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งบประมาณการขาย 
 ความหมายของงบประมาณการขาย 
 งบประมาณการขาย (sales budget) คือ การประมาณยอดขายที่คาดวาจะเกิดขึ้น (sale 
forecast) ในการดําเนินธุรกิจรายไดเปนรายการสําคัญที่จะทําใหธุรกิจอยูรอด ในการจัดทํางบประมาณ
จุดแรกที่ตองวางแผน คือรายได (ศศิวิมล มีอําพล, 2546, หนา 129)  การจัดทํางบประมาณการขายจึง
ประกอบดวยรายรับที่ไดจากการขายและคาใชจายเก่ียวกับการขาย  
 
 ความสําคัญของงบประมาณการขาย 
 1. เพ่ือการวางแผน งบประมาณเปนการวางแผนในอนาคตเพ่ือใหไดกําไรสูงสุด โดยภายหลัง
การดําเนินการแลวตองเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริงกับงบประมาณ ดังนั้นกอนกําหนด
งบประมาณการขายจึงตองศึกษาสถานการณทางการตลาดลวงหนา และกําหนดทางเลือกเพ่ือการ
ปฎิบัติ ซึ่งในกําหนดงบประมาณการขายทําใหตองวางแผนดานตนทุนสินคา คาใชจายในการขาย และ
ประมาณรายไดจากการขายที่จะเกิดข้ึน ในท่ีสุดจะคงเหลือกําไรคืนใหกับกิจการ ผูบริหารการขาย
สามารถวางแผนการเพ่ิมรายได และลดคาใชจาย เพ่ือใหไดรับกําไรตามความตองการของผูบริหารหรือ
บรรลุเปาหมายของบริษัท 
 2. เพ่ือการประสานงาน งบประมาณจะชวยในการควบคุมกิจกรรมการขาย การกําหนด
งบประมาณควรดําเนินการกําหนดรวมกันระหวางบุคลากรหลายระดับ ไมวาระดับปฏิบัติถึงระดับ
ผูบริหาร และดําเนินการใหบรรลุเปาหมายของบริษัทภายใตงบประมาณที่กําหนด ดังนั้นงบประมาณที่
ใชจึงเปนแผนงานหลักที่ตองแสดงใหเห็นถึงการประสานงานของบุคลากรในหนวยงานมากกวาที่จะเปน
งานของผูบริหารคนหนึ่งคนใด และที่สําคัญสุดคือ งบประมาณการขายจัดเปนงบประมาณลําดับแรก 
กอนการจดัทํางบประมาณอ่ืน ๆ เชน งบประมาณการผลิต งบประมาณเงินลงทุน งบประมาณเงินสด  
ประมาณการงบกําไรขาดทุน และงบดุล เปนตน 
 3. เพ่ือควบคุม งบประมาณเปนเครื่องมือชวยในการควบคุม ในแงการติดตามผลการปฏิบัติงาน
จริงเปรียบเทียบกับงบประมาณที่กําหนดไว หากพบผลตางที่ต่ําก็จะหาทางแกไข พรอมนําขอมูลมา
วิเคราะหเพ่ือวางแผนงบประมาณการขายในคาบเวลาตอไป 
 
 ซึ่งกอนการจัดทํางบประมาณการขายไดตองมีการพยากรณการขายของคาบเวลาที่จะทํา
งบประมาณนั้น โดยมีขอปฏิบัติดังนี ้
 1. การประมาณการยอดขาย การประมาณการยอดขายจัดทําไดหลายวิธีดังนี้ 
              1.1 การจัดทําแผนงบประมาณการขายโดยพิจารณาถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอการ
ดําเนินงานทั้งหมด เปนพื้นฐานในการประมาณการยอดขาย 



    1.2 การจัดทําแผนงบประมาณการขายโดยใชขอมูลในอดีตเปนพื้นฐาน และอาจหาคา
แนวโนมตามวิธีการทางสถิติ อยางไรก็ดีวิธีนี้ตั้งสมมติฐานวาปจจัยท่ีมีผลตอการดําเนินงานในอดีตยังคง
มีผลเชนเดียวกันในอนาคต  
    1.3 การประมาณการขายทางออม เปนวิธีการประมาณการยอดขายของอุตสาหกรรม แลว
นําขอมูลทั้งอุตสาหกรรมมาประเมินเปนของกิจการตามอัตราสวนที่เปนอยู  
    1.4 การประมาณการขายโดยตรง เปนการประมาณจากความจําเปนของผูบริโภคตอสินคา 
ซึ่งหากเปนสินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวันจะประมาณตามวิธีนี้ไดงาย 
 2. วิธีการคํานวณประมาณการยอดขาย การประมาณยอดขายสามารถดําเนินการได 3 วิธี คือ 
วิธีการทางสถิติ วิธีการใชวิจารญาณ และวิธีอ่ืน ๆ  
  
 แหลงที่มาของงบประมาณการขาย 
 งบประมาณการขายประกอบดวยรายไดจากการขาย และคาใชจายในการขาย สามารถกลาว
สรุปใหเห็นภาพแหลงท่ีมาของงบประมาณการขายดังตารางสรุปนี้ (ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ และสุพจน  
กฤษฎาธาร, 2551, หนา 217) 
 

หัวขอ งบประมาณรายได งบประมาณรายจาย งบประมาณกําไร 
ความหมาย เปนงบประมาณแสดง

ถึงรายไดจากการขาย 
เปนงบประมาณแสดงถึง
รายจายจากการขาย 

เปนงบประมาณแสดง
ถึงการหักลบกัน
ระหวางรายไดกับ
รายจายจากการขาย 

การคํานวณ
งบประมาณในเชิง
บัญชีการเงิน 

ไดมาจากการคาดคะเน
ยอดขาย 

ไดมาจาก คาใชจายทุกชนิดใน
ฝายขาย ตั้งแตเงินเดือน  
คาคอมมิชชั่น คาสงเสริมการ
ขาย คาใชจายในสํานักงาน 
คาฝกอบรมพนักงาน ฯลฯ 

รายได-รายจาย 

แหลงที่มาของการ
คํานวณงบประมาณ
ในเชิงการขาย 

ไดมาจากการคาดคะเน 
ยอดขาย 

ไดมาจาก คาใชจายตาง ๆ ที่
กอใหเกิดรายไดโดยตรงใน
งบประมาณรายได เชน  
คากิจกรรมสงเสริมการขาย 
คาเลี้ยงรับรองลูกคา  
คาเดินทาง คาที่พักของ
พนักงานขาย ฯลฯ 

รายได-รายจาย 

 การจัดทํางบประมาณการขายสามารถจัดทําได 2 ลักษณะ คอื ลักษณะที่หนึ่ง_เชิงบัญชีและ
การเงิน เปนเปนงบประมาณที่แสดงกําไรที่เกิดจากรายได หักดวยรายจายของฝายการขายในภาพรวม 
สวนลักษณะที่สอง_เชิงการขาย เปนงบประมาณท่ีแสดงรายได หักดวยรายจายเฉพาะที่กอใหเกิดรายได
โดยตรง ตัวอยาง งบประมาณการขายในเชิงการขาย  
  



งบประมาณการขาย จํานวน (ลานบาท) 
งบประมาณรายได 82.00 
งบประมาณรายจาย 
   - เงนิเดือนพนักงานขาย 
   - คาเบี้ยเลี้ยงพนักงานขาย และ 
     คาพาหนะเดินทาง 
   - คาวัสดุประกอบการสาธิตการขาย 
   - คาเชาสถานที่แสดงสินคาใหม 
   - คาโทรศัพทและบริการอินเทอร 
     เน็ต  

 
15.30 
  2.70 
 
  2.30 
  1.50 
  0.08 

   21.88 

งบประมาณกําไร     60.12 
 โดยงบประมาณรายไดคํานวณไดจากปริมาณสินคาที่จะขายแตละชนิดในชวงเวลาตาง ๆ คูณ
ราคาขาย  
 
โควตาขาย 
 โควตาขาย (sales quotas) เปนหนึ่งกลไกหรือเครื่องมือที่มีคณุคาของผูจัดการขายในการ
วางแผนงานขาย และเปนสิ่งจําเปนสําหรับประเมินผลประสิทธิภาพการขายของพนักงานขาย สามารถ
ชวยผูจัดการวางแผนปริมาณขายและกําไร โควตาขายสามารถกําหนดไดในรูปแบบยอดขาย กิจกรรม 
และการเงนิ 
 
 วัตถุประสงคของการกําหนโควตาขาย 
 โควตาอํานวยการในการวางแผนและควบคุมการปฏิบัติการขาย ดังนั้นวัตถุประสงคของ     
การกําหนดโควตาขายเปนไปเพ่ือความมุงหมาย 2 ประการ คือ 
 1. เพ่ือจัดหาสิ่งกระตุนหรือสิ่งลอใจสําหรับพนักงานขาย หรือตัวแทนขาย การกําหนดโควตา
ขายเปนไปเพ่ือความปลอดภัยและทาทายเพ่ือประสบความสําเร็จ ทําใหเกิดการแขงขันการขาย ทั้งนี้
อาจใชการใหรางวัลควบคูการใชโควตาขาย 
 2. เพ่ือประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขาย หรือตัวแทนขาย โควตาขายเปนวัตถุประสงค
เชิงปริมาณสําหรับประเมินการปฏิบัติงานขายรายบุคคล หรือหนวยงานทางการตลาด  
 
 คุณลักษณะของโควตา 
 โควตาขายที่มีประสิทธิภาพควรมีคุณลักษณะดังนี ้
 1. สามารถดําเนินการใหบรรลุหรือสําเร็จได (attainable)  
 2. งายในการทําความเขาใจ (easy to understand) 
 3. ครบถวนสมบูรณ (complete) 
 4. ระบุคาบเวลา (timely) 
 



          รูปแบบของโควตาขาย  
 โดยทั่วไปสามารถกําหนดโควตาได 3 รูปแบบ ดังนี ้
 1. โควตายอดขาย (sales volume quotas) การกําหนดโควตาขายอาจดําเนินการในลักษณะ
เปนตัวเงิน (baht) หนวยสินคา (physical units) หรือคะแนน (points) โดยกําหนดใหสัมพันธกับ
ศักยภาพทางการตลาดของบริษัท และงายในการทําความเขาใจของพนักงานขาย ทั้งนี้โดยการกําหนด
ในรูปแบบคะแนน อาจเลือกใชเพ่ือการเนนภารกิจ เชน การขายสินคาใหมอาจใหคะแนนมากกวาการ
ขายสินคาที่ติดตลาดแลว และยอดขายที่ไดรับจากลูกคาใหมอาจใหคะแนนมากกวายอดขายที่ไดจาก
ลูกคาประจํา เปนตน 
 2. โควตากิจกรรม (activity quotas) เปนการกําหนดภาระงานที่ปฎิบัติทางการขาย 
 เชน การจัดแสดงและสาธิตสินคา และการแสวงหารายชื่อผูมุงหวังใหม เปนตน การกําหนดโควตา
กิจกรรมมีความจําเปนสําหรับการสรางความสัมพันธกับลูกคาในระยะยาว รูปแบบทั่วไปของโควตา
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. โควตาการเงิน (finan cial quotas) เปนการกําหนดจากรายรับขั้นตน (gross margin) 
กําไรสุทธิ (net profit) และคาใชจายในการขาย (selling espenses) การกําหนดโควตาทางการเงิน
อาจยากในการพิจารณา เพราะกําไรจากการขายผลิตภัณฑของพนักงานขายขึ้นอยูกับการควบคุมของ
พนักงานขายเอง การแขงขัน สภาพทางเศรษฐกิจ และความยินดีของบริษัทที่ใหลูกคาตอรองเรื่องราคา 
เปนตน  
 

 ตัวอยางการกําหนดโควตายอดขายหรือการกระจายเปาการขายใหกับพนักงานขาย (ชัยสมพล  
ชาวประเสริฐ และสุพจน  กฤษฎาธาร, 2551, หนา 219) 
 
 
 
 
 



หนวย: ลานบาท 
พนักงานขาย ความรู ทักษะ 

และประสบการณ 
โควตา

ยอดขาย 
ป 25x1 

ยอดขาย
จริง 

โควตา
ยอดขาย 
ป 25x2 

งานดานการขาย 

ศุภกิจ ความรู 
ประสบการณ 
ทักษะดี 

25 22 24 การจัดชิมฟรีที่ราน
สะดวกซื้อ 

กิจพงษวุฒิ ทักษะการขายยัง
ไมดีนัก 

20 15 16.5 การจัดชิมฟรีที่ราน
ตัวแทนจําหนาย 

วุฒิพินิจ ความรู 
ประสบการณ
ทักษะดีมาก 

30 27 28.5 งานแสดงสินคา 

พนักงานขาย
ใหม 

พนักงานขายใหม
ประสบการณ 1 ป 

  5 ชวยวุฒิพินิจ 

พนักงานขาย
ใหม 

พนักงานขายใหม
ประสบการณ 3 ป 

  8 ชวยวุฒิพินิจ 

  75 64 82.00  
 
 
 
 
 


