
      คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 2) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

8 การแบงเขตการขาย โควตา และงบประมาณ
การขาย 
 

     1. การกําหนดงบประมาณการขายเปนกิจกรรมทีส่ําคญัสําหรับการจดัการการขายอยางไร และมี
ความสัมพันธกับการพยากรณยอดขายอยางไร 
     2. ผูจัดการการขายสามารถใชโควตาขายควบคุมพนักงานขายอยางไร และโควตาขายมีความสัมพันธ
กับการพยากรณยอดขาย และงบประมาณรายไดอยางไร 
     3. การกําหนดเขตการขายเปนเรื่องเกี่ยวกับอะไร และเหตุใดจึงตองกําหนดเขตการขาย 
     4. พนักงานขายสามารถจัดการเขตการขายที่ไดรับมอบหมาย และบริหารเวลาขายอยางไร 
     5. หากพนักงานขายตองแวะเย่ียมรานคา A - F ภายในหน่ึงวันในตําแหนงตาง ๆ ขางลางน้ี ใหทาน 
กําหนดเสนการเดินทางเพ่ือการแวะเยี่ยมรานคาของพนักงานขาย 

                                                               A 
              E 
                                C 
                                                                      B 
                                                                             D 

                                               F                                       
9 การจูงใจการขาย      1. เหตุใดผูจัดการการขายตองจูงใจพนักงานขาย 

     2. หลักการ และทฤษฎีการจูงใจมีอะไรบาง จงอธิบาย 
     3. สวนประสมของการจูงใจขายมีอะไรบาง จงอธิบาย และสวนประสมของการจูงใจขายแตละสวน
เปนไปตามหลักการ หรือทฤษฎีการจูงใจอยางไร 
 

 

 



    คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 2) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

10 ผลตอบแทนการขาย       1. การใหผลประโยชนตอบแทนการขาย ควรมากกวาตัวเงิน (money) หมายความวาอยางไร  
      2. สวนประสมของการใหผลประโยชนตอบแทนการขายมีอะไรบาง จงอธิบาย   
      3. การใหผลประโยชนตอบแทนการขายดวยเงินเดือน และคาคอมมชิช่ันมีขอดีและขอเสียอยางไร 
      4. การใหอุปกรณ และวัสดุประกอบการสาธิตการขายจัดเปนการใหผลประโยชนตอบแทนการขายแก
พนักงานขายหรือไม เพราะเหตุใด  
      5. ใหยกตัวอยางการใหผลประโยชนตอบแทนการขายแกพนักงานขายของธุรกิจขายตรง 1 ธุรกิจ        

กรณีศึกษา ผลตอบแทนการขาย       1. บริษัทควรเลือกรูปแบบใดในการใหผลประโยชนตอบแทนการขาย และเพราะเหตุใด 
      2. ผูจัดการการขายของบริษัท ควรเพ่ิมการใหผลประโยชนตอบแทนการขายดวยโบนัส หรือไม 
เพราะเหตุใด    

11 การประเมินผลการขาย       1. การประเมินผลการขายมีความสําคัญอยางไร  
      2. การประเมินผลการขายในเชิงคุณภาพใชเกณฑอะไรบางในการประเมิน   
      3. การประเมินผลการขายในเชิงปริมาณใชเกณฑอะไรบางในการประเมิน 
      4. บริษัท ขายดี จํากัด จําหนายผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําพวกคอลลาเจน กระเทยีมสกัด ผักและ
ผลไมรวมสกัด ซุปเห็ดสกัด และเครื่องด่ืมสมุนไพร ใชการขายผานพนักงานขายใหกับลกูคาเปาหมายที่เปน
ผูบริโภคทั่วประเทศไทย ผูจัดการการขายของบริษัทควรใชเกณฑอะไรบางในการประเมินผลการขาย      
      5. การเสนอขายเสื้อผาสําเร็จรูปออนไลน ผานสื่อ Facebook  Like และ Instagram ควรประเมินผล
การขายอยางไร 

12 
 

จริยธรรมการจดัการการขาย       1. การมีจริยธรรมการขาย หรือจรรยาบรรณนักขายมีความสําคัญอยางไร 
      2. ผูจัดการการขาย และพนักงานขายตองมีจริยธรรมการขาย หรอืจรรยาบรรณนักขายอยางไร  

กรณีศึกษา รายไดเสริม   
           

      1. นายกอบพงศมีจรรยาบรรณนักขายหรือไม เพราะเหตุใด 
      2. จากขอที่ 1 ผูจัดการการขายของบริษัทสหกิจไพศาล จํากัด ควรตัดสินใจดําเนินการอยางไร  



 

 

    คําถามคนควา/ ทบทวนวิชการจัดการการขาย (ชุดท่ี 2) 

ลําดับ
ที่ 

เนื้อหา คําถามคนควา/ ทบทวน 

 กรณึศึกษา ภัณฑรสดี       1. นายยุทธภัณฑมีจรรยาบรรณนักขายหรือไม อยางไร  
      2. จากขอที่ 1 ในฐานะที่ทานมีความรูในการจัดการการขายอยางมีจริยธรรม ทานมีคําแนะนําอยางไร   
          

 
 


