
คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

1 ความเบ้ืองตนเกี่ยวกับการจัดการการขาย  1. โรงงานผลิตช้ินสวนอิเล็กทรอนิกส ตองการคอมพิวเตอร จึงตกลงแลกช้ินสวน
อิเล็กทรอนิกสกับบริษัทผลิตคอมพิวเตอร จัดเปนการขายหรือไม 
  2. ความพึงพอใจของลูกคา มคีวามสําคัญตอการขายอยางไร 
  3. การขายมีความสัมพันธกับการตลาดอยางไร 
   4. ผูจัดการขายตองตัดสินใจเกี่ยวกับงานขายในเรื่องอะไรบาง   
  5. การจัดการการขายมีความสําคัญกับการขายผานพนักงานขายแตไมสําคัญกับการขาย 
ผานสื่อใชหรือไม เพราะเหตุใด 

2  สภาพแวดลอมที่มีอิทธิพลตอการจัดการ 
 การขาย 

          1. เหตุใดผูจัดการการขาย และพนักงานขายตองวิเคราะหสภาพแวดลอมที่เกีย่วของกับ   
การขาย 
 2. สภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับการจัดการการขายมีอะไรบาง และมีผลกระทบตอ        
การจัดการการขายอยางไร 
 3. พนักงานขายผลิตภัณฑเครื่องด่ืมบํารุงรางกายที่ตองเผชิญกับการชวงชิงพ้ืนที่การจัดแสดง
สินคา พ้ืนที่การจัดวางเรียงสินคาขายกับผลติภัณฑของคูแขงขัน พนักงานขายควรจัดการปญหา
ดังกลาวอยางไร 
 4. ผูจัดการการขายตองการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนาย โดยนําผลิตภัณฑที่วางขายหนาราน
เสนอขายผานระบบออนไลน เพ่ือใหการเสนอขายผานชองทางใหมน้ีประสบความสําเร็จ ผูจัดการการ
ขายตองวิเคราะหสภาพแวดลอมเกี่ยวกับการขายอยางไร 
           5. ใหนักศึกษายกตัวอยางการขายผลิตภัณฑ 1 ผลิตภัณฑ ที่ไดรบัผลกระทบจาก
สภาพแวดลอมดานวัฒนธรรม พรอมอธิบายวามีผลกระทบอยางไร และพนักงานขายควรจัดการการ
ขายเมื่อเผชิญปญหาดานสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมดังกลาวอยางไร 

 



 

คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

3 สารสนเทศเพ่ือการจัดการการขาย 
 

          1. สารสนเทศการทางการตลาดเปนเรื่องเกี่ยวกับอะไร และมีความสําคัญอยางไร 
   2. สารสนเทศการทางการขายเปนเรื่องเกี่ยวกับอะไร และมีความสําคญัอยางไร   
          3. ผูจัดการการขายควรจัดการสารสนเทศทางการขายใหสัมพันธกับกลยุทธการตลาดอยางไร 
          4. ผูจดัการขายสินคาออนไลนควรใชสารสนเทศทางการขายเพ่ือตอบสนองใหลูกคาเกิดความ
พึงพอใจ และบอกตอเกี่ยวกับสินคาของบริษัทอยางไร 
          5. ใหนักศึกษายกตัวอยางการจัดการสารสนเทศการขายของธุรกิจ 1 ธุรกิจ  

กรณีศึกษา ใบไมสรางเมือง  จากการชมวีดิทัศนรายการดูใหรูตอน “ใบไมสรางเมือง” ใหตอบคําถามดังน้ี 
           1. ผูบริหารจัดการเทคโนโลยี และสารสนเทศในการขายอยางไร 
           2. จากขอที่ 1. จัดการเทคโนโลยี และสารสนเทศในการขายดังกลาว สามารถเผชิญกับ 
การแขงขัน หรอืหลีกเลี่ยงการแขงขันไดหรอืไม เพราะเหตุใด 

4 การจัดองคการขาย 
 

          1. การจัดองคการขายมีความสําคัญอยางไร 
   2. การจัดองคการขายควรคํานึงถึงปจจัยอะไรบาง   
          3. บริษัท พหุกิจไพศาล จํากัด จําหนายผลิตภัณฑคอมพิวเตอร วัสดุและอุปกรณเกี่ยวกับ
คอมพิวเตอร ใหกับกลุมลูกคาที่เปนผูบริโภค รานจําหนายคอมพิวเตอร หนวยงานภาคธุรกิจ 
รัฐวิสาหกิจ และรัฐบาล ที่อยูในทุกภาคของประเทศไทย ควรจัดองคการขายอยางไร 
          4. การจัดองคการขายตามเกณฑชองทางการจําหนาย เปนการจัดองคการขายอยางไร และมี
ขอดีและขอเสยีอยางไร 
         5. ใหนักศึกษาฝกจัดองคการขายเพ่ือการปฏิบัติการขายออนไลน    

 



 

คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

5 การสรรหา การคัดเลือก และการฝกอบรม
พนักงานขาย 

          1. การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานขายมีความสัมพันธกันอยางไร 
         2. การคัดเลือกพนักงานขาย และการคัดเลือกผูจัดการเขตขายมีขั้นตอนการคัดเลือกเหมือน
หรือแตกตางกันอยางไร   
          3. การอบรมพนักงานขายใหม ควรเปนการอบรมเพ่ือใหความรู และทักษะในเรื่องอะไร 
          4. ปจจัยอะไรที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชวิทยากรภายใน และวิทยากรภายนอกของบริษัท
มาอบรมใหความรูและเพ่ิมพูนทักษะกับพนักงานขาย 
              5. การอบรมเพ่ือเพ่ิมพูนความรูและทักษะใหกับพนักงานขายอยางตอเน่ือง ภายหลังการ
บรรจุเขาทํางานแลวควรปฏิบัติหรือไม เพราะเหตุใด และหากตองปฏิบัติควรใหความรูและทักษะใน
เรื่องอะไร 

6 ทฤษฎีและเทคนิคการขาย 
 

          1. ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการขายมีอะไรบาง จงอธิบาย 
   2. ขั้นตอนการขาย หรือเทคนิคการขายมอีะไรบาง จงอธิบาย   
          3. การเสนอขายสินคาผานพนักงานขาย และผานสื่ออิเล็กทรอนิกสตาง ๆ มขีัน้ตอนการขาย 
หรือเทคนิคการขายเหมือนหรือแตกตางกันอยางไร  
          4. พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค และองคกรมีความเหมือนหรือแตกตางกันอยางไร 
และความเหมอืนหรือแตกตางดังกลาว ผูจัดการการขายควรเรียนรูเพ่ือการจัดการการขายอยางไร 
          5. ใหนักศึกษาฝกวางแผนขั้นตอนการขาย หรือเทคนิคการขายเพ่ือการปฏิบัติการขาย
ออนไลน  

กรณีศึกษา เทคนิคการขายอะไหล           1. นายณรงคศักด์ิมีเทคนิคการขายหรือไม เพราะเหตุใด 
   2. หากหัวหนาชางรองเรียนเรื่องการแสดงกิริยามารยาทการขายของนายณรงคศักด์ิมายัง 
บริษัท ผูจัดการขายควรตัดสินใจแกไขปญหาน้ีอยางไร   



คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

7 การพยากรณยอดขาย          1. การพยากรณยอดขายเปนเรื่องเกี่ยวกับอะไร และมีความสําคญัสําหรับการจดัการการขาย
อยางไร 
         2. การพยากรณยอดขายเชิงปริมาณมีประโยชนมากกวาการพยากรณยอดขายเชิงคุณภาพใช
หรือไม เพราะเหตุใด  
         3. หางหุนสวนจํากัด คาไพศาล มีสถิติการขายรายเดือน ม.ค.-พ.ค. ป 2564 ดังตอไปน้ี 

เดือน ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. 
ยอดขาย 
(ลานบาท) 

65 68 56 49 53 

             3.1 ใหพยากรณยอดขายประจําเดือน มิ.ย. โดยวิธีการหาเฉลี่ยเคลื่อนที่อยางงาย 
                  แบบคาบเวลา 4 เดือน 

3.2 การหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบถวงนํ้าหนัก โดยใหนํ้าหนักของขอมูลที่เปนปจจุบันที่สุด
ไปหาขอมูลเกาที่สุดเทากับ 0.1 0.2 0.3 และ 0.4  

          4. บริษัท รุงเรืองพานิช จํากัด มีสถิติของการใชงบประมาณการโฆษณา และยอดขายราย
เดือนในป 2563 ดังน้ี 
 

 
 
 
 
 
 



คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 1) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

   

เดือน จํานวนงบประมาณ 
การโฆษณา 
(ลานบาท) 

ยอดขาย 
(ลานบาท) 

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

16 
18 
15 
13 
13 
17 
18 
19 

130 
132 
139 
134 
135 
138 
146 
142 

             หากในเดือน ธ.ค. ป 2563 บริษัทมีนโยบายใชงบประมาณการโฆษณาจํานวน 20 ลาน
บาท  จงพยากรณยอดขายประจําเดือน ธ.ค. ป 2563  
          5. ใหนักศึกษาฝกพยากรณยอดขาย เพ่ือการปฏับิติการขายออนไลน 

 กรณีศึกษา นํ้าผลไม “ภัณฑรสดี” 
 

1. นายยุทธภัณฑ เปนเจาของนํ้าสมบรรจุขวดตราผลิตภัณฑ “ภัณฑรสดี” ควรจัดการ 
การขายผลิตภัณฑอยางไร 
         2. การสรางยอดขายโดยการใหสวนลดปริมาณมากสําหรับรานอาหาร และรานจําหนาย
เครื่องด่ืมตาง ๆ ที่ไมนําผลิตภัณฑนํ้าสม และนํ้าผลไมมาจําหนาย จัดเปนการจัดการการขายที่เปน
ธรรมกับคูแขงขันหรือไม เพราะเหตุใด   

 


