
 
 
 

คำช้ีแจง  ใหนักเรียนทำเครื่องหมาย ✔ ถาไดใชหรือ ❌ ถายังไมไดใช  
 

รายการ ผล 
1. เลือกสินคาตามความตองการของลูกคา  
2. ตั้งราคาจากตนทุนและกำไรท่ีเหมาะสม  
3. ปรับราคาหรือโปรโมชั่นใหดึงดูด  
4. ออกแบบบรรจภุัณฑหรือรานใหนาสนใจ  
5. สื่อสารกับลูกคาไดชัดเจนและจริงใจ  
6. วางแผนแบงหนาท่ีในกลุมใหเหมาะสม  
7. แบงเงินทอน–เก็บเงินไดเปนระบบ  
8. สังเกตและแกปญหาในสถานการณจริง  
9. แขงขันอยางมีน้ำใจ ไมตัดราคาเกินไป  
10. มีความรับผิดชอบตอกฎหมายและทรัพยสินทางปญญา  
11. ปรับตัวตามสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลง  
12. ใชความรูเศรษฐกิจพอเพียงในชีวิตจริง  
13. ทำงานเปนทีม มีวินัยและชวยเหลือกัน  
14. กลาแสดงออก และพัฒนาความม่ันใจ  
15. ประเมินผล–ปรับปรุงการขายของตัวเอง  
16. รูจักจุดเดน–จุดดอยของสินคา  
17. เขาใจวาการขายตองอาศัยท้ังเหตุผลและความคิดสรางสรรค  
18. คิดวางแผนระยะยาว หากจะทำธุรกิจในอนาคต  
19. เรียนรูจากประสบการณ ไมยอมแพแมเจออุปสรรค  
20. ภูมิใจในผลงานท่ีทำดวยตนเองจริง ๆ  

 
 
 
 

ใบงานที่ 15 เร่ือง สะทอนคิดจากการขายของจริง 
หนวยการเรียนรูที่ 3  เร่ือง เศรษฐศาสตรนารู 

ใแผนการจัดการเรียนรูที่ 15  เร่ือง    สะทอนคิดหลังการขายของจริง 
รายวิชา สังคมศึกษา  รหัสวิชา ส๒๑๑๐3  ภาคเรียนที่ ๒  ช้ันมัธยมศึกษาปที่ ๑ 

 

 



ตอนท่ี 2 ตอบคำถามสะทอนคิด  
 1. ถาจะขายของอีกครั้ง คุณจะเปลี่ยนแปลงอะไรในรานของตัวเองบาง เพราะอะไร 
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
 
 2. คุณคิดวาขอควรระวังสำคัญท่ีสุดในการขายของคืออะไร แลวจะปองกันไวยังไง 
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
 
 3. จากประสบการณจริง คุณไดเรียนรูอะไรเก่ียวกับลูกคาและพฤติกรรมผูซ้ือบาง 
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
 
 4. ถามีโอกาสขายของอีกครั้ง คุณอยากขายอะไร เพราะอะไร 
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
 
 5. คุณคิดวา ‘ความสำเร็จของรานคา’ มาจากอะไร แลวจะทำใหสำเร็จไดยังไง 
 
....................................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
 
 
 
 
 


