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งบประมาณการขาย 
 ความหมายของงบประมาณการขาย 
 งบประมาณการขาย (sales budget) คือ การประมาณยอดขายที่คาดวาจะเกิดขึ้น (sale 
forecast) ในการดําเนินธุรกิจรายไดเปนรายการสําคัญที่จะทําใหธุรกิจอยูรอด ในการจัดทํางบประมาณ
จุดแรกที่ตองวางแผน คือรายได (ศศิวิมล มีอําพล, 2546, หนา 129)  การจัดทํางบประมาณการขายจึง
ประกอบดวยรายรับที่ไดจากการขายและคาใชจายเก่ียวกับการขาย  
 
 ความสําคัญของงบประมาณการขาย 
 1. เพ่ือการวางแผน งบประมาณเปนการวางแผนในอนาคตเพ่ือใหไดกําไรสูงสุด โดยภายหลัง
การดําเนินการแลวตองเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริงกับงบประมาณ ดังนั้นกอนกําหนด
งบประมาณการขายจึงตองศึกษาสถานการณทางการตลาดลวงหนา และกําหนดทางเลือกเพ่ือการ
ปฎิบัติ ซึ่งในกําหนดงบประมาณการขายทําใหตองวางแผนดานตนทุนสินคา คาใชจายในการขาย และ
ประมาณรายไดจากการขายที่จะเกิดข้ึน ในท่ีสุดจะคงเหลือกําไรคืนใหกับกิจการ ผูบริหารการขาย
สามารถวางแผนการเพ่ิมรายได และลดคาใชจาย เพ่ือใหไดรับกําไรตามความตองการของผูบริหารหรือ
บรรลุเปาหมายของบริษัท 
 2. เพ่ือการประสานงาน งบประมาณจะชวยในการควบคุมกิจกรรมการขาย การกําหนด
งบประมาณควรดําเนินการกําหนดรวมกันระหวางบุคลากรหลายระดับ ไมวาระดับปฏิบัติถึงระดับ
ผูบริหาร และดําเนินการใหบรรลุเปาหมายของบริษัทภายใตงบประมาณที่กําหนด ดังนั้นงบประมาณที่
ใชจึงเปนแผนงานหลักที่ตองแสดงใหเห็นถึงการประสานงานของบุคลากรในหนวยงานมากกวาที่จะเปน
งานของผูบริหารคนหนึ่งคนใด และที่สําคัญสุดคือ งบประมาณการขายจัดเปนงบประมาณลําดับแรก 
กอนการจดัทํางบประมาณอ่ืน ๆ เชน งบประมาณการผลิต งบประมาณเงินลงทุน งบประมาณเงินสด  
ประมาณการงบกําไรขาดทุน และงบดุล เปนตน 
 3. เพ่ือควบคุม งบประมาณเปนเครื่องมือชวยในการควบคุม ในแงการติดตามผลการปฏิบัติงาน
จริงเปรียบเทียบกับงบประมาณที่กําหนดไว หากพบผลตางที่ต่ําก็จะหาทางแกไข พรอมนําขอมูลมา
วิเคราะหเพ่ือวางแผนงบประมาณการขายในคาบเวลาตอไป 
 
 ซึ่งกอนการจัดทํางบประมาณการขายไดตองมีการพยากรณการขายของคาบเวลาที่จะทํา
งบประมาณนั้น โดยมีขอปฏิบัติดังนี ้
 1. การประมาณการยอดขาย การประมาณการยอดขายจัดทําไดหลายวิธีดังนี้ 
              1.1 การจัดทําแผนงบประมาณการขายโดยพิจารณาถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอการ
ดําเนินงานทั้งหมด เปนพื้นฐานในการประมาณการยอดขาย 



    1.2 การจัดทําแผนงบประมาณการขายโดยใชขอมูลในอดีตเปนพื้นฐาน และอาจหาคา
แนวโนมตามวิธีการทางสถิติ อยางไรก็ดีวิธีนี้ตั้งสมมติฐานวาปจจัยท่ีมีผลตอการดําเนินงานในอดีตยังคง
มีผลเชนเดียวกันในอนาคต  
    1.3 การประมาณการขายทางออม เปนวิธีการประมาณการยอดขายของอุตสาหกรรม แลว
นําขอมูลทั้งอุตสาหกรรมมาประเมินเปนของกิจการตามอัตราสวนที่เปนอยู  
    1.4 การประมาณการขายโดยตรง เปนการประมาณจากความจําเปนของผูบริโภคตอสินคา 
ซึ่งหากเปนสินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวันจะประมาณตามวิธีนี้ไดงาย 
 2. วิธีการคํานวณประมาณการยอดขาย การประมาณยอดขายสามารถดําเนินการได 3 วิธี คือ 
วิธีการทางสถิติ วิธีการใชวิจารญาณ และวิธีอ่ืน ๆ  
  
 แหลงที่มาของงบประมาณการขาย 
 งบประมาณการขายประกอบดวยรายไดจากการขาย และคาใชจายในการขาย สามารถกลาว
สรุปใหเห็นภาพแหลงท่ีมาของงบประมาณการขายดังตารางสรุปนี้ (ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ และสุพจน  
กฤษฎาธาร, 2551, หนา 217) 
 

หัวขอ งบประมาณรายได งบประมาณรายจาย งบประมาณกําไร 
ความหมาย เปนงบประมาณแสดง

ถึงรายไดจากการขาย 
เปนงบประมาณแสดงถึง
รายจายจากการขาย 

เปนงบประมาณแสดง
ถึงการหักลบกัน
ระหวางรายไดกับ
รายจายจากการขาย 

การคํานวณ
งบประมาณในเชิง
บัญชีการเงิน 

ไดมาจากการคาดคะเน
ยอดขาย 

ไดมาจาก คาใชจายทุกชนิดใน
ฝายขาย ตั้งแตเงินเดือน  
คาคอมมิชชั่น คาสงเสริมการ
ขาย คาใชจายในสํานักงาน 
คาฝกอบรมพนักงาน ฯลฯ 

รายได-รายจาย 

แหลงที่มาของการ
คํานวณงบประมาณ
ในเชิงการขาย 

ไดมาจากการคาดคะเน 
ยอดขาย 

ไดมาจาก คาใชจายตาง ๆ ที่
กอใหเกิดรายไดโดยตรงใน
งบประมาณรายได เชน  
คากิจกรรมสงเสริมการขาย 
คาเลี้ยงรับรองลูกคา  
คาเดินทาง คาที่พักของ
พนักงานขาย ฯลฯ 

รายได-รายจาย 

 การจัดทํางบประมาณการขายสามารถจัดทําได 2 ลักษณะ คอื ลักษณะที่หนึ่ง_เชิงบัญชีและ
การเงิน เปนเปนงบประมาณที่แสดงกําไรที่เกิดจากรายได หักดวยรายจายของฝายการขายในภาพรวม 
สวนลักษณะที่สอง_เชิงการขาย เปนงบประมาณท่ีแสดงรายได หักดวยรายจายเฉพาะที่กอใหเกิดรายได
โดยตรง ตัวอยาง งบประมาณการขายในเชิงการขาย  
  



งบประมาณการขาย จํานวน (ลานบาท) 
งบประมาณรายได 82.00 
งบประมาณรายจาย 
   - เงนิเดือนพนักงานขาย 
   - คาเบี้ยเลี้ยงพนักงานขาย และ 
     คาพาหนะเดินทาง 
   - คาวัสดุประกอบการสาธิตการขาย 
   - คาเชาสถานที่แสดงสินคาใหม 
   - คาโทรศัพทและบริการอินเทอร 
     เน็ต  

 
15.30 
  2.70 
 
  2.30 
  1.50 
  0.08 

   21.88 

งบประมาณกําไร     60.12 
 โดยงบประมาณรายไดคํานวณไดจากปริมาณสินคาที่จะขายแตละชนิดในชวงเวลาตาง ๆ คูณ
ราคาขาย  
 
โควตาขาย 
 โควตาขาย (sales quotas) เปนหนึ่งกลไกหรือเครื่องมือที่มีคณุคาของผูจัดการขายในการ
วางแผนงานขาย และเปนสิ่งจําเปนสําหรับประเมินผลประสิทธิภาพการขายของพนักงานขาย สามารถ
ชวยผูจัดการวางแผนปริมาณขายและกําไร โควตาขายสามารถกําหนดไดในรูปแบบยอดขาย กิจกรรม 
และการเงนิ 
 
 วัตถุประสงคของการกําหนโควตาขาย 
 โควตาอํานวยการในการวางแผนและควบคุมการปฏิบัติการขาย ดังนั้นวัตถุประสงคของ     
การกําหนดโควตาขายเปนไปเพ่ือความมุงหมาย 2 ประการ คือ 
 1. เพ่ือจัดหาสิ่งกระตุนหรือสิ่งลอใจสําหรับพนักงานขาย หรือตัวแทนขาย การกําหนดโควตา
ขายเปนไปเพ่ือความปลอดภัยและทาทายเพ่ือประสบความสําเร็จ ทําใหเกิดการแขงขันการขาย ทั้งนี้
อาจใชการใหรางวัลควบคูการใชโควตาขาย 
 2. เพ่ือประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขาย หรือตัวแทนขาย โควตาขายเปนวัตถุประสงค
เชิงปริมาณสําหรับประเมินการปฏิบัติงานขายรายบุคคล หรือหนวยงานทางการตลาด  
 
 คุณลักษณะของโควตา 
 โควตาขายที่มีประสิทธิภาพควรมีคุณลักษณะดังนี ้
 1. สามารถดําเนินการใหบรรลุหรือสําเร็จได (attainable)  
 2. งายในการทําความเขาใจ (easy to understand) 
 3. ครบถวนสมบูรณ (complete) 
 4. ระบุคาบเวลา (timely) 
 



          รูปแบบของโควตาขาย  
 โดยทั่วไปสามารถกําหนดโควตาได 3 รูปแบบ ดังนี ้
 1. โควตายอดขาย (sales volume quotas) การกําหนดโควตาขายอาจดําเนินการในลักษณะ
เปนตัวเงิน (baht) หนวยสินคา (physical units) หรือคะแนน (points) โดยกําหนดใหสัมพันธกับ
ศักยภาพทางการตลาดของบริษัท และงายในการทําความเขาใจของพนักงานขาย ทั้งนี้โดยการกําหนด
ในรูปแบบคะแนน อาจเลือกใชเพ่ือการเนนภารกิจ เชน การขายสินคาใหมอาจใหคะแนนมากกวาการ
ขายสินคาที่ติดตลาดแลว และยอดขายที่ไดรับจากลูกคาใหมอาจใหคะแนนมากกวายอดขายที่ไดจาก
ลูกคาประจํา เปนตน 
 2. โควตากิจกรรม (activity quotas) เปนการกําหนดภาระงานที่ปฎิบัติทางการขาย 
 เชน การจัดแสดงและสาธิตสินคา และการแสวงหารายชื่อผูมุงหวังใหม เปนตน การกําหนดโควตา
กิจกรรมมีความจําเปนสําหรับการสรางความสัมพันธกับลูกคาในระยะยาว รูปแบบทั่วไปของโควตา
กิจกรรมมีดังนี้ (Johnston & Marshall, 2011, p. 141-142) 
          Nomber of 
          1. Calls on new accounts. 
          2. Letters to potential customers. 
          3. Proposal submitted. 
          4. Field demonstrations arranged 
          5. Service calls made. 
          6. Equipment installations supervised. 
          7. Displays arranged.   
          8. Dealer sales meetings held. 
          9. Meetings and conventions attended. 
         10. Past-due accounts colledted. 
  

 3. โควตาการเงิน (finan cial quotas) เปนการกําหนดจากรายรับขั้นตน (gross margin) 
กําไรสุทธิ (net profit) และคาใชจายในการขาย (selling espenses) การกําหนดโควตาทางการเงิน
อาจยากในการพิจารณา เพราะกําไรจากการขายผลิตภัณฑของพนักงานขายขึ้นอยูกับการควบคุมของ
พนักงานขายเอง การแขงขัน สภาพทางเศรษฐกิจ และความยินดีของบริษัทที่ใหลูกคาตอรองเรื่องราคา 
เปนตน  
 

 ตัวอยางการกําหนดโควตายอดขายหรือการกระจายเปาการขายใหกับพนักงานขาย (ชัยสมพล  
ชาวประเสริฐ และสุพจน  กฤษฎาธาร, 2551, หนา 219) 
 
 
 
 
 



หนวย: ลานบาท 
พนักงานขาย ความรู ทักษะ 

และประสบการณ 
โควตา

ยอดขาย 
ป 25x1 

ยอดขาย
จริง 

โควตา
ยอดขาย 
ป 25x2 

งานดานการขาย 

ศุภกิจ ความรู 
ประสบการณ 
ทักษะดี 

25 22 24 การจัดชิมฟรีที่ราน
สะดวกซื้อ 

กิจพงษวุฒิ ทักษะการขายยัง
ไมดีนัก 

20 15 16.5 การจัดชิมฟรีที่ราน
ตัวแทนจําหนาย 

วุฒิพินิจ ความรู 
ประสบการณ
ทักษะดีมาก 

30 27 28.5 งานแสดงสินคา 

พนักงานขาย
ใหม 

พนักงานขายใหม
ประสบการณ 1 ป 

  5 ชวยวุฒิพินิจ 

พนักงานขาย
ใหม 

พนักงานขายใหม
ประสบการณ 3 ป 

  8 ชวยวุฒิพินิจ 

  75 64 82.00  
 
 
 
 
 


