
      คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 2) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

8 การแบงเขตการขาย โควตา และงบประมาณ
การขาย 
 

     1. การกําหนดงบประมาณการขายเปนกิจกรรมทีม่ีประโยชนสําหรับการจัดการการขายอยางไร และมี
ความสัมพันธกับการพยากรณยอดขายอยางไร 
     2. ผูจัดการการขายสามารถใชโควตาควบคุมพนักงานขายอยางไร และโควตาขายมีความสัมพันธกับ
การพยากรณยอดขาย และงบประมาณการขายอยางไร 
     3. การกําหนดเขตการขายเปนเรื่องเกี่ยวกับอะไร และเหตุใดจึงตองกําหนดเขตการขาย 
     4. นางสาวธารทิพยเปนพนักงานขายประกันชีวิตของบริษัท กูดไลฟ จํากัด ซึ่งมีสํานักงานขายต้ังอยูใน
เขตยานนาวา กรุงเทพมหานคร หากตองเดินทางไปขายประกันชีวิต กับผูบริโภคกลุมเปาหมายตาม
สํานักงานตาง ๆ และงานอีเวนททางการเงินและการออม ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล นางสาว   
ธารทิพยควรบริหารเวลาขายอยางไร 
     5. หากพนักงานขายตองแวะเย่ียมลูกคา ก - ฉ ภายในหน่ึงวันในตําแหนงตาง ๆ ขางลางน้ี ใหทาน 
กําหนดเสนการเดินทางเพ่ือการแวะเยี่ยมลูกคาของพนักงานขาย 

                              ค            ฉ 
                                               

     ก                                                   
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9 การจูงใจการขาย      1. เหตุใดผูจัดการการขายตองจูงใจพนักงานขาย 

     2. หลักการ และทฤษฎีการจูงใจมีอะไรบาง จงอธิบาย 
     3. สวนประสมของการจูงใจขายมีอะไรบาง จงอธิบาย และสวนประสมของการจูงใจขายแตละสวน
เปนไปตามหลักการ หรือทฤษฎีการจูงใจอยางไร 
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      4. ผูจัดการการขายสามารถใชโควตาเปนเครื่องมือในการจูงใจขายไดอยางไร 

10 ผลตอบแทนการขาย       1. สวนประสมของการใหผลประโยชนตอบแทนการขายมีอะไรบาง จงอธิบาย   
      2. การใหผลประโยชนตอบแทนการขายในรูปตัวเงิน (money) แตกตางจากการใหผลประโยชนตอบ
แทนการขายทีไ่มใชตัวเงินอยางไร 
      3. การใหผลประโยชนตอบแทนการขายในรูปแบบเงินเดือน และรปูแบบคาคอมมิชช่ันเพ่ือใหเกิด
ประสิทธิผลกับบริษัทมากที่สดุ ควรดําเนินการอยางไร 
      4. ใหยกตัวอยางการใหผลประโยชนตอบแทนการขายแกพนักงานขายของธุรกิจขายตรง 1 ธุรกิจ        

กรณีศึกษา ผลตอบแทนการขาย       1. บริษัทควรเลือกรูปแบบใดในการใหผลประโยชนตอบแทนการขาย และเพราะเหตุใด 
      2. ผูจัดการการขายของบริษัท ควรเพ่ิมการใหผลประโยชนตอบแทนการขายดวยโบนัส หรือไม 
เพราะเหตุใด    

11 การประเมินผลการขาย       1. การประเมินผลการขายมีประโยชนในการจัดการการขายอยางไร  
      2. การประเมินผลการขายในเชิงคุณภาพใชเกณฑอะไรบางในการประเมิน   
      3. การประเมินผลการขายในเชิงปริมาณใชเกณฑอะไรบางในการประเมิน 
      4. บริษัท สบายทัวร จํากัด ใหบริการนําเที่ยวในประเทศไทยประเภทตาง ๆ เชน การทองเที่ยวเชิง
นิเวศน การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม และการทองเที่ยวเพ่ือการประชุมและสัมมนา เปนตน นอกจากน้ียังมี
บริการรับจองที่พัก บริการสายการบิน และรถเชาทั่วประเทศไทย บริษทัใชการขายบริการผานพนักงาน  
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ขายไปยังกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนผูบริโภค หนวยงานธุรกิจ และภาครัฐ ทั่วประเทศไทย ผูจัดการการขาย
ของบริษัทควรใชเกณฑอะไรบางในการประเมินผลการขายของพนักงานขาย      
      5. การเสนอขายอาหารแปรรูปจากวัตถุดิบพ้ืนถิ่นในภาคใตประเภทตาง ๆ เชน กะป กุงแหง ปลาหมึก 
3 รส ปลากรอบ ทุเรียนกวน และมังคุดกวน เปนตน แบบออนไลน โดยผานสื่อ Facebook  Like และ 
Instagram ควรประเมินผลการขายอยางไร 

12 
 

จริยธรรมการจดัการการขาย       1. การมีจริยธรรมการขาย หรือจรรยาบรรณของนักขายมีประโยชนอยางไรตอการจัดการการขายของ
บริษัท 
      2. ผูจัดการการขาย และพนักงานขายควรมีจริยธรรมการขาย หรอืจรรยาบรรณนักขายอยางไร  

กรณีศึกษา รายไดเสริม   
           

      1. นายกอบพงศมีจรรยาบรรณนักขายหรือไม เพราะเหตุใด 
      2. จากขอที่ 1 ผูจัดการการขายของบริษัทสหกิจไพศาล จํากัด ควรตัดสินใจดําเนินการอยางไร  

กรณึศึกษา ภัณฑรสดี       1. นายยุทธภัณฑมีจรรยาบรรณนักขายหรือไม อยางไร  
      2. จากขอที่ 1 ในฐานะที่ทานมีความรูในการจัดการการขายอยางมีจริยธรรม ทานมีคําแนะนําอยางไร   
          

 
 


