
คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

1 ความเบ้ืองตนเกี่ยวกับการจัดการการขาย  1. โรงงานผลิตช้ินสวนอิเล็กทรอนิกส ตองการคอมพิวเตอร จึงตกลงแลกช้ินสวน
อิเล็กทรอนิกสกับบริษัทผลิตคอมพิวเตอร จัดเปนการขายหรือไม 
  2. ความพึงพอใจของลูกคา มคีวามสําคัญตอการขายอยางไร 
  3. การขายมีความสัมพันธกับการตลาดอยางไร 
   4. ผูจัดการขายตองตัดสินใจเกี่ยวกับงานขายในเรื่องอะไรบาง   
  5. การจัดการการขายมีความสําคัญกับการขายผานพนักงานขายแตไมสําคัญกับการขาย 
ผานสื่อใชหรือไม เพราะเหตุใด 

2  สภาพแวดลอมที่มีอิทธิพลตอการจัดการ 
 การขาย 

1. เหตุใดผูจัดการการขาย และพนักงานขายตองวิเคราะหสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับ 
การขาย 
 2. สภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับการจัดการการขายมีอะไรบาง และมีผลกระทบตอ        
การจัดการการขายอยางไร 
 3. พนักงานขายผลิตภัณฑเครื่องด่ืมบํารุงรางกายที่ตองเผชิญกับการชวงชิงพ้ืนที่การจัดแสดง
สินคา พ้ืนที่การจัดวางเรียงสินคาขายกับผลติภัณฑของคูแขงขัน พนักงานขายควรจัดการปญหา
ดังกลาวอยางไร 
 4. ใหนักศึกษายกตัวอยางการขายผลิตภัณฑที่ไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมทางกฎหมาย 
และพนักงานขายควรจัดการการขายอยางไร เมื่อเผชิญปญหาดานสภาพแวดลอมทางกฎหมาย
ดังกลาว 
          5. สภาพแวดลอมทางเทคโนโลยีมีอิทธิพลตอการจัดการการขายในปจจุบันอยางไร 

 

 



คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

3 สารสนเทศเพ่ือการจัดการการขาย 
 

          1. สารสนเทศการทางการตลาดเปนเรื่องเกี่ยวกับอะไร และมีความสําคัญอยางไร 
   2. สารสนเทศการทางการขายเปนเรื่องเกี่ยวกับอะไร และมีความสําคญัอยางไร   
          3. สารสนเทศการทางการขายสัมพันธกับสารสนเทศทางการตลาดอยางไร  
          4. ผูจดัการขายควรใชสารสนเทศทางการขายเพ่ือตอบสนองใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และ
เกิดความภักดีอยางไร   
 5. จากการชมวีดิทัศนรายการดูใหรูตอน “ใบไมสรางเมือง” ใหตอบคําถามดังน้ี 
              5.1 ผูบริหารจัดการเทคโนโลยี และสารสนเทศในการขายอยางไร 
              5.2 จากขอที่ 5.1 จัดการเทคโนโลยี และสารสนเทศในการขายดังกลาว สามารถเผชิญกบั 
การแขงขัน หรอืหลีกเลี่ยงการแขงขันไดหรอืไม เพราะเหตุใด 

4 การจัดองคการขาย 
 

          1. การจัดองคการขายมีความสําคัญอยางไร 
   2. การจัดองคการขายควรคํานึงถึงปจจัยอะไรบาง   
          3. บริษัท APF จํากัด จําหนายผลติภัณฑหลากหลายสายผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑยา 
เครื่องด่ืมบํารุงรางกาย ผลิตภัณฑเสริมความงาม และสินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวัน 
(ผงซักฟอก ยาสระผม สบู นํ้ายาลางจาน แปงสําหรับเด็ก และผาอนามัย) บริษัท APF ตองการเสนอ
ขายผลิตภัณฑใหครอบคลมุทกุภาคในประเทศไทย ควรจดัองคการขายอยางไร 
          4. การจัดองคการขายตามเกณฑลูกคา เปนการจัดองคการขายอยางไร และมขีอดีและ
ขอเสียอยางไร 
         5. ใหนักศึกษาฝกจัดองคการขายเพ่ือการปฏิบัติการขายออนไลน    

 

 



คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

5 การสรรหา การคัดเลือก และการฝกอบรม
พนักงานขาย 

          1. การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานขายมีความสัมพันธกันอยางไร 
         2. การคัดเลือกพนักงานขาย และการคัดเลือกผูจัดการเขตขายมีขั้นตอนการคัดเลือกเหมือน
หรือแตกตางกันอยางไร   
          3. การอบรมพนักงานขายใหม ควรเปนการอบรมเพ่ือใหความรู และทักษะในเรื่องอะไร 
          4. ปจจัยอะไรที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชวิทยากรภายใน และวิทยากรภายนอกของบริษัท
มาอบรมใหความรูและเพ่ิมพูนทักษะกับพนักงานขาย 
              5. การอบรมเพ่ือเพ่ิมพูนความรูและทักษะใหกับพนักงานขายอยางตอเน่ือง ภายหลังการ
บรรจุเขาทํางานแลวควรปฏิบัติหรือไม เพราะเหตุใด และหากตองปฏิบัติควรใหความรูและทักษะใน
เรื่องอะไร 

6 ทฤษฎีและเทคนิคการขาย 
 

          1. ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการขายมีอะไรบาง จงอธิบาย 
   2. ขั้นตอนการขาย หรือเทคนิคการขายมอีะไรบาง จงอธิบาย   
          3. การเสนอขายสินคาผานพนักงานขาย และผานสื่ออินเทอรเน็ต โทรทัศน และโทรศัพท 
มีขั้นตอนการขาย หรือเทคนิคการขายเหมือนหรือแตกตางกันอยางไร  
          4. พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค และองคกรมีความเหมือนหรือแตกตางกันอยางไร 
          5. ใหนักศึกษาฝกวางแผนขั้นตอนการขาย หรือเทคนิคการขายเพ่ือการปฏิบัติการขาย
ออนไลน  

กรณีศึกษา เทคนิคการขายอะไหล           1. นายณรงคศักด์ิมีเทคนิคการขายหรือไม เพราะเหตุใด 
   2. หากหัวหนาชางรองเรียนเรื่องการแสดงกิริยามารยาทการขายของนายณรงคศักด์ิมายัง 
บริษัท ผูจัดการขายควรตัดสินใจแกไขปญหาน้ีอยางไร   

 



คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

7 การพยากรณยอดขาย          1. การพยากรณยอดขายเปนเรื่องเกี่ยวกับอะไร และมีความสําคญัสําหรับการจดัการการขาย
อยางไร 
         2. การพยากรณยอดขายเชิงปริมาณมีประโยชนมากกวาการพยากรณยอดขายเชิงคุณภาพใช
หรือไม เพราะเหตุใด  
         3. บริษัท ขายดี จํากดั มีสถิติการขายรายเดือน ม.ค.-พ.ค. ป 2564 ดังตอไปน้ี 

เดือน ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. 
ยอดขาย 
(ลานบาท) 

68 56 49 53 65 

             3.1 ใหพยากรณยอดขายประจําเดือน มิ.ย. โดยวิธีการหาเฉลี่ยเคลื่อนที่อยางงาย 
                  แบบคาบเวลา 5 เดือน 

3.2 การหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบถวงนํ้าหนัก โดยใหนํ้าหนักของขอมูลที่เปนปจจุบันที่สุด
ไปหาขอมูลเกาที่สุดเทากับ 0.3  0.3 0.2 0.1 และ 0.1 

          4. หางหุนสวนจํากัด มิตรการคา มสีถิติของการแวะเยี่ยมของพนักงานขายและยอดขายราย
เดือนในป 2563 ดังน้ี 
 

 
 
 
 
 
 



คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

   

เดือน จํานวนการแวะเยี่ยม
ของพนักงานขาย 

(ครั้ง) 

ยอดขาย 
(ลานบาท) 

เม.ย. 
พ.ค. 
มิ.ย 
ก.ค. 
ส.ค. 
ก.ย. 
ต.ค. 
พ.ย. 

78 
80 
85 
83 
89 
90 
90 
87 

32 
30 
39 
34 
46 
42 
35 
38 

             หากในเดือน ธ.ค. ป 2563 บริษัทมีนโยบายใหพนักงานขายแวะเย่ียมลูกคาจํานวน 100 
ครั้ง จงพยากรณยอดขายประจําเดือน ธ.ค. ป 2563  
          5. ใหนักศึกษาฝกพยากรณยอดขาย เพ่ือการปฏับิติการขายออนไลน 

 กรณีศึกษา นํ้าผลไม “ภัณฑรสดี” 
 

1. นายยุทธภัณฑ เปนเจาของนํ้าสมบรรจุขวดตราผลิตภัณฑ “ภัณฑรสดี” ควรจัดการ 
การขายผลิตภัณฑอยางไร 
         2. การสรางยอดขายโดยการใหสวนลดปริมาณมากสําหรับรานอาหาร และรานจําหนาย
เครื่องด่ืมตาง ๆ ที่ไมนําผลิตภัณฑนํ้าสม และนํ้าผลไมมาจําหนาย จัดเปนการจัดการการขายที่เปน
ธรรมกับคูแขงขันหรือไม เพราะเหตุใด   

 


