
การขายโดยบุคคล

ความหมายของการขายโดยบุคคล
การขายโดยบุคคล (personal selling) หมายถึง การขาย

ที่ผูขายติดตอเผชิญหนากันกับผูซื้อที่มุงหวังหนึ่งคนหรือมากกวา 

โดยมีจุดมุงหมายเพื่อเสนอขายผลิตภัณฑหรือบริการเพื่อตอบ      

ขอซักถาม และเพื่อใหไดรับใบส่ังซื้อ

Personal selling is direct personal interactions  

between a salesperson and a potential buyer. (Peter & 

Olson, 2008)



สรุปลักษณะการขายโดยบุคคลจากคํานิยามขางตน

1. เปนกระบวนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลแบบตัวตอ

ตัว (person-to-person communication process) หรือ

เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงระหวางบุคคล (interpersonal 

communication) 

2. ผูสงขาวสารสามารถรับขอมูลและประเมินการตอบสนอง

จากฝายผูรับสารไดทันที ซึ่งเรียกวาการติดตอส่ือสาร 2 ทาง 

(two-way communication) หรือการติดตอส่ือสารที่เปนคู 

(dyadic communication)



Personal communications channels is two or more 

persons communicating directly face-to-face, person-to-

audience, or the telephone, or through e-mail.

การขายโดยบุคคล ซึ่งเปนการใชคนในการเสนอขายแต

ดวยตองทําหนาที่อื่นควบคูกับการขายดวย ดังนั้นอาจพบ           

การเรียกผูขายวา พนักงานขาย (salespeople หรือ salesperson) 

ผูแทนขาย (sales representatives) ผูประสานงานลูกคา (account

executives) ผูใหคําปรึกษาทางการขาย (sales consultants) 

วิศวกรขาย(sales engineers) ตัวแทน (agents) ผูแทนฝาย

การตลาด (marketing representatives)



บทบาทและความสําคัญของการขายโดยบุคคล
1. พนักงานขายทําหนาที่เปนตัวแทนของผูขาย โดยหา

ลูกคารายใหมเพิ่มขึ้น แจงบอกขาวสารหรือขอมูลเกี่ยวกัของ

สินคาและบริการของบริษัท เขาพบลูกคา เสนอขาย ตอบขอ

ซักถาม และเปดการขาย รวมทั้งทําหนาที่จัดหาบริการใหกับ

ลูกคา ทําการวิจัยตลาด และจัดทํารายการสินคา



2. พนักงานขายทําหนาที่เปนตัวแทนของผูบริโภค โดยทํา

หนาที่ถายทอดความคิดหรือทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ 

หรือการกระทําตาง ๆ ของบริษัทมาแจงใหผูเกี่ยวของทราบ ทํา

ใหบริษัทสามารถพัฒนาสินคาและบริการไดตามความตองการ

ของลูกคา 



การเปรียบเทียบการใชงบคาใชจายของการขายโดยบุคคล

กับการสื่อสารรูปแบบอืน่

การสงเสริมการขาย

การโฆษณา

การขายโดยบุคคล

การประชาสัมพันธ

การขายโดยบบุคคล

การสงเสริมการขาย

การโฆษณา

การประชาสัมพันธ

ผลิตภัณฑเพื่อการบริโภค ผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรม



งานในหนาที่ของการขายโดยบุคคล
การขายโดยบุคคลอาจแตกตางกันไปตามสถานการณ ส่ิง

แวดลอมหรือบริบทที่เกี่ยวของ โดยอาจแบงเปนการขายภาคสนาม

(field selling) การขายเปนทีม (team selling) การขายปลีก

หนาราน (over- the counter selling) การขายโดยทางโทรศัพท 

หรือการตลาดโดยใชโทรศัพท (telemarketing) ซึ่งแบงยอยเปน

พนักงานขายโทรศัพทออกไปเสนอขายกับลูกคา (outbound 

marketing) และโทรศัทพเขามาขอขอมูลหรือส่ังซื้อสินคา 

(inbound marketing)



งานการขายโดยบุคคลทุกรูปแบบดังกลาวขางตนตางมี

ภาระหนาที่ดังนี้

1. การดําเนินการเกี่ยวกับการส่ังซื้อ (order processing)

1.1 ระบุความตองการของลูกคา

1.2 งานแจงความตองการใหลูกคาทราบ

1.3 กรอกรายการในใบส่ังซื้อ

2. การสรางสรรคการขาย (creative selling)

3. การสงเสริมคาความนิยมของบริษัทและชวยเหลือ

ลูกคาในการใชผลิตภัณฑ (missionary sales)



กระบวนการขายโดยบุคคล
1. การแสวงหาลูกคาและพิจารณาคุณสมบัติ 

(prospecting and qualifying)

2. การเตรียมตัวกอนการเขาพบ (preapproach)

2.1 ศึกษาลักษณะของลูกคาที่มุงหวังที่จะเขาพบ

2.2 ตัดสินใจวิธีการเขาพบ

2.3 กําหนดวัตถุประสงคในการเขาพบ

2.4 เตรียมการเสนอขาย



3. การเขาพบ (approach)

4. การเสนอขายและการสาธิต (presentation and 

demonstration)
5. การตอบขอโตแยง (overcoming objections)

6. การปดการขาย (closing)

7. การติดตามผลและการธํารงรักษาความสัมพันธ 

(follow-up and maintenance)



การใชการขายโดยบุคคลรวมกับเคร่ืองมือสงเสริม

การตลาดอื่น ๆ 

1. การขายโดยบุคคลรวมกับการโฆษณา

2. การขายโดยบุคคลรวมกับการประชาสัมพันธ

3. การขายโดยบุคคลรวมกับการตลาดทางตรง

4. การขายโดยบุคคลรวมกับการสงเสริมการขาย
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