) คือการส่ือสารโฆษณาประชาสัมพนัธ์ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้า

เป้าหมายผ่านส่ือดิจิทลัหรืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงเป็นช่องทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพสูง และมี

แนวโนม้วา่จะเติบโตอยา่งต่อเน่ืองธุรกิจต่างๆ สามารถใชป้ระโยชน์จากช่องทางดิจิทลั เช่น เสิร์ขเอน็จ้ิน โซ

เขียลมีเดีย อีเมล์

และเวบ็ไซต์

2. การตลาดแบบวิดีโอ (Video Marketing) วิดิโอเป็นส่ือท่ีมีประสิทธิภาพในการส่ือสารกับผูข้ม และมี

แนวโนม้ว่าจะไดรั้บความนิยมมากขึ้นเน่ืองจากมีภาพเคล่ือนไหว ธุรกิจส่วนใหญ่จะมีแนวโนม้ในการใช้

ประโยชนจ์ากการตลาดแบบวดีิโอเพ่ือสร้างม้ือหาท่ีน่าสนใจและดึงดูดความสนใจของผูช้ม

3. การตลาดแบบอตัโนมติั (Marketing Automation) เป็นเคร่ืองมือเทคโนโลยีและซอฟตแ์วร์ท่ีช่วยใหธุ้รกิจ

สามารถทาํงานการตลาดต่างๆ โดยอตัโนมติั สามารถวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ เขา้ใจถึงความตอ้งการ

ของลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุด ช่วยเหลือทางการตลาด ทั้งส่งผา่นอีเมล โซเซียลมีเดีย หรือแคมเปญโฆษณา เพ่ือ

ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพ ลูกคา้รู้สึกถึงความเป็นส่วมตวั และช่วยใหใ้หท้าํงานไดร้วดเร็วมากยิม้

4. การตลาดแบบผ่านเคร่ืองมือคน้หา (Search Engine Marketing : SEM) คือการทาํการตลาดออนไลน์

(Online Marketing) ผา่นเคร่ืองมือคน้หาบนอินเตอร์เน็ต หรือเวบ็ Search Engine อยา่ง Googleหรือ Yahoo

ท่ีทําหน้าท่ีค้นหาเว็บไซต์ให้ตรงกับคําท่ีลูกค้ากําลังคันหาอยู่ ถ้าสามารถสร้างการตลาดท่ีดีและมี

ประสิทธิภาพจะทาํใหเ้วบ็ไซตติ์ดอนัดบัตน้ ๆ และอยูใ่นหนา้แรกของการคน้หา ซ่ึงกจ็ะทาํใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ได้

มากข้ึนและยงัเพ่ิมโอกาสในการคลิกเขา้ดูเวบ็ไซตม์ากข้ึนกวา่เดิม

5. การตลาดผ่านการสร้างเน้ือหา (Content Marketing) ซ่ึงประกอบดว้ยศพัท์ 2 คาํไดแ้ก่ "Content"แปลว่า

เน้ือหาหรือขอ้ความ รวมกบัคาํวา่ "Marketing" หมายถึง การทาํการตลาด ซ่ึงนํ้ าทั้ง 2 คาํรวมกนักนัหมายถึง

การสร้างสรรคข์อ้ความของผูข้ายท่ีตอ้งการส่ือสารไปถึงกลุ่มเป้าหมาย ผา่นสู่ช่องทางการขายออนไลน์ เช่น

เวบ็ไซต์ โซเขียลมีเดีย เป็นตน้ เพ่ือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายและช่วยกระตุน้การตดัสินใจของกลุ่มเป้าหมาย



6. การตลาดผ่านโซเขียลมีเดีย (Social Media Marketing) ดว้ยแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียท่ีหลากหลาย เช่น

Facebook, Instagram, Linkedln wละ Twitter เพ่ือใหส้มาชิกท่ีอยูโ่ซเชียลมีเดียไดมี้ส่วนร่วมส่ิงท่ีสาํคญัท่ีเป็น

กญุแจสู่ความสาํเร็จ คือ คือ เน้ือหาท่ีสร้างการมีส่วนร่วม และความสมํ่าเสมอ รวมถึงการสร้างสมดุลระหวา่ง

การขายกบัความบนัเทิง รูปภาพและคาํบรรยายท่ีดึงดูดใจท่ีกระตุน้ให้ผูช้มกดชอบ แชร์ และแสดงความ

คิดเห็น

7. การตลาดแบบพนัธมิตร หรือ การตลาดแบบช่วยขาย (Affliate Marketing) คือ ธุรกิจให้ค่าตอบแทนแก่

ผูช่้วยขาย(Affliate Marketer) โดยธุรกิจต่าง ๆ จะเลือกใชบุ้คลท่ีสาม เพื่อโฆษณาผลิตภตัภณัฑแ์ละจ่ายส่วน

แบ่งเป็นค่าคอมมิชขนัตามเปอร์เจนตท่ี์ขายได้ การตลาดประเภทจะนิยมใชอิ้นฟลูเอนเซอร์ (Infuencer)ผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเพ่ือช่วยส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเป็นวธีิท่ีประหยดัตน้ทุนในการเผยแพร่การรับรู้ถึง

7. จงอธิบายความหมายของการตลาดผา่นการสร้างเน้ือหา(Content Marketing)

การตลาดผ่านการสร้างเน้ือหา (Content Marketing) ซ่ึงประกอบด้วยศพัท์ 2 คาํได้แก่ "Content"แปลว่า

เน้ือหาหรือขอ้ความ รวมกบัคาํวา่ "Marketing" หมายถึง การทาํการตลาด ซ่ึงนํ้ าทั้ง 2 คาํรวมกนักนัหมายถึง

การสร้างสรรคข์อ้ความของผูข้ายท่ีตอ้งการส่ือสารไปถึงกลุ่มเป้าหมาย ผา่นสู่ช่องทางการขายออนไลน์ เช่น

เวบ็ไซต์ โซเซียลมีเดีย เป็นตน้ เพ่ือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายและช่วยกระตุน้การตดัสินใจของกลุ่มเป้าหมาย



แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 4

ตอนที่ 2 คาํส่ัง จงเลือกคาํตอบท่ีถูกที่สุด

1. ขอ้ใดคือMarket Segmentation: S

ก. การวางตาํแหน่งทางการตลาด

ข. การกาํหนดตลาดเป้าหมาย

ค. การเลือกตลาดเป้าหมาย

ง. การแบ่งส่วนตลาด

2.ขอ้ใดคือMarket Positioning: P

ก. การวางตาํแหน่งทางการตลาด

ข. การกาํหนดตลาดเป้าหมาย

ค. การเลือกตลาดเป้าหมาย

ง. การแบ่งส่วนตลาด

3.ขอ้ใดเป็นวธีิการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคตามตามหลกัประชากรศาสตร์

ก. ชนชั้นทางสงัคม

ข. โอกาศในการซ้ือ

ค. อตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์

ง. การศึกษา

4.ขอ้ใดเป็นวธีิการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคตามพฤติกรรม

ก. รายได้

ข. รูปแบบการดาํรงชีวติ

ค. อตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์

ง. การศึกษา

5.ขอ้ใดเป็นวธีิการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคตามหลกัจิตวทิยา

ก. รายได้



ข. รูปแบบการดาํรงชีวติ

ค. อตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์

ง. การศึกษา

6. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม “กลุ่มผูไ้ม่เคยใช้ กลุ่มผูเ้คยใช้ กลุ่มผูใ้ชค้ร้ังแรก และกลุ่มผูใ้ชป้ระจาํ”

เป็น ตวัแปรทางพฤติกรรมศาสตร์ขอ้ใด

ก. โอกาสในการซ้ือ

ข. สภาพความซ่ือสตัย์

ค. อตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์

ง. สถานะของผูใ้ช้

7. “การตลาดท่ีมีความตอ้งการคลา้ยกนั สาํหรับสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจาํวนั ” เป็นกลยทุธ์ในการเลือกตลาด

เป้าหมายแบบใด

ก. กลยทุธ์การตลาดท่ีแตกต่างกนั

ข. กลยทุธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน

ค. กลยทุธ์การท่ีไม่แตกต่างกนั

ง. กลยทุธ์การตลาดตามกลุ่มลูกคา้

8.การวางตาํแหน่งทางการตลาด “โดยเนน้หลกัดา้นจิตวิทยาหรืออารมณ์ สัญลกัษณ์ ความรู้สึกนึกคิด” เป็น

การสร้างความแตกต่างในดา้นใด

ก. การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์

ข. การสร้างความแตกต่างดา้นบริการ

ค. การสร้างความแตกต่างดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย

ง. การสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์

9. การดาํเนินธุรกิจภายใตส้โลแกน “เราให้คุณมากกว่าคาํว่าราคาถูก” เป็นการกลยทุธ์การกาํหนดตาํแหน่ง

ผลิตภณัฑแ์บบใด

ก. การกาํหนดตาํแหน่งตามราคาและคุณภาพ



ข. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามลกัษณะผูใ้ชบ้ริการ

ค. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามประโยชนข์องผลิตภณัฑ์

ง. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามการใชห้รือการนาํไปใช้

10. “โลชัน่วงิคไ์วทท์าํใหผ้วิขาวข้ึนใน 7 วนั” เป็นกลยทุธ์การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามขอ้ใด

ก. การกาํหนดตาํแหน่งตามราคาและคุณภาพ

ข. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามลกัษณะผูใ้ชบ้ริการ

ค. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามคุณสมบติั

ง. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามการใชห้รือการนาํไปใช้



บันทึกหลังการสอน
1. ผลการจัดการเรียนรู้ตามแผนการสอน

1.1 วัน เดือน ปี ................สอนครั้งท่ี ........... สาขา/ช้ันปี ..................จํานวนผู้เรียน............คน
มาเรียนปกติ...........คน ขาดเรียน............คน ลาป่วย............คน ลากิจ...........คน มาสาย...........คน

1.2 หัวข้อเร่ือง/เน้ือหา สาระ : …………………….……………………...........................................................
 สอนครบตามหัวข้อเร่ืองในแผนฯ  สอนไม่ครบเน่ืองจาก.................................................

1.3 กิจกรรม/วิธีการสอน
 ครูแนะนําและบอกจุดประสงค์ ครูอธิบาย/ถาม-ตอบ/สาธิต/.
 ทําแบบทดสอบก่อนเรียน  ทําแบบทดสอบหลังเรียน
 ทําแบบฝึกหัด/โจทย์ปัญหา  ทําใบกิจกรรม/ใบงาน
 อ่ืนระบุ)....................................................................................................................................

1.4 สื่ อ ก า ร เ รี ย น รู้ /แ ห ล่ ง ก า ร เ รี ย น รู้ : …..……………………………………………………………..……………………..
2. ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน/ผลการสอนของครู/ปัญหาท่ีพบ

2.1 การวัดผลและประเมินผล/ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน : ……………………………………….……………………
...........................................................................................................................................................................

2.2 สมรรถนะท่ีผู้เรียนได้รับ : ................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................

2.3 สอดแทรกคุณธรรม จริยธรรม และค่านิยม : ..………………………………………………………………………
……………...............................................................................................................................................................

2.4 ผลการสอนของครู : ..………………………………………………………………….……………………………………..
……........................................................................................................................................................................

2.5 ปัญหาท่ีนําไปสู่การวิจัย :……………………………..……………………....….…………………………………………
……………...............................................................................................................................................................
3. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการสอน

3.1 ผลการใช้และปรับปรุงแผนการสอนคร้ังน้ี : ………………………………………………………………………….
……………...............................................................................................................................................................

3.2 แ น ว ท า ง พั ฒ น า คุ ณ ภ า พ วิ ธี ส อ น /ส่ื อ /ก า ร วั ด ผ ล /เ อ ก ส า ร ช่ ว ย ส อ น
..............................................................................................................................................................................
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………..



แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 5 สัปดาห์ท่ี 10-12

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 5

ช่ือหน่วย กระบวนการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 12

เรื่อง กระบวนการขายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1 -
1 2

1. ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน
ออกแบบธุรกิจออนไลน์และวางแผนกระบวนการขายออนไลน์ตามหลักการ เพื่อนําไปปฏิบัติและ

ประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2. อ้างอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ
2.1 มาตรฐานอาชีพ ...................................................................สมรรถนะย่อย...................

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.......
2) วิธีการประเมิน......
3) หลักฐานการประเมิน (Performance Evidence)
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence )

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ การขายเบื้องต้น และ การดําเนินธุรกิจขนาดย่อม
(หมายเหตุ บูรณาการทุกกลุ่มอาชีพในหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567)

3. สมรรถนะประจําหน่วย
แสดงความรู้เก่ียวกับกระบวนการขายออนไลน์

4. จุดประสงค์การเรียนรู้
4.1ด้านความรู้ ผู้เรียนสามารถ

1. อธิบายและสรุปความรู้เกี่ยวกับกระบวนการขายออนไลน์ได้
2. อธิบายแผนการตลาดออนไลน์ งบประมาณลงทุน และบอกเก่ียวกับการแสวงหาผู้มุ่งหวังได้
3. อธิบายการเสนอขายผ่านช่องทางการขายออนไลน์ได้ การชําระเงินและจัดส่งสินค้า และการ

ติดตามผลหลังการขายได้

4.2 ด้านทักษะ ผู้เรียนสามารถ

1. ออกแบบธุรกิจออนไลน์ได้ 1 ธุรกิจ
2. วางแผนกระบวนการขายได้ตามหลักการขายสินค้าออนไลน์

4.3 ด้านการประยุกต์ใช้ ผู้เรียนสามารถ
ประยุกต์ใช้ความรู้เก่ียวกับกระบวนการขายออนไลน์ได้ถูกต้องตามหลักการ

4.4 ด้านคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ ผู้เรียนสามารถ

มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน ซ่ือสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน



และประยุกต์ใช้ความรู้ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงได้

5. สาระการเรียนรู้
1.ความรู้เก่ียวกับกระบวนการขายออนไลน์
2.แผนการตลาดออนไลน์
3.งบประมาณลงทุน
4.การแสวงหาผู้มุ่งหวัง
5.การเสนอขายผ่านช่องทางการขายออนไลน์
6.บริการเรื่องการชําระเงินและจัดส่งสินค้า
7.การติดตามผลหลังการขาย

6. กิจกรรมการเรียนรู้
6.1 ข้ันนําเข้าสู่บทเรียน

1. ครูผู้สอนแนะนําจุดมุ่งหมายท่ีผู้เรียนจะได้จากหลักสูตร โดยกําหนดให้ผู้เรียนทุกคนต้องมีความรู้
ความสามารถและมีทักษะในเรื่อง กระบวนการขายออนไลน์

2. ครูผู้สอนทบทวนความรู้ และ ให้ผู้เรียนแสดงความคิดเห็นกระบวนการขายออนไลน์พร้อมให้
ผู้เรียนยกตัวอย่าง

3. ครูผู้สอนชี้ให้เห็นความสําคัญของกระบวนการขายออนไลนท่ี์มีตอ่งานอาชีพ

6.2 ข้ันให้เนื้อหาและการสอน
ครูผู้สอนให้เนื้อหา โดยใช้ส่ือนําเสนอ Power Point ประกอบการบรรยาย เรื่อง กระบวนการขาย

ออนไลน์ และชมคลิปวีดีโอจาก You tube

6.3 ข้ันสรุปและการประยุกต์
1. ครูผู้สอนและนักศึกษาร่วมกันอภิปรายสรุปเนื้อหา หน่วยการเรียนท่ี 5 เรื่องกระบวนการขาย

ออนไลน์
2. ให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัด ใบงาน และแบบทดสอบหลังเรียน หน่วยการเรียนท่ี 5 เรื่อง กระบวนการ

ขายออนไลน์
3. ครูผู้สอนตรวจประเมินผล แบบฝึกหดั และแบบทดสอบหลงัเรียน ใบงาน หน่วยการเรียนท่ี 5 เรื่องกระบวนการ

ขายออนไลน์

7. ส่ือการเรียนการสอน
7.1 หนังสือเรียนวิชาการขายออนไลน์
7.2 สื่อนําเสนอ Power Point เรื่อง การขายออนไลน์

8. กิจกรรมเสนอแนะ / งานท่ีมอบหมาย
ผู้เรียนจัดทํา ใบงาน และทํากิจกรรมท่ีกําหนดไว้
8.1 ใบงานหน่วยที่ 5
8.2 แบบประเมินผลการเรียนรู้หน่วยท่ี 5



9. การวัดและประเมินผล
9.1 เครื่องมือประเมิน

การสังเกตพฤติกรรมการทํางานกลุ่ม งานจากแบบฝึกหัด คะแนนจากการทดสอบ
9.2 เกณฑ์การประเมิน

ผลรวมของคะแนนจากเครื่องมือประเมินทุกประเภทไม่ต่ํากว่าร้อยละ 60 ถือว่าผ่านเกณฑ์ประเมินผล

10. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้
10.1 ข้อสรุปหลังการจัดการเรียน
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ใบงาน ท่ี 4 สัปดาห์ท่ี 10-12
รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 5
ช่ือหน่วย กระบวนการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 12

ช่ือเร่ือง กระบวนการขายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1 -12

แบบฝึกหัดบทเรียนท่ี 5

ตอนที่ 1 คําส่ัง จงตอบคําถามต่อไปนี้ให้ถูกต้อง

1.จงอธิบายความหมายของกระบวนการขายออนไลน์

กระบวนการขาย (Selling process) ช่วยให้พนักงานสามารถทํางานได้อย่างมีแบบแผนครอบคลุมทุก

ข้ันตอน ซ่ึงกระบวนการขาย แบ่งเป็น 6 ข้ันตอนต่อเนื่องกัน ประกอบด้วย แผนการตลาดอออนไลน์

งบประมาณลงทุน การแสวงหาผู้มุ่งหวัง การเสนอขายผ่านช่องทางออนไลน์ บริการเรื่องการชําระเงินและ

จัดส่งสินค้า และการติดตามผลหลังการขาย

2.ข้ันตอนกระบวนการขายออนไลน์ ประกอบด้วยก่ีขั้นตอน อะไรบ้าง

ข้ันตอนกระบวนการขายออนไลน์ มี 6 ข้ันตอน ประกอบด้วย

1. แผนการตลาดออนไลน์

2. งบประมาณลงทุน

3. การแสวงหาผู้มุ่งหวัง

4. การเสนอขายผ่านช่องทางออนไลน์

5. บริการเรื่องการชําระเงินและจัดส่งสินค้า

6. การติดตามผลหลังการขาย

3.แผนการตลาดออนไลน์ ประกอบอะไรบ้าง จงอธิบาย

แผนการตลาดออนไลน์ ประกอบด้วยประเด็นสําคัญดังนี้

1. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน การนําเสนอข้อมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน

การจัดจําหน่าย และส่ิงแวดล้อมมหภาค ได้แก่ ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ การเมือง และ กฎหมายสังคม

และวัฒนธรรม เทคโนโลยี เป็นต้น

2. การกําหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดคือ ตัววัดความสําเร็จของเป้าหมายท่ีส่งผลโดยตรงต่อธุรกิจซ่ึงการ

กําหนดวัตถุประสงค์ต้องครอบคลุมถึงจุดหมายปลายทางของเป้าหมายท่ีต้องการให้สําเร็จตัวอย่าง เช่น

"ธุรกิจ A สร้างยอดขายเพิ่มขึ้น 10 % ภายใน 1 เดือน"

"ธุรกิจ A จําเป็นต้องเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้ใด้ 20% ภายในโตรมาสท่ี 3 เพื่อตอบสนองเป้าหมายที่ได้

ตั้งเอาไว้"

3. กําหนดเป้าหมายทางธุรกิจ เครื่องมือท่ีในการกําหนดเป้าหมายคือ SMART Goal หรือเป้าหมายท่ีประกอบ

ไปด้วยปัจจัย 4 อย่าง ได้แก่

Specifc เป้าหมายต้องเฉพาะเจาะจง



Measurable เป้าหมายต้องวัดผลได้

Attainable เป้าหมายต้องอยู่บนความเป็นจริง และสามารถจับต้องได้

Relevant เป้าหมายต้องเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีกําลังทํา

Time Bound เข้าหมายต้องมีขอบเขตเวลาท่ีแน่นอน

ตัวอย่าง เช่น

"ธุรกิจ A ขายเส้ือผ้าออนไลน์ ต้องการสร้างยอดขายเสื้อผ้าจากโซเซียลมีเดีย ติ๊กต๊อก เป็นเงินทั้งหมด

100,000 บาท ภายในระยะเวลา 1 เดือน"หรือ "ธุรกิจ A ต้องการเพ่ิมอันดับ (Ranking) เว็บไซต์ให้ติดอันดับ

1 ใน 10 บน Google Search ภายในระยะเวลา 6 เดือน"

4. กําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด การกําหนดเทคนิค การเลือกวิธีการ การวางแผน การลงมือทําการตลาดท่ีจะ

ช่วยขับเคลื่อนวัตถุประสงค์ เพื่อบรรลุเป้าทมายทางธุรกิจท่ีตั้งไว้

ตัวอย่างเช่น

"การซ้ือโฆษณาผ่านสื่อโซเซียล และบนเว็บไซต์เครื่องมือการค้นหาบนอินเทอร์เน็ต (Search Engine) เช่น

Google และ Social Media รูปแบบห่าง ๆ ๆ ช่วยเพื่มโอกาสในการสร้างขอดชาย"

"โปรโมทเนื้อหาข้อมูลการขาย (Content) ผ่านเว็บไซต์ และส่ือโซเขียลมีเดีย ต่าง ๆ "

5. การแบ่งส่วนการตลาด การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย การแบ่งส่วนตลาด( Market Segmentation)เป็นส่วน

หนึ่ง จากการกําหนดเป้าหมาย เพื่อหากลุ่มคนที่มีแนวโน้มจะมาเป็นลูกค้าโดยท่ัวไปจะใช้ การแบ่งส่วนตลาด

ทางประชากร (Demographic Segmentation)ฟ้าให้ค้นหากลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น ท้ังเพศ อายุ การศึกษา

รายได้ อาชีพ ศาสนา เชื้อชาติ จํานวนสมาชิกในครอบครัว จะช่วยให้เข้าถึงวิธีการซ้ือ พฤติกรรมลูกค้าจํานวน

การซ้ือ จํานวนเงินท่ีจ่าย เพื่อนํามาวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย การแบ่งส่วนตลาดต้องทําให้สอดคล้องกับการ

กําหนดกลุ่มเป้าหมาย

6. กําหนดแผนดําเนินงานขายออนไลน์ให้ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย เป็นการกําหนดกิจกรรมที่จะเกิดข้ึนในแต่

ละวัน หรือแต่ละช่วงท่ีกําหนด โดยการวางแผนดําเนินงานเป็นรายเดือน หรือไตรมาส เพื่อสามารถติดตามการ

ดําเนินธุรกิจและจะสามารถหาวิธีแก้ไข และพัฒนาได้

ตัวอย่างเช่น "วางแผนการผลิตคอนเทนต์ให้ตอบโจทย์ลูกค้า ทุกสัปดาห์"

7. การควบคุมและวัดผลลัพธ์ของผลงานท้ังหมด เป็นการตรวจสอบการดําเนินงานเป็นไปตามวัตถุประสงค์

ตัวช้ีวัด และเป็นไปตามเป้าหมายSMART Goal ท่ีตั้งไว้ และทําการพัฒนา หรือปรับปรุงถ้าธุรกิจยังไม่สามารถ

ทําได้ตามวัตถุประสงค์ และเป้าหมาย

ตัวอย่างเช่น

ตรวจสอบว่า "ธุรกิจ A สร้างยอดขายเพิ่มขึ้น 10 % ภายใน 1 เดือน" จากวัตถุประสงค์ท่ีตั้งไว้หรือไม่

การตรวจสอบว่า "ธุรกิจ A นําเว็บไซต์ของธุรกิจ ติดอันดับ (Ranking) 1 ใน 10 บน Google Search

ภายในระยะเวลา 6 เดือน" จากท่ีตั้งเป้าหมายไว้หรือไม่

4.การกําหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดคืออะไร จงอธิบาย



การกําหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดคือ ตัววัดความสําเร็จของเป้าหมายท่ีส่งผลโดยตรงต่อธุรกิจซ่ึงการ

กําหนดวัตถุประสงค์ต้องครอบคลุมถึงจุดหมายปลายทางของเป้าหมายท่ีต้องการให้สําเร็จตัวอย่าง เช่น

"ธุรกิจ A สร้างยอดขายเพิ่มขึ้น 10 % ภายใน 1 เดือน"

"ธุรกิจ A จําเป็นต้องเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้ใด้ 20% ภายในโตรมาสท่ี 3 เพื่อตอบสนองเป้าหมายที่ได้

ตั้งเอาไว้"

5.จงบอกวิธีการเสาะแสวงหาผู้มุ่งหวัง พร้อมยกตัวอย่าง

วิธีการแสวงหาลูกค้าผู้คาดหวัง ต้องดําเนินงานอย่างมีหลักเกณฑ์ ต้องมีการเก็บข้อมูลท่ีถูกต้อง ซ่ึงการแสวงหา

ลูกสามารถทําได้ท้ังภาคสนาม และการออนไลน์ โดยการใช้เทคโนโลยีในการแสวงหาผู้มุ่งหวัง ดังต่อไปนี้

1. เทคโนโลยีปัญญาประดิษฐ์ (Articial Intelligence : AI) ในการช่วยแสวงหาผู้มุ่งหวัง ด้วยความสามารถ

วิเคราะห์ข้อมูลได้ออกมาเป็นอัลกอริทีม สามารถ คาดคะเน ผลลัพธ์ของกิจกรรม และ พฤติกรรมของผู้มุ่งหวัง

และเทคโนโลยีปัญญาประดิษฐ์จะทําการตลาดท่ีเข้าถึงเป้าหมาย การนําเสนอข้อมูลให้ลูกค้าช่วยให้มุ่งหวัง

ตัดสินใจซ้ือ

2. แสวงหาผู้มุ่งหวังโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์ มีหลายช่องทางในการแสวงหาผู้มุ่งหวัง และเลือกใช้ให้ถูก

กลุ่มเป้าหมาย เช่น Facebook Twitter Instragram Tiktok หากต้องการเพิ่มยอดลูกค้าใหม่ ผู้ใช้งานต้องเข้า

ให้ถึงกลุ่มที่คาดว่าจะสนใจสินค้า

3. แสวงหาผู้มุ่งหวังในกลุ่มหรือเพจบนเฟสบุ๊ค กลุ่มหรือเพจบนเฟสบุ๊คถือเป็นแหล่งรวมตัวขนาดใหญ่ของคนที่

มีไลฟ์สไตล์ท่ีคล้ายกัน ดังนั้นหากเรามีจุดมุ่งหมายในการแสวงหาผู้มุ่งหวัง ผู้ชายต้องไปอยู่ในพื้นท่ีท่ีผู้มุ่งหวังอยู่

ซ่ึงถือเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ในการสังเกตพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างโกล้ชิด สามารถติดตามเทรนด์

ติดตามกระแสสังคมในเรื่องท่ีเฉพาะเจาะจงลงไป ซ่ึงผู้ขายสามารถนําข้อมูลท่ีได้ได้ไปประยุกต์ใช้ได้อย่างถูกจุด

พัฒนาสินค้ารองรับต่อความต้องการ

6.จงอธิบายเก่ียวช่องทางการขายออนไลน์ พร้อมยกตัวอย่างมา 5 ช่องทาง

ช่องทางขายออนไลน์จะช่วยเพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจ การใช้แพลตฟอร์ม(Platforms) สําหรับการขาย

ออนไลน์

1. Shopee ถือเป็นแพลตฟอร์มขายของออนไลน์ ท่ีได้รับบความนิยมและมีการใช้งานมากท่ีสุดในไทย

เนื่องจากแพลตฟอร์มมีให้ใช้งานทั้งในรูปแบบเว็บไซต์ และแอพลิเคชัน ซ่ึงจะสะดวกต่อการใช้งานของลูกค้า

และในส่วนของร้านค้าก็สามารถสมัครเข้าไปลงชายสินค้าได้ง่าย ไม่มีขั้นตอนจับจ้อน แถมยังมีหมวดหมู่สินค้า

หลากหลายให้เข้าไปลงขาย นอกจากนี้ก็ยังมีระบบการชําระเงินที่ครอบคลุมทุกช่องทาง สามารถเลือกบริการ

ขนส่งได้หลายหลาย และยังมีระบบท่ีให้ลูกค้ามารีวิวและให้คะแนนร้านค้าได้ด้วย ซ่ึงจะช่วยให้ร้านค้ามีความ

น่าเชื่อถือและดึงดูดลูกค้าได้มากขึ้น

2. Lazada ถือเป็นแพลตฟอร์มขายของออนไลน์ยอดนิยมในประเทศไทยซ่ึงแพลตฟอร์มมีลักษณะและรูปแบบ

การใช้งานท่ีคล้ายกับ Shopee มีหมวดหมู่สินค้าให้ลงขายหลากหลายประเภท สามารถกดสั่งซื้อหรือดู



รายละเอียดสินค้าได้ง่าย และมีระบบการชําระเงินหลายรูปแบบ เช่นบัตรเครดิต โอนผ่านบัญชีธนาคาร หรือ

เก็บ

เงินปลายทาง รวมถึงการให้คะแนนและรีวิวร้านค้า เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือให้กับร้านค้า

3. Facebook marketplace lituมmentofueressssseulaltunianwas Facebookbokeloเพื่อเข้ามาเป็น

ตัวเลือกและอํานวยความสะดวกให้กับร้านค้าที่ขายของบน Facebook อยู่แล้ว รวมถึงเปิดโอกาสให้ร้านค้า

ต่าง ๆ ให้ เข้ามาขายสินค้าได้ บัญชีเฟสบุ๊คสามารถมาโพสขายสินค้าได้ และเม่ือลูกค้าสนใจอยากซ้ือสินค้า ก็

สามารถติดต่อหรือแขทพูดคุยกับผู้ขายโดยตรง

4. Instagram อินสตราแกรม ถือเป็นอีกหนึ่งแพลตตฟอร์มโซเขียลมีเดียที่ได้รับความนิยมในการเปิดร้านเพื่อ

ขายสินค้าออนไลน์ เนื่องจากเป็นแพลตฟอร์มท่ีมีคนใช้งานจํานวนมาก โดยเฉพาะวัยรุ่นและวัยทํางานซ่ึงความ

โดดเด่นของการขายของในอินสตราแกรม จะเน้นคอนเทนต์ท่ีเป็นรูปภาพและวิดีโอ สามามารถโปรโมทโพสต์

ได้ท้ังในหน้า ฟึด(Feed) หรือใน IG Story ได้ และสามารถให้ร้านค้าออนไลน์มาเปิดบัญชีร้านค้าเพื่อขายสินค้า

ได้ และนํารายละเอียดสินค้ามาลง เพื่อให้ง่ายต่อการตัดสินใจซื้อ

5. X เอกซ์เป็นช่องทางท่ีน่าสนใจสําหรับร้านค้าออนไลน์ เพราะมีผู้ใช้งานจํานวนมากที่เข้ามาใช้งานในแต่ละ

วัน จุดเด่นของเอกซ์มีความแตกต่างจากแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ โดยการขายของในเอ็กซ์นั้นจะมีการจํากัดจํานวน

ข้อความและรูปต่อโพสต์ ดังนั้นแล้วการโพสต์ขายสินค้าจะต้องมีความกระชับ และมีความขัดเจน นอกจาก

การโพสต์ข้อมูลธรรมดาแล้ว ก็ยังสามารถใส่แฮขแท็ก (Hashtag) คือ คําหรือวลีที่นําหน้าด้วยเครื่องหมาย #

ซ่ึง

จะใช้ในโพสต์บนโซเซียลมีเดียต่าง ๆ เพื่อให้ลูกค้าค้นหาได้ง่ายข้ึน

7.จงบอกวิธีการบริการหลังการขาย พร้อมยกตัวอย่าง

การบริการหลังการขาย (After Sales Service) เป็นการสร้างความสําเร็จในระยะยาวจําเป็นต้องสร้างจาก

ความสัมพันธ์กับลูกค้า บริการหลังการขายท่ีดีจะส่งผลดีต่อธุรกิจทําให้ลูกค้าได้รับประโยชน์สูงสุดสินค้าหรือ

บริการ ลูกค้าจะรู้สึกพึงพอใจกับสินค้ามากข้ึน ทําให้ลูกค้ามีแนวโน้มท่ีจะส่ังซ้ืออีกครั้งและแนะนําให้กับคนอ่ืน

โดยอาศัยเทคนิคการให้บริการหลังการขายออนไลน์ ดังนี้

1. นโยบายการคืนสินค้าและการแลกเปลี่ยนอย่างชัดเจน เป็นการสร้างความมั่นใจกับลูกค้าได้เป็นอย่างดี

การการคืนสินค้าและการแลกเปล่ียน "เคลมพรี" คือรับเปลี่ยนสินค้าคืนเม่ือเกิดปัญหา หรือซ่อมให้ฟรีเมื่อ

สินค้า

เกิดมีปัญหา เม่ือสินค้าที่ลูกค้าซื้อไปมีปัญหา ลูกค้ามีสิทธิ์เปลี่ยนสินค้าชิ้นเก่าเป็นช้ินใหม่ทันที ส่วนใหญ่จะมี

ต้องกําหนดระยะเวลาที่สามารถเคลมฟรี

2. การอัพเดทข้อมูลให้ลูกค้าต่อเนื่อง หลังจากขายสินค้าออนไลน์ได้สําเร็จ ต้องมีการอัพเดตและติดต่อ

ลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ผ่านแอปฟลิเคขัน เป็นวิธีการให้บริการหลังการขายท่ีสะดวกรวดเร็ว เข้าถึงลูกค้า

ได้อย่างท่ัวถึง การอัพเดทข้อมูลให้ลูกค้าต่อเนื่อง เช่น ประกาศอัพเดตสินค้าล่าสุดให้กับลูกค้า การแจ้งเตือน

เกี่ยวกับคุณลักษณะใหม่ ๆ ของสินค้าหรือการปรับปรุงคุณสมบัติสินค้า หรือสินค้าท่ีเกี่ยวเนื่องเพื่อเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการใช้สินค้าให้ดียิ่งขึ้น จึ่งการติดผ่านช่องทางการส่ือสารออนไลน์จะใกล้ชิดลูกค้ามากข้ึน



สามารถดูแลบริการสนับสนุนลูกค้าได้อย่างสม่ําเสมอ

3. การประกันความพึงพอใจ การทําประกันสินสินค้าหลังการขาย เป็นสิ่งท่ีทําให้ลูกค้าเกิดความน่าเชื่อถือ

ต่อตัวสินค้าและแบรนด์สินค้าเมื่อสินค้าข้ึนนั้นเกิดความเสียหาย ลูกค้าจะสามารถม่ันใจได้เสมอจะได้รับ

ช่วยเหลือและแก้ไขปัญหาเพื่อสินค้าไม่สามารถใช้งานได้ตามท่ีต้องการ ซ่ึงการประกันสินค้าจะมีระยะเวลา

เช่น 3 เดือน 6 เดือน หรือ 1 ปี เป็นต้น



บันทึกหลังการสอน
1. ผลการจัดการเรียนรู้ตามแผนการสอน

1.1 วัน เดือน ปี ................สอนครั้งท่ี ........... สาขา/ช้ันปี ..................จํานวนผู้เรียน............คน
มาเรียนปกติ...........คน ขาดเรียน............คน ลาป่วย............คน ลากิจ...........คน มาสาย...........คน

1.2 หัวข้อเร่ือง/เน้ือหา สาระ : …………………….……………………...........................................................
 สอนครบตามหัวข้อเร่ืองในแผนฯ  สอนไม่ครบเน่ืองจาก.................................................

1.3 กิจกรรม/วิธีการสอน
 ครูแนะนําและบอกจุดประสงค์ ครูอธิบาย/ถาม-ตอบ/สาธิต/.
 ทําแบบทดสอบก่อนเรียน  ทําแบบทดสอบหลังเรียน
 ทําแบบฝึกหัด/โจทย์ปัญหา  ทําใบกิจกรรม/ใบงาน
 อ่ืนระบุ)....................................................................................................................................

1.4 สื่ อ ก า ร เ รี ย น รู้ /แ ห ล่ ง ก า ร เ รี ย น รู้ : …..……………………………………………………………..……………………..
2. ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน/ผลการสอนของครู/ปัญหาท่ีพบ

2.1 การวัดผลและประเมินผล/ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน : ……………………………………….……………………
...........................................................................................................................................................................

2.2 สมรรถนะท่ีผู้เรียนได้รับ : ................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................

2.3 สอดแทรกคุณธรรม จริยธรรม และค่านิยม : ..………………………………………………………………………
……………...............................................................................................................................................................

2.4 ผลการสอนของครู : ..………………………………………………………………….……………………………………..
……........................................................................................................................................................................

2.5 ปัญหาท่ีนําไปสู่การวิจัย :……………………………..……………………....….…………………………………………
……………...............................................................................................................................................................
3. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการสอน

3.1 ผลการใช้และปรับปรุงแผนการสอนคร้ังน้ี : ………………………………………………………………………….
……………...............................................................................................................................................................

3.2 แ น ว ท า ง พั ฒ น า คุ ณ ภ า พ วิ ธี ส อ น /ส่ื อ /ก า ร วั ด ผ ล /เ อ ก ส า ร ช่ ว ย ส อ น
..............................................................................................................................................................................
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………..



แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 6 สัปดาห์ท่ี 13-15

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 6

ช่ือหน่วย จรรยาบรรณและกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 12

เรื่อง จรรยาบรรณและกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1 -
1 2

1. ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน
มีความเข้าใจเก่ียวกับเทคโนโลยีสารสนเทศการออนไลน์และโครงสร้างพ้ืนฐานของระบบการขาย

ออนไลน์เพ่ือนําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2. อ้างอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ
2.1 มาตรฐานอาชีพ ...................................................................สมรรถนะย่อย...................

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.......
2) วิธีการประเมิน......
3) หลักฐานการประเมิน (Performance Evidence)
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence )

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ การขายเบื้องต้น และการดําเนินธุรกิจขนาดย่อม
(หมายเหตุ บูรณาการทุกกลุ่มอาชีพในหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567)

3. สมรรถนะประจําหน่วย
แสดงความรู้เก่ียวกับจรรยาบรรณและกฎหมายท่ีเกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์

4. จุดประสงค์การเรียนรู้
4.1ด้านความรู้ ผู้เรียนสามารถ

1. บอกจรรยาบรรณในการขายออนไลน์ได้
2. บอกกฎหมายท่ีเกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์ได้
3. บอกหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์ได้

4.2 ด้านทักษะ ผู้เรียนสามารถ

ใช้ทักษะในการขายออนไลน์ได้ถูกต้องตามหลักจรรยาบรรณและกฎหมายที่เก่ียวข้องกับการขาย
ออนไลน์

4.3 ด้านการประยุกต์ใช้ ผู้เรียนสามารถ
ประยุกต์ใช้ความรู้เก่ียวกับการขายออนไลน์ได้ถูกต้องตามหลักการ

4.4 ด้านคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ ผู้เรียนสามารถ

มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน ซ่ือสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน



และประยุกต์ใช้ความรู้ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงได้

5. สาระการเรียนรู้
1,จรรยาบรรณในการขายออนไลน์
2.กฎหมายท่ีเก่ียวข้องกับการขายออนไลน์
3.บทเรียนที่งานท่ีเกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์
4.PDPA พ.ร.บ. คุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล

6. กิจกรรมการเรียนรู้
6.1 ข้ันนําเข้าสู่บทเรียน

1. ครูผู้สอนแนะนําจุดมุ่งหมายท่ีผู้เรียนจะได้จากหลักสูตร โดยกําหนดให้ผู้เรียนทุกคนต้องมีความรู้
ความสามารถและมีทักษะในเรื่อง การขายออนไลน์

2. ครูผู้สอนทบทวนความรู้การขายออนไลน์พร้อมให้ผู้เรียนยกตัวอย่าง
3. ครูผู้สอนชี้ให้เห็นความสําคัญของการขายออนไลน์ท่ีมีต่องานอาชีพ

6.2 ข้ันให้เนื้อหาและการสอน
ครูผู้สอนให้เนื้อหา โดยใช้ส่ือนําเสนอ Power Point ประกอบการบรรยาย เรื่อง การขายออนไลน์

และชมคลิปวีดีโอจาก You tube

6.3 ข้ันสรุปและการประยุกต์
1. ครูผู้สอนและนักศึกษาร่วมกันอภิปรายสรุปเนื้อหา หน่วยการเรียนท่ี 6 เรื่องการขายออนไลน์
2. ให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัด ใบงาน และแบบทดสอบหลังเรียน หน่วยการเรียนท่ี 6 เรื่องการขาย

ออนไลน์
3. ครูผู้สอนตรวจประเมินผล แบบฝึกหดั และแบบทดสอบหลงัเรียน ใบงาน หน่วยการเรียนท่ี 6 เรื่อง การขาย

ออนไลน์

7. ส่ือการเรียนการสอน
7.1 หนังสือเรียนวิชาการขายออนไลน์
7.2 สื่อนําเสนอ Power Point เรื่อง การขายออนไลน์

8. กิจกรรมเสนอแนะ / งานท่ีมอบหมาย
ผู้เรียนจัดทํา ใบงาน และทํากิจกรรมท่ีกําหนดไว้
8.1 ใบงานหน่วยที่ 6
8.2 แบบประเมินผลการเรียนรู้หน่วยท่ี 6

9. การวัดและประเมินผล
9.1 เครื่องมือประเมิน

การสังเกตพฤติกรรมการทํางานกลุ่ม งานจากแบบฝึกหัด คะแนนจากการทดสอบ



9.2 เกณฑ์การประเมิน
ผลรวมของคะแนนจากเครื่องมือประเมินทุกประเภทไม่ต่ํากว่าร้อยละ 60 ถือว่าผ่านเกณฑ์ประเมินผล

10. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้
10.1 ข้อสรุปหลังการจัดการเรียน

...............................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................................

10.2 ปัญหาท่ีพบ
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................

10.3 แนวทางแก้ปัญหา
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................



ใบงาน ท่ี 6 สัปดาห์ท่ี 13-15
รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 6
ช่ือหน่วย จรรยาบรรณและกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับการขาย

ออนไลน์
ช่ัวโมงรวม 12

ช่ือเร่ือง จรรยาบรรณและกฎหมายท่ีเกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1 -12

แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 6

1. จรรยาบรรณ (Code of Ethics) หมายถึงอะไร พร้อมยกตัวอย่างจรรยบรรณในการขายออนไลน์

จรรยาบรรณ (Code of Ethics) หมายถึง ประมวลความประพฤติที่ผู้ประกอบอาชีพการงานแต่ละอย่าง

กําหนดขึ้น เพ่ือรักษาและส่งเสริมเกียรติคุณช่ือเสียงและฐานะของสมาชิก อาจเขียนเป็นลายลักษณ์อักษร

หรือไม่ก็ได้ (พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542)

ยกตัวอย่าง

1) ขายของดีมีคุณภาพ ในราคายุติธรรม ไม่ก่อให้เกิดอันตรายกับผู้ใช้

2) ขายของที่ถูกกฎหมาย ไม่ละเมิดลิขสิทธ์ินําเข้าอย่างถูกต้อง ไม่ปลอมแปลง หรือ คัดลอกสินค้าของผู้อื่นมา

เป็นของตัวเอง

3) ไม่โฆษณาเกินจริง บิดเบือนคุณภาพ สรรพคุณของสินค้า

4) ระบุรายละเอียดท่ีมา ขนาด ราคา วันหมดอายุของสินค้าให้ชัดเจน

2. จรรยาบรรณการประกอบธุรกิจขายออนไลน์มีอะไรบ้าง พร้อมอธิบาย

จรรยาบรรณการประกอบธุรกิจขายออนไลน์

1. จดทะเบียนพาณิชย์ออนไลน์และเสียภาษีร้านค้าให้ถูกต้อง

2. ความรับผิดชอบ การมีจิตสํานึกและยอมรับผลการกระทํา (Accountability) หมายถึงการพร้อมที่จะรับผิด

และยอมรับผลจากการกระทําในการปฏิบัติหน้าที่ความรับผิดชอบในทางกฎหมาย (Labiby) เก่ียวข้องกับ

กฎหมายที่มีบทบัญบัญบัญญัติ ว่าตัวยการชดใช้คําเสียหายจากการกระทําที่ผิดพลาดแก่บุคคล องค์กร หรือ

สังคม อย่างไรก็ตาม ผู้ถูกกล่าวหาสามารถพิสูจน์ผ่าน กระบวนการทางกฎหมาย (Due Process) เพื่อให้เกิด

ความเป็นธรรมทั้งสองฝ่าย โดยผู้เสียหายมีสิทธิยืนอทธรณ์กับเจ้าหน้าที่ระดับสูง เพื่อเรียกร้องให้พิจารมาคดี

ความเพ่ือพิสูจน์

3. ซ่ือสัตย์และเชื่อถือได้

4. ไม่ละเมิดทรัพธ์สิน พาะปัญญาใดๆ รวมท้ังสิทธิ์และสิทธิบัตร การะเมิดสิทสิทธ์ิสิทธิบัตร ความลับทาง

การค้า และข้อตกลง เง่ือนไขในการอนุญาตให้ใช้สิทธิใด ๆ หรือสัญญาทางการค้านั้นถือเป็นการฝ่าฝืนกฎหมาย

ในทุกกรณี

5. การรักษาความลับ

6. ความถูกต้องในการเก็บบันทึกข้อมูล



7. มีระบบการเก็บข้อมูลลูกค้าอย่างถูกต้อง เพื่อป้องกันการถูกลักลอบนําข้อมูลของลูกค้าไปใช้ ซึ่งถือว่าเป็น

การละเมิดสิทธิส่วนบุคคล

8. ความยุติธรรม และความเสมอภาคเท่าเทียม

9. การปฏิบัติตามกฎหมายและระเบียบข้อบังคับ

3. จรรยาบรรณการขายออนไลน์ต่อลูกค้ามีอะไรบ้าง พร้อมอธิบาย

1. สินค้าและบริการท่ีดีมีคุณภาพได้มาตรฐานตรงตามความต้องการของผู้บริโภค และมีความปลอดภัยต่อ

ผู้บริโภค

2. ระบุรายละเอียดสินค้าให้ชัดเจน วันผลิต วันหมดอายุ ส่วนประกอบ

3. กําหนดราคาสินค้าบริการด้วยความยุติธรรมเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ

4. เสนอขายตามความเป็นจริงงท่ีเก่ียวกับคุณภาพและราคาของสินค้า

5. เปลี่ยนคืนสินค้าได้หากชํารุดเสียหายจากความบกพร่องของผู้ขาย

6. ไม่ละเมิดสิทธิผู้บริโภค รักษาความลับข้อมูลส่วนตัวผู้บริโภค

7. มีระบบการชําระเงินท่ีปลอดภัย

8. ตรวจสอบคุณภาพสินค้า และความถูกต้องก่อนจัดส่งลูกค้า

9. บรรจุสินค้า และจัดส่งสินค้าให้ได้มาตรฐาน

10. มีความเสมอภาคเท่าเทียมกันในการสิ้นค้า และการเอาใจใส่ลูกค้าทุกคน

4. จงอธิบายกฎหมายทะเบียนพาณิชย์ท่ีเกี่ยวข้องกับการขายออนไลน์

1. กฎหมายทะเบียนพาณิชย์ ตามประกาศกระทรวงพาณิชย์ เรื่อง ให้ผู้ประกอบพาณิชยกิจต้อง

จดทะเบียนพาณิชย์ (ฉบับที่ 11) พ.ศ. 2553 ข้อ 5 มีการกําหนดให้การซื้อขายสินค้าหรือบริการที่ใช้ใช้

เครือข่าย

อินเทอร์เน็ตต้องจดทะเบียน ไม่ว่าจะมีหน้าร้านหรือไม่มีก็ตาม ซึ่งประกาศน้ีมีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันท่ี 1

มกราคม

พ.ศ.2554 เป็นต้นมา ดังน้ันการตั้งร้านค้าออนไลน์จึงต้องไปจดทะเบียนให้ถูกต้องถ้าไม่จดจะมีโทษตาม

มาตรา

19 พ.ร.บ.ทะเบียนพาณิชย์ พ.ศ. 2499 ปรับไม่เกิน 2,000 บาท และปรับไม่เกินวันละ 100 บาท จนกว่า

จะไป

จดทะเบียนให้ถูกต้องตามกฎหมายกระทรวงพาณิชย์ กําหนดให้ผู้ประกอบพาณิชยกิจการซื้อขายสินค้าหรือ

บริการออนไลน์ การให้เข่าพื้นที่ของเครื่องคอมพิวเตอร์แม่ข่าย (Web Hosting) และการบริการเป็นตลาด

กลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Mar-ketplace) ต้องจดทะเบียนพาณิชย์ออนไลน์ และเม่ือได้รับการจด

ทะเบียนพาณิชย์เรียบร้อยแล้ว กรมธุรกิจ

การค้าจะนํารายช่ือเว็บไซต์ของร้านค้าออนไลน์นั้น ไปเผยแพร่บนเว็บไซต์ของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า และ

เป็นการการันตีว่าร้านค้านั้นผ่านการจดทะเบียนพาณิชย์อิเล็กหรอนิกส์เรียบร้อยแล้ว และสามารถยื่นเอกสาร



เพื่อขอใช้เครื่องหมาย "DBD Registered" และสามารถอัพเกรดเป็นเคร่ืองหมาย "DBD Verifed" ได้ซึ่งมีความ

น่าเชื่อถือสูงกว่าเครื่องหมาย "DBD Registered" ซึ่งกรมกรมพัฒนาธุรกิจการค้าจะออกให้เฉพาะเว็บไซต์ที่มี

คุณภาพถูกหลักท่ีกรมฯกําหนดเท่านั้นนอกจากนี้ การขายของออนไลน์ต้องมีการย่ืนภาษีให้ถูกต้อง การย่ืน

ภาษีเป็นหน้าที่ของทุกคนตามพระราชบัญญัติให้ใช้บทบัญญัติแห่งประมวลรัษฎากร พ.ศ. 2481 มาตรา 56

ซ่ึงรายได้จากการขายออนไลน์จัดเป็นเงินเงินได้ประเภทที่ 8 ดังนั้น ถ้ามีเงินได้จากการขายของ พ่อค้า แม่ค้า

ออนไลน์ต้องยื่นภาษีและทําบัญซือย่างรอบคอบเพื่อยื่นภาษีทั้งกลางปี (ภ.ง.ด.94) และสิ้นปี (ภ.ง.ด.90) ให้

ถูกต้อง

5. การโฆษณาขายสินค้าที่ผิดกฎหมาย การก่อให้เกิดความเดือดร้อน ลักษณะของการกระทําผิดที่ระบุใน

กฎหมายมีอะไรบ้าง

กฎหมายว่าด้วยการกระทําผิดเกี่ยวกับคอมผิวเตอร์ ตามพระราชบัญญัติว่าด้วยการกระทําความผิดเก่ียวกับ
คอมพิวเตอร์ พ.ศ. 2550 ระบุการกระทําผ่านหรือโดยอาศัยคอมพิวเตอร์ในการกระทําความผิดซึ่งมี
วัตถุประสงค์มุ่งต่อระบบคอมพิวเตอร์ ข้อมูลของคอมพิวเตอร์ หรือบุคคล เพ่ือให้เกิดความเสียหายส่วนการ
โฆษณาขายสินค้าท่ีผิดกฎหมาย เกี่ยวข้องกับพระราชบัญญัติว่าด้วยกระทําความผิดเก่ียวกับคอมพิวเตอร์
(ฉบับท่ี 2) พ.ศ. 2560 มาตรา 4 โดยมีสาระสําคัญ คือ "ผู้ใดส่งข้อมูลคอมพิวเตอร์หรือจดหมายอิเล็กพรอ
นิกส์แก่บุคคลอ่ืนอันมีลักษณะเป็นการก่อให้เกิดความเดือดร้อนรําคาญแก่ผู้รับข้อมูลคอมพิวเตอร์หรือ
จดหมายอิเล็กทรอนิกส์โดยไม่เปิดโอกาสให้ผู้รับสามารถบอกเลิกหรือแจ้งความประสงค์เพื่อปฏิเสธการตอบรับ

ได้โดยง่าย รัฐมนตรืออกประกาศกําหนดลักษณะและวิ ธีการส่งรวมทั้ งลักษณะและปริมาณ ของ

ข้อมูลคอมพิวเตอร์หรือจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ในลักษณะของการกระทําผิดดังนี้

(1) ฝากร้านใน Instagram หากเจ้าของระบุว่า #ห้ามฝากร้าน #กรุณางตฝากร้าน #ไม่ฝากร้าน หรือข้อความ

อื่นๆ ที่มีความหมายถึงการ ไม่อนุญาตในการโฆษณาสินค้าหรือบริการ บนพ้ืนท่ีส่วนตัวของเจ้าของแต่หาก

ไม่ได้ระบุข้อความน้ีไว้ เมื่อมีร้านค้ามาขอฝากร้าน ให้แจ้งกลับไปว่าไม่ต้องการโฆษณาและให้ลบออกแต่หากยัง

มีการฝากร้านต่อถือว่ามีความผิด

(2) อีเมลโฆษณา การส่งอีเมลเสนอขายสินค้าหรือบริการ โดยท่ีไม่ได้รับการยินยอมจากเจ้าของอีเมล์ต้องมี

มาตรการในการบอกยกเลิกรับอีเมลโฆษณาให้กับผู้บริโภค ยกเว้นแต่มีการเสนอขายกันมาก่อนหน้านี้

(3) การส่งข้อความส่วนตัว ไม่ว่าจะเป็นทางโซเซียลมีเดียต่าง ๆ บางครั้งมีการอินบ็อกซ์เสนอโฆษณาเข้ามาทั้ง

ๆ ท่ีไม่ได้สนใจ ให้ปฏิเสธหากยังส่งมาอีกมีความผิด

(4) การส่งเอสเอ็มเอสทางโทรศัพท์มือถือไม่ว่าจะเป็นประกัน เงินกู้ หรืออื่นๆ หากจะส่งได้อย่างไม่ผิดกฎหมาย

จะต้องมีระบุไว้ในข้อความด้วยว่า หากไม่ประสงค์รับข้อความให้ติดต่อท่ีหมายเลขนี้หากร้านค้าผ้าฝืนมีโทษ

ปรับสูงสุดไม่เกิน 200,000 บาทต่อคร้ังอย่างไรก็ตาม เมื่อมีการโฆษณาเกิดขึ้น ผู้บริโภคจะต้องแสดงการกระ

ทําที่ว่าไม่ต้องการรับโฆษณาเพื่อไม่ให้ส่งมาอีก หากส่งมาครั้งที่สองก็จะมีความผิด แต่ถ้าเฉย ๆ ไม่ได้แสดง

การกระทําใด ๆ ที่บ่งบอกว่าไม่ต้องการรับโฆษณา ทางร้านค้าก็อาจจะตีความได้ว่า ยินยอมไปโดยปริยายถ้า

พบการกระทําผลิสามารถเก็บหลักฐาน และแจ้งความต่อเจ้าหน้าท่ีกองบังคับการปราบปรามการกระทํา

ความผิดเก่ียวกับอาชญากรรมทางเทคโนโลยี (ปอท.)



6. จงบอกสิทธิของผู้บริโภคตามกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคมีอะไรบ้าง

กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค ที่มีหน้าท่ีคุ้มครองสิทธิของผู้บริโภคโดยตรง คือ พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค

พ.ศ. 2522 ซ่ึงแก้ไขเพิ่มเติม โดยพระราชบัญญัติคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (ฉบับที่ 2) พ.พ.ศ. 2541

ได้กําหมดให้ผู้บริโภคมีสิทธิที่จะได้รับ ความคุ้ม ครองตามกฎหมกฎหมาย 5 ประการดังนี้

(1) สิทธิท่ีจะได้รับข่าวสารรวมทั้งคํ้าพรรณนาคุณภาพท่ีถูกต้องและเพียงพอเก่ียวกับสินค้า หรือบริการ

(2) สิทธิท่ีจะได้อิสระในการเลือกหาสินค้าหรือบริการ

(3) สิทธิท่ีจะได้รับความปลอดภัยจากการใช้สินค้าหรือบริการ

(4) สิทธิท่ีจะได้รับความเป็นธรรมในการทําสัญญา

(5) สิทธิท่ีจะได้การพิจารณาและชดเชยความเสียหาย

กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคโดยกระทรวงพาณิชย์ ตามพระราชบัญญัติว่าด้วยราคาสินค้าและบริการ

พ.ศ. 2542 กฎหมายว่าด้วยการกําหนดราคาสินค้าและป้องกันการผูกขาดท่ีใช้บังคับอยู่ในปัจจุบันมีความไม่

เหมาะสมเพราะมีสาระเป็นสองส่วน คือ การกําหนดราคาสินค้าและการป้องกันการผูกขาด เก่ียวข้องกับดูแล

ราคาสินค้าต่างๆ ให้อยู่ในระดับราคาเหมาะสม เพ่ือให้เกิดการแข่งขันทางการค้าที่เป็นธรรมกฎหมายคุ้มครอง

ผู้บริโภคโดยกระทรวงยุติธรรม พระราชบัญญัติว่าด้วยข้อสัญญาไม่เป็นธรรมพ.ศ. 2540 เมื่อผู้บริโภคถูก

ละเมิดสิทธิหรือไม่ได้รับความเป็นธรรมจากผู้ประกอบธุรกิจเนื่องจากการใช้สินค้าหรือบริการ ผู้บริโภคย่อมได้

รับความคุ้มครอง ตามกฎหมายโดยผู้บริโภคสามารถร้องเรียนได้ที่สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค

คณะกรรมการคุ้มครองผู้ บริโภคคณะอนุกรรมการคุ้มครองผู้บริโภคประจําจังหวัด หรือหน่วยงานที่เก่ียวข้อง

พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ. 2522 เป็นกฎหมายฉบับ เดียวท่ีมีอํานาจ

7. จงอธิบายความหมายของคําว่า “ลิขสิทธิ์”

พระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2537 ได้ให้ความหมายของคําว่า "ลิขสิทธิ์" ว่า หมายถึง สิทธิแต่เพียงผู้เดียวท่ี

จะทําการใดๆตามพระราชบัญญัติน้ี" เก่ียวกับงานที่ผู้สร้างสรรค์ได้ทําข้ึน นั่นก็หมายความ ว่า เจ้าของลิขสิทธิ์

เพียงผู้เดียวเท่านั้นท่ีมีสิทธิจะทําอย่างไรก็ได้ กับงานอันมีลิขสิทธิ์ของตนเองการละเมิดลิขสิทธ์ิ

- การละเมิดลิขสิทธ์ิโดยตรง : คือ การทําซ้ํา ดัดแปลง เผยแพรโปรแกรมคอมพิวเตอร์แก่สาธารณชนรวมทั้ง

การนําต้นฉบับหรือสําเนางานดังกล่าวออกให้เช่า โดยไม่ได้รับอนุญาตจากเจ้าของลิขสิทธ์ิ

- การละเมิดลิขสิทธิ์โดยอ้อม : คือ การกระทําทางการค้า หรือการกระทําท่ีมีส่วนสนับสนุนให้เกิดการละเมิด

ลิขสิทธิ์ดังกล่าวข้างต้นโดยผู้กระทํารู้อยู่แล้ว ว่างานใดได้ทําข้ึนโดยละเมิตลิซสิทธิ์ของผู้อื่น แต่ก็ยังกระทําเพ่ือ

หากําไรจากงานนั้น ได้แก่ การขาย มีไว้เพื่อขาย ให้เข่า เสนอให้เช่า ให้เชื้อ เสนอให้เข่าซ้ือเผยแพร่ต่อ

สาธารณชน แจกจ่ายในลักษณะที่อาจก่อให้เกิดความเสียหายต่อเจ้าของลิขสิทธิ์และนําหรือสังเข้ามาใน

ราชอาณาจักร



บันทึกหลังการสอน
1. ผลการจัดการเรียนรู้ตามแผนการสอน

1.1 วัน เดือน ปี ................สอนครั้งท่ี ........... สาขา/ช้ันปี ..................จํานวนผู้เรียน............คน
มาเรียนปกติ...........คน ขาดเรียน............คน ลาป่วย............คน ลากิจ...........คน มาสาย...........คน

1.2 หัวข้อเร่ือง/เน้ือหา สาระ : …………………….……………………...........................................................
 สอนครบตามหัวข้อเร่ืองในแผนฯ  สอนไม่ครบเน่ืองจาก.................................................

1.3 กิจกรรม/วิธีการสอน
 ครูแนะนําและบอกจุดประสงค์ ครูอธิบาย/ถาม-ตอบ/สาธิต/.
 ทําแบบทดสอบก่อนเรียน  ทําแบบทดสอบหลังเรียน
 ทําแบบฝึกหัด/โจทย์ปัญหา  ทําใบกิจกรรม/ใบงาน
 อ่ืนระบุ)....................................................................................................................................

1.4 สื่ อ ก า ร เ รี ย น รู้ /แ ห ล่ ง ก า ร เ รี ย น รู้ : …..……………………………………………………………..……………………..
2. ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน/ผลการสอนของครู/ปัญหาท่ีพบ

2.1 การวัดผลและประเมินผล/ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน : ……………………………………….……………………
...........................................................................................................................................................................

2.2 สมรรถนะท่ีผู้เรียนได้รับ : ................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................

2.3 สอดแทรกคุณธรรม จริยธรรม และค่านิยม : ..………………………………………………………………………
……………...............................................................................................................................................................

2.4 ผลการสอนของครู : ..………………………………………………………………….……………………………………..
……........................................................................................................................................................................

2.5 ปัญหาท่ีนําไปสู่การวิจัย :……………………………..……………………....….…………………………………………
……………...............................................................................................................................................................
3. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการสอน

3.1 ผลการใช้และปรับปรุงแผนการสอนคร้ังน้ี : ………………………………………………………………………….
……………...............................................................................................................................................................

3.2 แ น ว ท า ง พั ฒ น า คุ ณ ภ า พ วิ ธี ส อ น /ส่ื อ /ก า ร วั ด ผ ล /เ อ ก ส า ร ช่ ว ย ส อ น
..............................................................................................................................................................................
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………..



แผนการจัดการเรียนรู้ท่ี 7 สัปดาห์ท่ี 16-17

รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 7

ช่ือหน่วย เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 8

เรื่อง เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1 -8

1. ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน
มีความเข้าใจเก่ียวกับเทคโนโลยีสารสนเทศการออนไลน์และโครงสร้างพ้ืนฐานของระบบการขายออนไลน์เพ่ือ
นําไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในงานอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2. อ้างอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ
2.1 มาตรฐานอาชีพ ...................................................................สมรรถนะย่อย...................

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.......
2) วิธีการประเมิน......
3) หลักฐานการประเมิน (Performance Evidence)
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence )

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ การขายเบื้องต้น การดําเนินธุรกิจขนาดย่อม
(หมายเหตุ บูรณาการทุกกลุ่มอาชีพในหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2567)

3. สมรรถนะประจําหน่วย
แสดงความรู้เก่ียวกับเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์

4. จุดประสงค์การเรียนรู้
4.1ด้านความรู้ ผู้เรียนสามารถ

1.บอกความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ได้
2. บอกความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ได้
3. อธิบายโครงสร้างพ้ืนฐานของระบบการขายออนไลน์ได้
4. อธิบายเทคโนโลยีการขายออนไลน์แห่งอนาคตได้

4.2 ด้านทักษะ ผู้เรียนสามารถ

ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ได้อย่างถูกต้อง สามารถนําไปประยุกต์ใช้ในการทํางาน
ได้อย่างเหมาะสม

4.3 ด้านการประยุกต์ใช้ ผู้เรียนสามารถ
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ ได้ถูกต้องตามหลักการ

4.4 ด้านคุณลักษณะท่ีพึงประสงค์ ผู้เรียนสามารถ

มีความสนใจใฝ่รู้ในการปฏิบัติงาน ซ่ือสัตย์ ตรงเวลา รอบคอบ มีระเบียบวินัยในการทํางาน
และประยุกต์ใช้ความรู้ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงได้



5. สาระการเรียนรู้
1. ความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์
2. ความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์
3. โครงสร้างพื้นฐานของระบบการขายออนไลน์
4. เทคโนโลยีการขายออนไลน์แห่งอนาคต

6. กิจกรรมการเรียนรู้
6.1 ข้ันนําเข้าสู่บทเรียน

1. ครูผู้สอนแนะนําจุดมุ่งหมายท่ีผู้เรียนจะได้จากหลักสูตร โดยกําหนดให้ผู้เรียนทุกคนต้องมีความรู้
ความสามารถและมีทักษะในเรื่อง เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์

2. ครูผู้สอนทบทวนความรู้เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ พร้อมให้ผู้เรียนยกตัวอย่าง
3. ครูผู้สอนชี้ให้เห็นความสําคัญของเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ ท่ีมีต่องานอาชพี

6.2 ข้ันให้เนื้อหาและการสอน
ครูผู้สอนให้เนื้อหา โดยใช้ส่ือนําเสนอ Power Point ประกอบการบรรยาย เรื่อง เทคโนโลยี

สารสนเทศการขายออนไลน์ และชมคลิปวีดีโอจาก You tube

6.3 ข้ันสรุปและการประยุกต์
1. ครูผู้สอนและนักศึกษาร่วมกันอภิปรายสรุปเนื้อหา หน่วยการเรียนท่ี 7 เรื่องเทคโนโลยีสารสนเทศ

การขายออนไลน์
2. ให้ผู้เรียนทําแบบฝึกหัด ใบงาน และแบบทดสอบหลังเรียน หน่วยการเรียนท่ี 7 เรื่องเทคโนโลยี

สารสนเทศการขายออนไลน์
3. ครูผู้สอนตรวจประเมินผล แบบฝึกหดั และแบบทดสอบหลงัเรียน ใบงาน หน่วยการเรียนท่ี 7 เรื่องเทคโนโลยี

สารสนเทศการขายออนไลน์

7. ส่ือการเรียนการสอน
7.1 หนังสือเรียนวิชา การขายออนไลน์ ส่ือนําเสนอ Power Point เร่ือง การขายออนไลน์

8. กิจกรรมเสนอแนะ / งานท่ีมอบหมาย
ผู้เรียนจัดทํา ใบงาน และทํากิจกรรมท่ีกําหนดไว้
8.1 ใบงานหน่วยที่ 7
8.2 แบบประเมินผลการเรียนรู้หน่วยท่ี 7

9. การวัดและประเมินผล
9.1 เครื่องมือประเมิน



การสังเกตพฤติกรรมการทํางานกลุ่ม งานจากแบบฝึกหัด คะแนนจากการทดสอบ
9.2 เกณฑ์การประเมิน

ผลรวมของคะแนนจากเครื่องมือประเมินทุกประเภทไม่ต่ํากว่าร้อยละ 60 ถือว่าผ่านเกณฑ์ประเมินผล

10. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้
10.1 ข้อสรุปหลังการจัดการเรียน

...............................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................................

10.2 ปัญหาท่ีพบ
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................

10.3 แนวทางแก้ปัญหา
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...............................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................



ใบงาน ท่ี 7 สัปดาห์ท่ี 16-18
รหัสวิชา 20202-2001 วิชา การขายออนไลน์ หน่วยที่ 7
ช่ือหน่วย เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ ช่ัวโมงรวม 8

ช่ือเร่ือง เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ จํานวนช่ัวโมง 1 -12

แบบฝึกหัดบทเรียนที่ 7

ตอนที่ 1 คําส่ัง จงตอบคําถามต่อไปนี้ให้ถูกต้อง

1.จงอธิบายความหมายของคําว่า “เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์”

ความหมายเทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ เทคโนโลยี หมายถึง การนําเอาความรู้ทางวิทยาสตร์

มาใช้ในการประดิษฐ์สิ่งของเช่นอุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องจักร วัสดุ หรือกระบวนการต่าง ๆ เพ่ือช่วยในการ

ทํางานให้มีความสะดวก รวดเร็ว หรือช่วยแก้ปัญหาต่าง ๆ กล่าวโดยสรุป เทคโนโลยี การใช้ความรู้ เครื่องมือ

ความคิดหลักการ เทคนิค ความรู้ ระเบียบวิธี กระบวนการ ตลอดจนผลงานทางวิทยาศาสตร์ทั้งสิ่งประดิษฐ์

และวิธีการมาประยุกต์ใช้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลของงานให้มีมากยื่งข้ึน

เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology: IT) หมายถึง วิธีการและอุปกรณ์เคร่ืองมือที่นํามาใช้กับ

สารสนเทศทั้งทางด้านการประมวลผลข้อมูล การ จัดเก็บ การค้นคืน การเผยแพร่ และการนําไปใช้ประโยชน์

ซึ่งเทคโนโลยีที่ใช้ในการ ประมวลผล จัดเก็บและค้นคืน คือ คอมพิวเตอร์และ โปรแกรมจัดการฐานข้อมูล เช่น

โทรศัพท์ ระบบเครือข่าย คอมพิวเตอร์ รวมท้ังระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นต้น

เทคโนโลยีสารสนเทศการขายออนไลน์ (Information Technology for e-commerce) หมายถึงเทคโนโลยี

ที่เก่ียวข้องกับการขายออนไลน์ เทคโนโลยีที่ใช้ประกอบการขายออนไลน์การเผยแพร่เนื้อหาสินค้าและบริการ

ส่งผ่านทางเว็บไซต์ หรือแพลตฟอร์มบนเครือข่ายอินเตอร์เน็ตไปยังผู้ซื้อ และมีระบบรักษาความปลอดภัย

บนคอมพิวเตอร์ (Computer Security) และระบบชําระเงิน(Payment System)

2.จงบอกความสําคัญของเทคโนโลยีต่อผู้บริโภค

1. ช่วยให้ผู้บริโภคมีความสะดวกสบายในการเข้าถึงมูลสินค้า ก่อนตัดสินใจเลือกซ้ือ

2. ช่วยประหยัดเวลา ประหยัดค่าใช้จ่ายในการไปเดินเลือกซ้ือสินค้าบางประเภท เพราะสามารถสั่งซื้อ

ออนไลน์ สั่งสินค้า โดยใช้เทคโนโลยีในการติดต่อสื่อสาร

3. เทคโนโลยี ช่วยอํานวยความสะดวก ประหยัดเวลา และรวดเร็ว เช่น การใช้แอพพลิเคชั่นต่าง ๆในการเลือก

สินค้า ค้นหาข้อมูลสินค้า การส่ังจองสินค้า รวมถึงการจ่ายเงินค้าสินค้าสินค้าสินค้า

4. ช่วยให้ผู้บริโภคได้รับสินค้าและบริการอย่างสะดวกและรวดเร็ว จากการใช้เทคโนโลยีในการผลิตสินค้าและ

บริการขนส่ง

5. ระบบการสั่งซื้อและการขายอัตโนมัติ ช่วยเพิ่มช่องทางการซื้อสินค้าของลูกค้า และเป็นการอํานวยความ

สะดวกทําให้สามารถสั่งซ้ือ เลือกซ้ือสินค้าได้หลากหลายตามท่ีต้องการ

6. ลูกค้า สามารถใช้รูปแบบการติดต่อในลักษะสังคมออมไลน์โดยผ่านทาโทรศัพท์มือถือ และอุปกรณ์พกพา

กันมากขึ้น ถือเป็นช่องทางการติดต่อท่ีช่วยให้ลูกค้าติดต่อปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าได้ง่ายและสะตวกขึ้น



7. เทคโนโลยี ทําให้ลูกค้าหรือผู้บริโภคสามารถเลือกสินค้าและบริการได้ทั่วโลกทําให้ได้รับสิ่งที่ดีท่ีสุด

3.โครงสร้างพื้นฐานในการพัฒนาระบบการขายออนไลน์มีอะไรบ้าง จงอธิบาย

โครงส ร้างพื้นฐานในการพัฒนาระบบการขายออนไลน์ (E-Commerce Infrastructure) หมายถึ ง

องค์ประกอบหลักสําคัญด้านเทคโนโลยีพ้ืนฐานที่จะนํามาใช้ในการระบบบการขายอนไลน์หรือระบบพาณิชย์อิ

เล็กทรอมิกส์ (E-Commerce System) โดยแปงออกเป็น 4 ส่วนดังนี้

1. ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Computer Network)

2.ช่องทางการติดต่อส่ือสาร (Channel Communucation )

3.การจัดรูปแบบและการเผยแพร่เนื้อหา (Format and Content Publishing)

4.ระบบรักษาความปลอดภัย (Security)

4.ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์มีอะไรบ้าง จงอธิบาย

(1) เครือข่ายเฉพาะที่ หรือเครือข่ายท้องถิ่น (Local Area Network: LAN) สามารถเชื่อมโยงคอมพิวเตอร์กับ

อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีอยู่ในพื้นท่ีหรือละแวกเดียวกัน เช่น สํานักงาน, บ้าน และภายในอาคารหากเป็นการใช้งานที่

บ้านจะเรียกเครือข่ายชนิดน้ีว่า เครือข่ายท่ีพักอาศัย (Home Network) เครือข่ายเฉพาะท่ีจัดเป็นเครือข่าย

เฉพาะองค์กร ซ่ึงทําหน้าท่ีสื่อสารข้อมูลภายในได้อย่างรวดเร็ว อีกท้ังยังมีประสิทธิภาพในการทํางานมากที่สุด

(2) เครือข่ายระดับเมือง (MAN) หรือเครือข่ายนครหลวง (Metropolitan Area Network: MAN)เป็น

เครือข่ายที่เช่ือมโยงส่ิงที่อยู่ไกลกัน เช่น การเช่ือมต่อระหว่างสํานักงานที่อยู่คนละอาคาร หรือมีระยะที่ไกลกัน

การเชื่อมต่อเครือข่ายนี้จะใช้สายไฟเบอร์ออพติก หรือใช้ไมรโครเวฟในการเช่ือมต่อ หรือเรียกอีกช่ือว่า

เครือข่ายแคมปัส ที่จัดเป็นระบบการเช่ือมต่อเครือข่ายที่กว้างใหญ่ ครอบคลุมระยะทางกว่า 100 กิโลเมตร

เป็นการติดต่อส่ือสารในระยะไกลกว่าระบบแลน และใกลักว่าระบบแวน เช่น การติดต่อจากกรุงเทพฯ ไปที่

เชียงใหม่หรือ จังหวัดสงขลา เป็นต้น

(3) เครือข่ายวงกว้าง (Wide Area Network: WAN) สําหรับเครือข่ายวงกว้าง(Wide Area Net-work:WAN)

เป็นการเช่ือมต่อระยะไกล ที่รวมทั่วโลกเข้าด้วยกัน โดยมีอุปกรณ์แปลงสัญญาณ เช่นโมเต็ม ที่ช่วยในการ

ติดต่อสื่อสาร และนําเครือข่ายท้องถิ่นมาเช่ือมต่อเป็นเครือข่ายในระยะไกล เช่น เครือข่ายอินเทอร์เน็ต,

เครือข่ายระบบธนาคาร และเครือข่ายสายการบิน เป็นต้นต้น

(4) เครือข่ายเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต อินเทอร์เน็ต (Internet) หมายถึง เครือข่ายคอมพิวเตอร์ที่มีขนาดใหญ่ มี

การเชื่อมต่อระหว่างเครือข่ายหลาย ๆ เครือข่ายทั่วโลก โดยใช้ภาษาที่ใช้ส่ือสารกันระหว่างคอมพิวเตอร์ท่ี

เรียกว่า โพรโทคอล (protocol) ผู้ใช้เครือข่ายนี้สามารถสื่อสารถึงกันได้ในหลาย ๆ ทาง อาทิ อีเมลเว็บบอร์ด

และสามารถสืบค้นข้อมูลและข่าวสารต่าง ๆ รวมท้ังคัดลอกแฟ้มข้อมูลและโปรแกรมมาใช้ได้

5.จงอธิบายเก่ียวกับเทคโนโลยีหุ่นยนต์การตลาด

เทคโนโลยีหุ่นยนต์การตลาด หุ่นยนต์การตลาด (Marketing Robobotic) เป็นวิทยาการหุ่นยนต์เพ่ือเพิ่ม

ประสิทธิภาพทางการตลาด หุ่นยนต์เข้ามาทําหน้าท่ีการตลาดแทนมนุษย์ ได้แก่ การตลาดผ่านอีเมล การตลาด



บนโซเซียลมีเดีย การสร้างโอกาสในการขาย การวิเคราะห์ข้อมูล และการแบ่งส่วนลูกค้า เป็นต้น หุ่นยนต์

สามารถตั้งโปรแกรมให้รวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับผู้มีโอกาสเป็นลูกค้า รวมถึงความสนใจ พฤติกรรม

การซ้ือและ ข้อมูลประชากร จากน้ันก็จะใช้ข้อมูลน้ีเพื่อสร้างแคมเปญการตลาดเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ทําให้มี

แนวโน้มที่จะเปลี่ยนโอกาสในการขายเป็นลูกค้า นอกจากนี้หุ่นยนต์การตลาด สามารถช่วยเหลือด้านการขาย

ได้ 24 ชั่วโมงมีการโพสต์อัปเดต สินค้าใหม่ตลอดเวลา ตอบความคิดเห็นและข้อความโดยอัตโนมัติของลูกค้า

และวิเคราะห์ข้อมูลโซเซียลมีเดีย เป็นต้น

6.จงอธิบายเก่ียวกับเทคโนโลยีบล็อกเชน

เทคโนโลยีบล็อกเขน (Blockchain) แห่งยุคดิจิทัล มีความสามารถในการเก็บข้อมูลโครงข่ายที่ทุกเข้าถึงได้ ไม่

ต้องผ่านคนกลางโดยมีการเข้ารหัสทางคอมพิวเตอร์เพื่อความปลอดภัย ทําให้ได้รับข้อมูลชุดเดียวกันในเวลา

เดียวกันได้ทั่วโลก ประโยชน์ของเทคโนโลยีบล็อกเขนคือ มีความโปร่งใสเพราะทุกคนสามารถเข้าถึงข้อมูลได้

ถูกแทรกแซงและทําลายได้ยาก และลดคนกลางในระบบลงได้ เทคโนโลยีนี้เหมาะท่ีจะนํามาใช้กับการทํา

ธุรกรรมการเงิน เป็นส่วนใหญ่ ท้ัง ในธนาคารและบิตคอยน์ (Bitcoin) หรือBTC คือสกุลเงินดิ จิทัล

(Cryptocurrency) สกุลแรกของโลกที่ถูกสร้างขึ้นบน "บล็อกเขน" (Block-chain) ซึ่งเป็นเทคโนโลยีที่ใช้

สําหรับตรวจสอบธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับบิตคอยน์ หัวใจของบิตคอยน์ คือ"การกระจายศูนย์" (Decentralized) ท่ี

ปราศจากการควบคุมจากตัวกลางหรือการกํากับดูแลของรัฐบาลและธนาคาร ๆ บริษัทใหญ่ด้านเทคโนโลยีต่าง

ที่ให้ความสนใจในตัวบล็อกเชน และนํามาใช้กับบริการของตัวเอง เช่น Amazon Web Services (AWS),

Microsoft Azure, IBM BlockChain Platform และ Alibaba Cloud เป็นต้น

7.จงบอกอธิบายเก่ียวกับเทคโนโลยีจัดการกับข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data)

เทคโนโลยีจัดการกับข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data) คือ เครื่องมือที่ใช้ในการจัดการกับข้อมูลเมื่อการขายใน

ธุรกิจมีข้อมูลปริมาณมากจึงต้องอาศัยระบบประมวลผลท่ีมีประสิทธิภาพ สามารถรองรับปริมาณข้อมูลที่มีอยู่

อย่างมหาศาล การเก็บข้อมูลแบบเทคโนโลยีจัดการกับข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data) เป็นข้อมูลที่มาจาก

แหล่งไม่ว่าจะเป็น Facebook, Youtube, Twitter และนําไปประมวลผล วิเคราะห์ข้อมูล จึงผู้ชายออนโลน์ก็

จะได้คุณภาพของข้อมูล (Veracity) ได้ทราบแนวโน้มของการตลาด ความต้องการของลูกค้า สามารถเข้าใจ

ลูกค้าได้มากย่ิงขึ้น ฐานข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data)ได้วิเคราะห์ถึงลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภคว่ามีการ

ตัดสินใจในการเลือกสินค้าอย่างไร และข้อมูลด้านอ่ืนท่ีเป็นประโยชน์ เพื่อนําไปวางแผน และตัดสินใจในการ

ดําเนินธุรกิจ และช่วยเพิ่มโอกาสในการทําธุรกิจ



บันทึกหลังการสอน
1. ผลการจัดการเรียนรู้ตามแผนการสอน

1.1 วัน เดือน ปี ................สอนครั้งท่ี ........... สาขา/ช้ันปี ..................จํานวนผู้เรียน............คน
มาเรียนปกติ...........คน ขาดเรียน............คน ลาป่วย............คน ลากิจ...........คน มาสาย...........คน

1.2 หัวข้อเร่ือง/เน้ือหา สาระ : …………………….……………………...........................................................
 สอนครบตามหัวข้อเร่ืองในแผนฯ  สอนไม่ครบเน่ืองจาก.................................................

1.3 กิจกรรม/วิธีการสอน
 ครูแนะนําและบอกจุดประสงค์ ครูอธิบาย/ถาม-ตอบ/สาธิต/.
 ทําแบบทดสอบก่อนเรียน  ทําแบบทดสอบหลังเรียน
 ทําแบบฝึกหัด/โจทย์ปัญหา  ทําใบกิจกรรม/ใบงาน
 อ่ืนระบุ)....................................................................................................................................

1.4 สื่ อ ก า ร เ รี ย น รู้ /แ ห ล่ ง ก า ร เ รี ย น รู้ : …..……………………………………………………………..……………………..
2. ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน/ผลการสอนของครู/ปัญหาท่ีพบ

2.1 การวัดผลและประเมินผล/ผลการเรียนรู้ของผู้เรียน : ……………………………………….……………………
...........................................................................................................................................................................

2.2 สมรรถนะท่ีผู้เรียนได้รับ : ................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................

2.3 สอดแทรกคุณธรรม จริยธรรม และค่านิยม : ..………………………………………………………………………
……………...............................................................................................................................................................

2.4 ผลการสอนของครู : ..………………………………………………………………….……………………………………..
……........................................................................................................................................................................

2.5 ปัญหาท่ีนําไปสู่การวิจัย :……………………………..……………………....….…………………………………………
……………...............................................................................................................................................................
3. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการสอน

3.1 ผลการใช้และปรับปรุงแผนการสอนคร้ังน้ี : ………………………………………………………………………….
……………...............................................................................................................................................................

3.2 แ น ว ท า ง พั ฒ น า คุ ณ ภ า พ วิ ธี ส อ น /ส่ื อ /ก า ร วั ด ผ ล /เ อ ก ส า ร ช่ ว ย ส อ น
..............................................................................................................................................................................
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………..
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