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Personal Selling

การใช้
พนักงานขาย

ตอนที่ 11



• การขายที่ผูข้ายติดตอ่เผชิญหนา้กนักบัผูซ้ือ้ที่มุ่งหวงัหนึ่งคน หรอืมากกวา่ โดยมี
จดุมุ่งหมายเพื่อเสนอขายผลิตภณัฑห์รอืบรกิารเพ่ือตอบขอ้ซกัถาม และเพื่อให้
ไดร้บัใบสั่งซือ้ ซึง่กระบวนการแบบนีเ้รยีกวา่ “การติดตอ่สื่อสารสองทาง” (two –

way communication) แตก่ารขายโดยบคุคล เป็นเครื่องมือสื่อสารท่ีแพงมากท่ีสดุ
ในบรรดาเครื่องมือทัง้หมดในสว่นประสมการสื่อสารการตลาด





การขายภาคสนาม
(field selling) 

การขายเป็นทมี
(team selling)

การขายปลีกหน้าร้าน
(over – the counter selling) 

outbound marketing

การตลาดโดยใช้เคร่ืองโทรศัพท ์
(telemarketing) 

inbound marketing



งาน
สร้างสรรค์
การขาย 

งาน
ด าเนินการ
เกีย่วกับการ

ส่ังซือ้ 

• ระบคุวามตอ้งการของลกูคา้

• แจง้ความตอ้งการใหล้กูคา้
ทราบ 

• กรอกรายการในใบสั่งซือ้ 

งานส่งเสริมค่า
ความนิยมของ
บริษัทและ

ช่วยเหลือลูกค้า

งานในหน้าที่
การขาย



Personal Selling Process



การแสวงหาลูกค้าและพจิารณาคุณสมบตั ิ

การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ 

การเข้าพบ 

การเสนอขายและการสาธิต 

การพชิิตข้อโต้แย้ง

การปิดการขาย 

การตดิตามผลและการธ ารงรักษาความสัมพนัธ ์





ข้อดี สามารถมีปฎิกริิยาโต้ตอบกันได้สองทาง

สามารถตรึงความสนใจของผู้ฟังไดด้ี

สามารถปรับปรุงเปล่ียนแปลงข่าวสารได้

สามารถมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซือ้



ข้อเสีย

ข่าวสารไม่คงเส้นคงวา

การเข้าถงึต า่

ค่าใช้จ่ายสูง

ปัญหาดา้นจรรยาบรรณอาจเกดิขึน้ไดง้า่ย

ความขัดแย้งระหว่างหน่วยงานขาย
กับฝ่ายบริหาร



การขายโดยบุคคลร่วมกับ

การโฆษณา

การขายโดยบุคคลร่วมกับ

การประชาสัมพันธ์

การขายโดยบุคคลร่วมกับ

การตลาดทางตรง

การขายโดยบุคคลร่วมกับการ

ส่งเสริมการขาย

การใช้ร่วมกับ
เคร่ืองมอือืน่ๆ



Point of Purchase

การสื่อสาร
ณ จุดซื้อ



การสื่อสารการตลาด





Concept shop
การจัดตกแต่งร้านค้าหรือสถานที่จ าหน่ายให้มีเอกลักษณ์เฉพาะ เพื่อให้เกิด

บรรยากาศในการกระตุ้นความน่าสนใจของผู้บริโภค โดยอาจจะจัดในลักษณะตามเทศกาล 
หรือจะจัดตามแนวคิดของร้านค้าแต่ละร้านตามอิสระก็ได้



Demonstration
จัดให้มีการสาธิตการใช้สินค้า เพื่อให้ผู้บริโภคได้เห็นถึงขั้นตอนต่างๆ อันเป็นการกระตุ้น

การรับรู้ถึงอรรถประโยชน์ของการใช้สินค้า และพฤติกรรมการซื้อได้ทางหนึ่ง



Uniform
ใช้การแต่งกายของพนักงานในร้านในการสื่อสารถึงตราสินค้า โดยอาจมีการใช้ตรา

สินค้าติดไปบนเครื่องแต่งกายหรือการใช้เครื่องแต่งกายที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ 
เพื่อเป็นการสร้างการจดจ ากับผู้บริโภคให้ระลึกถึงตราสินค้า



Table tents
สิ่งที่ใช้วางบนชั้นวางของหรือบนโต๊ะ ที่มีข้อความเชิญชวนให้ซ้ือสินค้า



การสื่อสารการตลาด
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