
แผนบรหิารการสอนประจําบทที่  1 
 

หัวขอเนื้อหา 

1.  ความหมายของการบริหารการขาย       
 2.  ความสําคัญของการบริหารการขาย 
 3.  การบริหารการขายกับการตลาด 
 4.  วัตถุประสงคของการบริหารการขาย 

5.  การขายโดยใชพนักงานขายกับการโฆษณา 
 6.  การจัดการหรือการบริหารการขาย 

7.  ตําแหนงของผูบริหารการขาย 
 8.  คุณสมบัติของผูบริหารการขาย 
 9.  จรรยาบรรณของพนักงานขาย 
   10.  ประเภทของจรรยาบรรณ 

 
วัตถุประสงคเชิงพฤติกรรม 

   เมื่อศึกษาบทที่  1  จบแลว  นักศึกษาสามารถ 
 1.  อธิบายความหมายและความสําคัญของการบริหารการขายได 

2.  อภิปรายความแตกตางของการบริหารการขายกับการตลาดได 
3.  ระบุวัตถุประสงคของการบริหารการขายได  

 4.  อภิปรายการขายโดยใชพนักงานขายกับการโฆษณาได 
 5.  วิเคราะหความสัมพันธของการจัดการหรือการบริหารการขายได 
 6.  เขียนตําแหนงของผูบริหารการขายได   
 7.  อภิปรายคุณสมบัติของผูบริหารการขายที่ดีได 
 8.  อภิปรายจรรยาบรรณของพนักงานขายได 

9.   ระบุประเภทของจรรยาบรรณได  
10. เปรียบเทียบขอดีและขอเสียของจรรยาบรรณในการบริหารการขายได 
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วิธีการสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 

 1.  ศึกษาเอกสารการสอนบทที่  1  การบริหารการขายดวยตนเอง 
2.  ฟงการบรรยายในชั้นเรียน     
3.  อภิปราย  ซักถามเนื้อหาในบทเรียน 
4.  ศึกษาคนควา เนื้อหาเพิ่มเติมจากเอกสารตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วารสารและ  

อินเทอรเน็ต 
5.  อภิปรายเปนรายบุคคลหรือเปนกลุม 
6.  ทํารายงาน 
7.  ตอบขอซักถามและทําแบบฝกหัดทายบท 

 

สื่อการเรียนการสอน 

1.  เอกสารประกอบการสอน  เร่ือง  การบริหารการขาย 
2.  หนังสือ  ตํารา และวารสารทางวิชาการเกี่ยวกับการบริหารการขาย 
3.  แผนโปรงใส 
4.  แผนภูมิและแผนภาพ 
5.  ใบกิจกรรม 
6.  วีดิทัศน 
7.  คําถามและแบบฝกหัดทายบท 

 

การวัดผลและประเมินผล 

1.  สังเกตจากการรวมกิจกรรมในชั้นเรียน   
2.  สังเกตจากการสนทนาและการซักถาม 
3.  ประเมินผลจากการทํารายงาน 
4.  ประเมินผลจากการอภิปรายและการรายงานของกลุม 
5.  ประเมินผลจากการทดสอบยอย 

 6.  ประเมินผลจากการทําแบบฝกหัดทายบท 
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บทที่  1 
การบริหารการขาย 

 

ปจจุบันการดําเนินธุรกิจทางการตลาดเกี่ยวของกับการผลิตสินคาและการบริการ    
ที่มีการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปสูผูบริโภคและสามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจนั้น บริษัท  
ตาง ๆ   เห็นวา การจําหนายเพื่อเกิดประสิทธิภาพสูงสุดนั้นจําเปนตองใชพนักงานขายชวยใน  
การขายและเพิ่มปริมาณการขาย แตการขายที่มีประสิทธิภาพนั้น บริษัทตองมีการบริหาร           
ที่เกี่ยวกับการขาย หลายดานดวยกัน  เชน  การจัดองคการ  การจูงใจพนักงาน  การจายคาตอบแทน      
การแบงเขตการขาย การพยากรณยอดขายและการควบคุม ส่ิงเหลานี้ถือวามีผลกระทบตอ         
การบริหารที่นําไปสูความสําเร็จได 

ดังนั้นการบริหารการขายที่ดีนั้นยังรวมไปถึงผูบริหารการขายที่ดี โดยผูบริหารการขาย
ตองดําเนินธุรกิจทางการตลาดที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (promotion mix หรือ 4P’s)  
คือ ผลิตภัณฑ  (product) ราคา  (price) การจัดจําหนาย (place) และการสงเสริมการตลาด 
(promotion) ใหสอดคลองกับลักษณะของการบริหารการขาย 
 

ความหมายของการบรหิารการขาย 
  

 นักวิชาการไดใหความหมายของ  การบรหิารการขาย  (sales  management)  ไวมากมาย
หลายทัศนะดงันี้ 
 การบริหารการขาย หมายถึง การจัดการทรัพยากรทุกชนิดในหนวยงานขายโดยเนน
การจัดการเกี่ยวกับพนักงานขายที่ทําหนาที่ในการขายสินคา  การใหบริการแกลูกคา เพื่อให  
การทํางานของพนักงานขายมีประสิทธิภาพบรรลุวัตถุประสงคของฝายขายของธุรกิจ  
(สมใจ   บุญทานนท, 2542, หนา  10) 

 การบริหารการขาย หมายถึง การวางแผน การปฏิบัติงานและการควบคุมโปรแกรม
การขายโดยบุคคลที่ออกแบบเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคและกําไรของบริษัท  (Dalrymple & 
Cron, 1998, p. 4) 
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 การบริหารการขาย  หมายถึง การวิเคราะห การวางแผน การปฏิบัติการ และ         
การควบคุมกิจกรรมทางการขายรวมทั้งการออกแบบกลยุทธและโครงสรางกําลังการขาย      
การสรรหา การคัดเลือก การฝกอบรม การจายคาตอบแทน การแนะนําและประเมินผล          
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย  (Kolter and Armstrong, 1996,  p.533) 
 จากความหมายของ  การบริหารการขาย  ที่มีผูใหคํานิยามไวขางตนสามารถสรุปไดวา  
การบริหารการขาย  หมายถึง  การวิเคราะห  การวางแผน  การปฏิบัติตามแผน  และการควบคุม
การปฏิบัติงานดานการขายใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่บริษัทกําหนดไว 
 

ความสําคัญของการบรหิารการขาย 
 

การบริหารการขายเปนงานที่สําคัญตอบริษัทที่ตองมีผูบริหารกิจกรรมและเปาหมาย
ของบริษัทซึ่งส่ิงเหลานี้ ถือวามีผลตอในอนาคตแลวยังทําใหบริษัทไดรับประโยชนในการบริหาร
ระยะสั้นและระยะยาวดังนี้ 

1.  มีความสําคัญตอเศรษฐกิจของประเทศ  การขายสินคาของพนักงานขายนั้นทําใหเกิด 
การจางแรงงานในงานการขาย  ซ่ึงถือวางานการขายทําใหบุคคลมีงานทําและทําใหเศรษฐกิจ     
ภายในประเทศดีขึ้นซึ่งทําใหเกิดการจางงาน 

2.  การขายเพิ่มอุปสงครวม  การขายเปนการสรางอรรถประโยชนดานเวลา (time utilities) 
อรรถประโยชนดานสถานที่ (place utilities) และอรรถประโยชนการเปนเจาของ (possession 
utilities) ซ่ึงพนักงานขายสามารถเพิ่มอุปสงคในสินคาหรือบริการไดนั้น จึงทําใหบริษัท            
มียอดขายเพิ่มขึ้นจากการขายของพนักงานขายแตละคนรวมถึงทําใหมีสวนแบงตลาดของบริษัท
เพิ่มขึ้น  และถาอุปสงคที่เพิ่มขึ้นทําใหตนทุนการผลิตและตนทุนตอหนวยของสินคา แตละชนิด
ต่ําลง เนื่องจากเมื่อมีการผลิตหรือการขายสินคาจํานวนที่เพิ่มขึ้นของพนักงานขาย  

3. ธุรกิจไดรับกําไรสูงขึ้น ซึ่งจะมีผลตอการขยายการลงทุนทําใหธุรกิจตาง ๆ  
เจริญเติบโตและทําใหธุรกิจไดรับกําไรเพิ่มขึ้นจากการขยายตัวของงานการขาย 

4.  เกิดความสะดวกใหแกลูกคา  ทําใหการบริโภคสินคาตาง ๆ ไดรวดเร็วขึ้นและ    
ยังสามารถทําใหลูกคาเกิดความรูสึกที่ดีและมีความเชื่อถือกับบริษัทตาง ๆ   มากขึ้นเพราะมีพนักงานขาย
ที่ดีคอยบริการใหความสะดวกสบาย 
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การบริหารการขายกับการตลาด 

 การบริหารการขายถือวาเปนสวนหนึ่งของการตลาดที่มีความสําคัญตอความสําเร็จ
และกําไรของธุรกิจ  ซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาถึงการบริหารการขายรวมถึงผลกระทบที่มีผลตอ
การกําหนดกลยุทธทางการตลาด  เพื่อจะไดแสวงหาโอกาสและพัฒนากลยุทธทางการตลาดได 
โดยผูบริหารจะตองพิจารณาถึงปจจัยพื้นฐานตาง ๆ ดังนี้ 
 1. ตลาดเปาหมาย (target  market)  หมายถึง  กลุมของผูบริโภคหรือสวนตลาด 
(segment)  ที่มีความตองการคลายคลึงกัน  และเลือกเปนลูกคากลุมเปาหมายเพื่อเสนอขายสินคา
หรือบริการเพื่อมุงตอบสนองความตองการซึ่งผูบริหารการขายจะตองกําหนดสวนประสมการตลาด
ใหสอดคลองกับความตองการนั้น ๆ 
 2.  สวนประสมการตลาด  (marketing  mix)  หมายถึง  ตัวแปรที่สามารถควบคุมได
ที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด  เพื่อตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค  
              ดังนั้นสวนประสมการตลาดจึงมีสวนเกี่ยวของกับการดําเนินงานการบริหารการขาย 
ซ่ึงบริษัทสวนใหญตองมีการกําหนดตวัแปรทางการตลาดและโปรแกรมการตลาดดังภาพที่  1.1 
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สวนประสมการตลาด 

ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด 

การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยบุคคล การสงเสริมการขาย 

การบริหารการขาย 

การวางแผน   การจูงใจ 
การจัดทํางบประมาณ  การจายคาตอบแทน 
การสรรหาและการคัดเลือกพนักงาน การกําหนดเขตการขาย 
การฝกอบรม   การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

การจัดจําหนาย 

 
ภาพที่  1.1   ขอบเขตของการขายโดยบุคคลและการบริหารงานขายในสวนประสมการตลาด 
ที่มา  (Dalrymple & Cron, 1998, p. 5) 
 
 ดังนั้นในการดําเนินธุรกิจผูบริหารการขายตองคํานึงถึงความตองการและ     
ความพอใจของลูกคากลุมเปาหมายใหได รับความพอใจสูงสุดในการเสนอสินคาหรือบริการ                         
จาก สวนประสมการตลาด  ดังนี้ 
 2.1  ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยมุงตอบสนองความตองการ
ของลูกคาเปาหมายใหพอใจในการซื้อผลิตภัณฑ  โดยผลิตภัณฑเปนสิ่งที่มีตัวตนหรือไมมีตัวตน    
ก็ได  และอาจเสนอในรูปของสินคา  บริการ  ความคิด  สถานที่  องคการหรือบุคคลเปนตน 
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 2.2  ราคา  (price)  หมายถึง  มูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงินที่บริษทักาํหนดขึน้มา 
ผูซ้ือและผูขายยอมรับไดโดยคํานึงถึงตนทุน (cost) และกําลังซื้อของผูบริโภค โดยผูบริโภค    
จะเปรียบเทียบมูลคา (value) กับราคาของผลิตภัณฑ 
 2.3  การจัดจําหนาย  (place หรือ distribution) หมายถึง  โครงสรางของชองทาง     
การจัดจําหนายประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด              
การเคลื่อนยายและการกระจายสินคาประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคาและการเก็บรักษา
สินคา  
 2.4  การสงเสริมการตลาด  (promotion)  หมายถึง  การติดตอส่ือสารขอมูลขาวสาร
ของผลิตภัณฑกับ ผู ซ้ือและผู ขาย   เพื่ อการสร างทัศนคติที่ ดี และพฤติกรรมการซื้ อ                    
โดยการติดตอส่ือสารที่มีเครื่องมือในการสงเสริมการตลาด  ดังนี้ 
 2.4.1 การโฆษณา  (advertising)  หมายถึง  การเผยแพรขอมลูขาวสารที่เกี่ยวกบั
ผลิตภัณฑหรือบริการโดยผานสื่อตาง ๆ  เชน  หนังสือพมิพ  วิทยุ  โทรทัศน  นิตยสาร  เปนตน 
 2.4.2 การสงเสริมการขาย (sales promotion) หมายถึง  กิจกรรมทางการตลาด
เพื่อกระตุนการซื้อขายของผูบริโภค  เชน  การแสดงสินคา  การสาธิต  การปฏิบัติงานของสินคา
และความพยายามในการขาย 

2.4.3  การประชาสัมพันธ  (public relation)  หมายถึง  การใหขาวสารโดยไมตอง 
เสียคาใชจายในการดําเนินงานเพื่อสรางภาพลักษณของบริษัท 
 2.4.4  การตลาดทางตรง  (direct marketing)  หมายถึง  การขายโดยเครื่องมือ
ส่ือสารตาง ๆ  โดยตรงใหผูบริโภค  ซ่ึงเปนกิจกรรมการสงเสริมการตลาดโดยตรงและสรางให
เกิดการตอบสนองในทันทีทันใด  เชน  การขายทางโทรศัพท  จดหมายทางตรง  แค็ตตาล็อก 
                        2.4.5  การขายโดยบุคคล  (personal  selling)  หมายถึง  กิจกรรมทางการตลาด
ที่เนนการขายโดยใชพนักงานขายเสนอขายสินคาและบริการ 
 

วัตถุประสงคของการบรหิารการขาย 

 ธุรกิจจะประสบความสําเร็จไดนั้นบริษัทตองใชสวนประสมการสงเสริมการตลาดคือ 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรงและการขายโดยบุคคล
ซ่ึงถือวาเปนการใชเครื่องมือโดยบริษัทตองมีการกําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจใหสอดคลอง
กับวัตถุประสงคของบริษัทดังนี้ 
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1 .  เพื่อเพิ่มยอดขาย การบริหารการขายที่ดีนั้นบริษัทตองสามารถเพิ่มยอดขายใหได        

มากขึน้เพื่อทําใหบริษัทมีประสิทธิภาพและบรรลุวัตถุประสงคตามเปาหมายที่บริษัทกําหนดไว 
2. เพื่อสงเสริมใหเกิดการทดลองสินคาใหกับลูกคาเปาหมายนั้น โดยการสงเสริม  

ใหเกิดการทดลองใชและซ้ือสินคา 
3.  เพื่อนําเสนอผลิตภัณฑใหม ๆ  เขาสูตลาดเพื่อสรางกําไรและปรับความตองการ

ซ้ือของลูกคาใหเพิ่มมากขึ้น 
ซ่ึงการบริหารการขายใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัทไดนั้นตองกําหนดกลยุทธ

สําหรับการขาย คือ การใชพนักงานขายโดยใชกลยุทธผลักและกลยุทธดึงซ่ึงมีกลยุทธ    
ในการสงเสรมิการขาย  2   กลยุทธดังนี้  ดังภาพที่  1 . 2 
  
 
 
 
 
   
 
    
 
 

 
                          
 
 
 
            

ความตองการซื้อ 

ผูผลิต คนกลาง ลูกคา 

กิจกรรมการตลาด 
กิจกรรม 
การตลาด 

ผูผลิต คนกลาง ลูกคา 

กิจกรรมการตลาด 

ความตองการ 
การซื้อ 

กลยุทธดึง 

กลยุทธผลัก 

ภาพที่ 1.2  กลยุทธผลักและกลยุทธดึง 
ที่มา (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ, 2544, หนา 168) 

แนวความคิดและหลักการในการดําเนินการเกี่ยวกับกลยุทธได 2 แบบดังกลาวมีดังนี ้
 1.  กลยุทธผลักสินคาไปสูผูบริโภคหรือผูใช  (push  strategy) คือ การกระตุน       
โดยการใชพนักงานและคนกลางเพื่อการสงเสริมการขาย  (trade  promotion)  ในการผลักสินคา
จากผูผลิตไปสูผูบริโภค  
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 2. กลยุทธดึงผูบริโภคมาสูสินคา (pull strategy) คือ การใชกิจกรรมทางการตลาด   
ไดแก  การโฆษณาและการสงเสริมการขาย  เชน  การชงิโชค  แสตมปการคา  การแจกของแถม
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการและยอมรับสินคาและทําใหผูบริโภคจะแสวงหาสนิคานั้น ๆ 
 

การขายโดยใชพนักงานขายกับการโฆษณา 

การขายจะเกี่ยวกับการใชพนักงานขายพยายามจําหนายสินคาใหกับลูกคาและทําให
ลูกคาไดรับความพอใจ โดยการขายจะประสบความสําเร็จไดนั้นธุรกิจตองพิจารณาวาบริษัทนั้น
ลูกคารูจักและยอมรับมากนอยแคไหน และบริษัทควรจะเลือกใชส่ือใหเหมาะสมกับสินคาและ  
ลูกคากลุมเปาหมาย  เพื่อขจัดขอโตแยงได  ดังตารางที่ 1.1   (ทวีศักดิ์  สุวคนธ, 2543, หนา  17) 
 
ตารางที่  1.1  การเปรียบเทยีบระหวางการใชพนักงานขายกับการโฆษณา 

 

การใชพนกังานขาย การโฆษณาและการสงเสริมผูบริโภค 
-  การสื่อสารสวนใหญจะกระทําเฉพาะราย 
   เปนสวนบุคคล  พนักงานขายสามารถปรับ 
   การเสนอขายใหเหมาะสมเปนรายบุคคลได    
   สามารถโตตอบได  การสูญเสียจะนอย   
   แตการครอบคลุมก็จะจํากดัและชา 
-  เขาตรงตลาดไดมากกวา 
-  อาจมีการซือ้ขายทันท ี
-  ใหทํางานอยางอื่นได  เชน  การวจิัยตลาด    
    การสาธิตการใชสินคา 

-  การโฆษณาผานสื่อมวลชนจะกระจาย 
   ครอบคลุมไปทั่ว  ไมจําเพาะเจาะจง   
   การสื่อสารจะเปนแบบทางเดียว  ไมสามารถ 
  จะปรับใหเขากับบุคคลหรือสถานการณตาง ๆ   ได 
   การสูญเปลาจะมีมาก  จะรูผลเร็ว 
-  เปนเพยีงสรางความสนใจ  กระตุนใหอยาก 
-  ไมมีการขายทันที  อาจจะลืมหรือเปลี่ยนใจ 
   ได 

 
ที่มา  (ทวีศักดิ ์ สุวคนธ, 2543, หนา 17) 

การจัดการหรือการบรหิารการขาย 

 การบริหารการขายนั้นจะตองมีระบบการจัดการเพื่อใหการบริหารงานนั้นบรรลุ 
วัตถุประสงคของบริษัท ดังนั้นบริษัทจึงมีบุคคลที่ประกอบภารกิจการจัดการ (perform   management  
tasks)  ที่เรียกวา  ผูจัดการ  ที่มีอํานาจและการตัดสินใจตาง ๆ  ของบริษัท  

 



 10 

ดังนั้นงานของผูบริหารการขายทุกคนจะตองเขาใจถึงบทบาทของตนเองและ
พนักงานขายโดยการกําหนดโครงสรางองคการขาย  การพยากรณการขาย  การวางแผน              
การบริหารการขาย  การรับสมัครและคัดเลือกพนักงานขาย  การฝกอบรมพนักงานขาย  และ   
การมอบหมายงานในลักษณะเขตการขายและโควตาการขาย   กําหนดการจายคาตอบแทน    
การจูงใจและการประเมินผลการปฏิบัติงานขาย  ซึ่งมีหนาที่ตาง ๆ  ที่ตองปฏิบัติที่เรียกวา  
กระบวนการจัดการ  (management  process) ได  5  ประการดังนี้  

1.  การวางแผน  (planning)  หมายถึง  บริษัทตองมีการวางแผนสําหรับการดําเนินการ
บริหารการขายไวลวงหนาโดยการกําหนดเปาหมายหรือวัตถุประสงคของบริษัทเพื่อใชสําหรับ
การพิจารณาสําหรับการตัดสินใจไดถูกตองและบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไว 

2. การจัดระบบงาน (organizing) หมายถึง  บริษัทจะสรางโครงสรางของหนวยงาน
ของบริษัทสําหรับผูบริหารการขายที่จะใหมีหนทางสําหรับปฏิบัติงานใหสําเร็จตามวัตถุประสงค 
ที่กําหนดไวโดยมีการจัดระบบงานของบริษัทตั้งแต การกําหนดตําแหนงงาน วิธีการปฏิบัติ 
ขอบเขตอํานาจหนาที่และการประสานงานระหวางตําแหนงงานตาง ๆ ของบริษัท 

3.  การกระจายงานและประสานงาน  (integrating) หมายถึง  บริษัทจะตองดําเนินงาน
โดยตองอาศัยความรวมมือของสมาชิกภายในบริษัท ซ่ึงจะตองมีการประสานเกี่ยวกับงานนโยบาย 
แผนงาน  การบริหารบุคคล  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัท 

4.  การวัดผลงาน  (measuring)  หมายถึง  บริษัทจะมีการวัดผลงานการบริหารงาน 
ดวยการสรุปและประเมินผลงานที่เกิดขึน้วาเปนไปตามวตัถุประสงคหรือไมเมื่อเปรียบเทียบกับ
ผลการปฏิบัติงานจริง 

5.  การพัฒนาคน  (developing  people)  หมายถึง  บริษัทจะมีการพัฒนาคนของบริษัท
เพื่อเกิดทักษะและความชํานาญเพื่อสามารถนําไปใชสําหรับการปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

ตําแหนงของผูบริหารการขาย   

การบริหารงานขายนั้นจะมกีารกําหนดตําแหนงหนาทีใ่นการบริหารเพือ่ใหการปฏิบัติงาน
มีประสิทธิภาพจึงมีการกําหนดตําแหนงของผูบริหารการขาย  ดังภาพที่ 1.3 
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รองประธานการขาย 

(vice president of sales) 

ผูแทนการตลาด, ผูแทนขาย, ผูแทนลูกคา, 
 ผูแทนขายวิศวกรและพนักงานขาย 

(sales representative, account representative, sales engineer and salesperson) 

ผูจัดการขายระดับชาติ 
(national sales manager) 

ผูจัดการขายสวนภูมิภาค, ฝาย/แผนก หรือเขต 
(regional division or zone sales manager) 

ผูจัดการขายภาค, สาขาหรือผูจัดการขายภาคสนาม 
(district branch of field sales manager) 

หัวหนาหนวยขาย 
(sales supervisor) 

ผูจัดการขายที่ปฏิบัติงานดีเดน 
(national account manager) 

ผูชวยผูจัดการขาย, ผูวิเคราะหการขาย ผูจัดการฝกอบรมการขาย 
(assistant to sales manager, sales analysis and sales training manager) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่  1.3   ตําแหนงตาง ๆ ในการบริหารการขาย 
ที่มา  (สอาน  โปรยบํารุง, 2547, หนา 10) 
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ตําแหนงของผูบริหารงานขายมีรายละเอียดดังนี้ (สอาน  โปรยบํารุง, 2547, หนา 8 -9) 

 1. รองประธานการขาย (vice president of sales) เปนตําแหนงผูบริหารระดับสูง
ทางดานการขาย ซ่ึงขึน้อยูกับการบริหารจดัการของบรษิัท การทํารายงานเพือ่เสนอตอรองประธาน
ทางดานการตลาด (the vice president of marketing) หรือประธานบริษทั (the company president)    
รองประธานการขายปฏิบัติงานที่เกี่ยวของกับระยะเวลาคอนขางยาว การวางแผนระดับสูงของ
บริษัทและรับผิดชอบโดยตรงทางดานกลยุทธการขาย  (sales  strategy)  สวนภายในบริษัทจะไมมี
ตําแหนงรองประธานดานการตลาด  (vice  president  of  marketing)  สําหรับรองประธานฝายขาย 
(vice  president  of  sales)  มีหนาที่รับผิดชอบการปฏิบัติงานทางดานการขายรวมทัง้หมด 
 2.  ผูจัดการขายระดับชาติ  (national  sales  manager)  เปนบุคคลที่เชื่อมโยงระหวาง
ผูบริหารระดับสูงของบริษัทในการตัดสินใจกลยุทธรวมทั้งหมดและผูจัดการขายโดยตรง (the 
line sales manager)  มีหนาที่รับผิดชอบการวางแผนการขายตามที่ไดกําหนดไวตามเขตตาง ๆ  
ดวยการวางกลยุทธและกลวิธี  สวนผูจัดการขายระดับชาติจะรับผิดชอบโดยตรงเกี่ยวกับพนักงานขาย
และการตัดสินใจของผูบริหารระดับสูง  ตลอดจนการปฏิบัติงานของผูจัดการขายประจําเขต (regional 
sales manager)   
 3.  ผูจัดการขายสวนภูมิภาคหรือเขต  (regional, division, or zone sales manager) จาก
ตําแหนงตาง ๆ  ที่กลาวมาแลวขางตน  ผูจัดการขายเหลานี้จะตองรับผิดชอบในการปฏิบัติงาน
การขายโดยตรงเพื่อใหประสบผลสําเร็จถึงแมวาจะเปนหนวยงานยอยของบริษัทก็ตาม  เร่ิมตน
ดวยแผนก  ฝาย  และเขต  ซ่ึงมีผูจัดการแผนกขายประจําอยูก็จะตองรายงานไปยังผูจัดการฝายขาย 
(division sales manager)  และก็รายงานตอไปยังผูจัดการขายประจําเขต (zone sales manager) 

4. ผูจัดการขายเขต, ผูจัดการประจําสาขา, หรือผูจัดการขายภาคสนาม  (district, branch, 
or field sales manager) เปนผูจัดการขายระดับแรกมีหนาที่รับผิดชอบดานการขายโดยตรงใน
การปฏิบัติงานของพนักงานขายวันตอวันปกติแลว (ไมไดทําหนาที่เสมอไป) ไมวาจะเปนระดับ
ภาค สาขา และภาคสนาม จะรับผิดชอบและปฏิบัติงานใหเปนผลสําเร็จในเขตพื้นที่ไมกวางขวาง
มากนัก 

5.  หัวหนาหนวยขาย  (sales supervisor)  สวนใหญจะเปนผูที่มีประสบการณมามากแลว  
การดูแลและใหคําแนะนําทั่ว ๆ  ไปสําหรับพนักงานขายที่ปฏิบัติงานอยูตามสาขาหรือ  เขตการขาย         
ที่ไดรับมอบหมาย 
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6. ผูจัดการขายที่ปฏิบตังิานดีเดน (national account manager) ตําแหนงนี้สถาน 
ประกอบการจะใชหรือไมขึ้นอยูกับนโยบายการบริหารจัดการและเห็นความสําคัญของตําแหนงนี้
หรือไม 

7.  ผูแทนการตลาด, ผูแทนขาย, ผูแทนบัญชี, ผูแทนขายวิศวกรและพนักงานขาย   
(marketing representative, sales representative, account representative, sales engineer, and 
salesperson) ตําแหนงตาง ๆ ของพนักงานขายมีจํานวนไมมากนักขึน้อยูกับความจําเปนมากนอย
แคไหน  โดยเฉพาะบริษัททีป่ระกอบธุรกจิเกี่ยวกบัสินคาผูบริโภคและสินคาอุตสาหกรรม 

8.  ผูชวยผูจัดการขาย, ผูวิเคราะหการขาย, ผูจัดการฝกอบรมพนักงานขาย (assistant 
of sales manager, sales analysis, sales training manager)  ตําแหนงเหลานีเ้ปนตวัแทนของที่ปรึกษา
หลายตําแหนง โดยใหการสนับสนุนผูปฏิบัติหนาที่ทางดานการขายสําหรับบุคคลที่มีตําแหนง
เปนที่ปรึกษาทุก ๆ ระดับขององคการขายเพื่อความรวมมือกับสํานักงานใหญไปจนถึงสํานักงาน
สาขาแตก็มีจํานวนหลายตําแหนงที่นาสนใจ   

 
คุณสมบัติของผูบริหารการขาย 

 ผูบริหารการขายจะตองรูจักการปรับตวัใหเขากับเพือ่นรวมงานและลกูคา โดยผูบริหาร
การขายจะตองมีลักษณะความเปนผูนําเพื่อเปนการสรางการยอมรับ ซ่ึงผูบริหารการขายที่ดีนั้น
ตองมีคุณสมบตัิตาง ๆ  ดังนี้  
 1.  มีลักษณะเฉพาะสวนบุคคล บุคคลแตละคนนั้นจะมีลักษณะเฉพาะตวัที่มีมาตั้งแต
กําเนิดและรวมถึงสวนที่เกิดขึ้นจากสภาพแวดลอมตาง ๆ  ดังนี้ 
 1.1 ลักษณะสวนบุคคล เปนคณุสมบัติเฉพาะของแตละบุคคล แบงไดอีก  2  ประเภท  
ดังนี ้

                  1.1.1 คุณสมบัติที่ติดตัวมาแตกําเนิด  เปนคุณสมบัติที่แตละคนไมอาจหลกีเลีย่ง
ไดเพราะเปนมาตั้งแตกําเนิดคือรูปลักษณหรือกาย (physical traits) และบุคลิกภาพที่อยูในตัว 
(personality  attributes)  หรือนิสัย  (habits)  หรือใจ  คุณสมบัติที่ติดตัวมาแตกําเนิดเหลานี้สามารถ
ปรับไดบางแตไมสมบูรณ 

                           1.1.1.1  รูปลักษณหรือกายที่กลาวถึงนี้เร่ิมตั้งแต  เพศ  รูปราง  หนาตา   
ความสูง  ความอวน  สีผิว  น้ําเสยีง  สุขภาพพลานามัย  ความแขง็แกรง  ความสมบูรณของรางกาย 
สุขภาพจิตที่เขมแข็ง 
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 1.1.1.2  บุคลิกภาพที่อยูในตัวหรือนิสัยหรือใจในที่นี้ คือ  สติปญญา  
แรงผลักดันไปสูความสําเร็จ  คือ  อิทธิบาท  4  ไดแก  ฉันทะ  (ความพอใจในงาน)  วิริยะ   
(ความขยันหมั่นเพียร)  จิตตะ (ความมีจิตฝกใฝในงาน)  และวิมังสา (ความมั่นตริตรองพิจารณา
เหตุผล) ตลอดจนความซื่อสัตย การตรงตอเวลา การมีความเมตตากรุณา การรูจักกาลเทศะ        
การมีความคิดสรางสรรค  การรู จักเอาใจเขามาใสใจเรา  การชอบการบริการ  การมีจิตใจ        
ที่เขมแข็งมั่นคงและการมีความเชื่อมั่นในตัวเอง 
                                           1.1.1.3 คุณสมบัติที่ไดรับการปลูกฝง (ส่ังสอนหรือฝกฝน) จากครอบครวั
และสภาพแวดลอม  เปนคุณสมบัติที่ทําใหแตละคนเปนคนที่มีคุณภาพและมีทัศนคติที่ดี  (acquire 
personal  quality  and  attitudes) ตอส่ิงตาง ๆ  รอบตัว  ส่ิงที่ปลูกฝงได  เชน  ความรูในวิชาการ
ดานการตลาดและดานการขาย  เศรษฐศาสตร  การเมืองการปกครอง  การบริหาร  จิตวิทยา  
กิริยามารยาท  เทคนิคการพูด  เทคนิคการฟง  การใหคําปรึกษา  เทคนิคการสรางความสัมพันธ  
ความสามารถในการคิดคํานวณ  ความกวางขวางในสังคม  ความรับผิดชอบในการปฏิบัติงาน  
การมีเหตุผลและคุณธรรมตลอดจนการมีทัศนคติที่ดีตอส่ิงตาง ๆ  รอบตัว 

2. มีทักษะในการบริหาร  บุคคลแตบุคคลจะมีคุณสมบัติที่แตกตางกันในทักษะสําหรับ
การบริหารแตบุคคลก็สามารถมีพัฒนา  และเปลี่ยนแปลงไดเพื่อแกไขใหสอดคลองกับ             
การบริหารงานขายดวยการฝกอบรมทักษะสําหรับการบริหารเพื่อนําไปใช สําหรับ                  
การปฏิบัติงานไดดังนี้ (สมใจ  บุญทานนท, 2542,  หนา 16) 

 2.1  มีทักษะในการแกไขปญหา  (problem  solving  skills) ส่ิงที่เกิดขึ้นในทุก
กรณีอยางเห็นความสําคัญและไมยอทอ  ตองมีความสามารถในการคาดคะเนสิ่งที่จะเกิดขึ้น 
มีความสามารถในการวิเคราะหสาเหตุและทางเลือกในการแกไขปญหา ตลอดจนมีความสามารถใน
การตัดสินใจภายใตสภาวะตาง ๆ  ทั้งคับขันและไมคับขัน 
                     2.2  มีทักษะในการทํางานรวมกับผูอ่ืน  (interpersonal skills)  ทั้งในระดับที่สูงกวา  
ระดับเดยีวกันและต่ํากวา ทั้งในเรื่องงานโดยตรงและเรื่องสวนตัว  ในรปูแบบที่เปนทางการและ
ไมเปนทางการเพื่อใหเกิดความคุนเคยและเปนแรงกระตุนในการทํางาน 
 2.3  มีทักษะในการติดตอส่ือสาร  (communication skill)  ทั้งภาษาพูด  ภาษากาย
และภาษาเขียน  มีความชํานาญในการใชส่ือตาง ๆ  เขามาชวย  ผูบริหารการขายตองทําหนาที่
เชื่อมโยงขาวสารทุกชนิดจากพนักงานไปยังผูบริหารระดับสูงหรือจากผูบริหารระดับสูงลงมายัง
พนักงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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 2.4  มีทักษะในการสรางความเชื่อถือ  (persuasive skills)  ใหเกิดขึ้นกับลูกนอง
และผูพบเห็น  เพราะความนาเชื่อถือจะนําไปสูความเกรงใจ  ความเคารพนับถือและการยอมรับ
อันจะสงผลใหการทํางานของพนักงานลุลวงไปไดดีกวาการยอมจํานนและการบังคับขูเข็น 
                 2.5 มีทักษะในการจัดการ (administrative skills) ทักษะประเภทนี้จะชวยให    
การทํางานสําเร็จโดยตรง  ซ่ึงทักษะเหลานี้สวนหนึ่งสามารถเรียนรูไดทางทฤษฎีและอีกสวน
หนึ่งเรียนรูไดโดยการปฏิบัติไดดังนี้ 
   2.5.1  ทักษะในการสนับสนนุ (supporting)  
  2.5.2  การกระตุน  (motivating)   
  2.5.3  การสอน (coaching)  
  2.5.4  การใหคําปรึกษา  (mentoring)  
  2.5.5  การเปนตัวแทน  (representing)  
  2.5.6  การวางแผน  (planning)   
  2.5.7  การใหความรู  (informing) 
  2.5.8  การจัดการกับความขัดแยง  (conflict management)   
  2.5.9  การมอบหมายงาน  (delegating)   
        2.5.10  การแกไขปญหา  (problem solving)   
        2.5.11  การสรางความกระจางชัดเจน  (clarifying)   
        2.5.12  การตักเตือน  (monitoring)  

3.  เปนผูริเริ่มที่ดี  การเปนผูริเริ่มจัดไดวาพนักงานขายจะไดรับความสําเร็จไดมาก
จากการขาย ซ่ึงผูบริหารงานขายตองดําเนินการ เชน การคัดเลือกพนักงานขายดวยวิธีการ         
รับสมัคร  และการคัดเลือกพนักงานขายอยางมีหลักเกณฑ  รวมถึงการสัมภาษณเพื่อสามารถ
นําไปใชพิจารณาคัดเลือกพนักงานขายที่ดีไดดังนี้ 
 3.1  บุคลิกภาพ  ผูสมัครตองมีบุคลิกภาพที่ดีและเปนที่ยอมรับของลูกคา  รวมถึง
สภาพรางกายและความนาเชื่อถือของแตละบุคคล 
 3.2  สุขภาพ  ผูสมัครตองมีสุขภาพที่ดีเนื่องจากงานการขายเปนงานหนักซึ่งตองใช
ความสามารถทุกสวนของรางกายและตองมีความอดทน 
 3.3  การพูด  พนักงานขายตองมีทักษะในการพูด การออกเสียง  และมีความชัดเจน
เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจเพราะการพูดมีความสําคัญตออาชีพการขายมาก 
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 3.4   ความกระตือรือรน  พนักงานตองเปนบุคคลซึ่งใฝรูและใฝศึกษาเพิ่มเติม 
ตลอดเวลา  และมีความขยันฝกฝนใหเปนนักขายมืออาชีพได 
 3.5  มนุษยสัมพันธ  พนักงานขายตองมีมนุษยสัมพันธกับเพื่อนรวมงานขาย 
ดวยกัน รวมถึงความสามารถในการปรับตัวใหเขากับผูคาดหวังหรือลูกคาได 
 3.6  ทัศนคติที่มีตองานขาย  เปนบุคคลที่ชอบงานขายและเปนคนที่มีความสามารถ
ในการแกปญหาเฉพาะหนาไดรวมถึงทัศนคติที่ดีตอสินคาและตอบริษัท 
 3.7  มีความจําที่ดี  พนักงานตองเปนบุคคลที่มีความจําในดานตาง ๆ ที่เกี่ยวกับ 
รายละเอียดของสินคาและรายละเอียดของลูกคา 

4.  มีความเปนผูนํา  คือ บุคคลซึ่งทํางานไดสําเร็จนั้นตองมีความเปนผูนําไปพรอมกับ
การเปนพนักงานขาย ซ่ึงบุคคลที่ขึ้นมาดํารงตําแหนงที่สูงของบริษัทไดนั้นตองเริ่มจากการเปน
พนักงานขายและนําไปสูความเปนผูนํา  เชน  หัวหนาขาย  ซึ่งขึ้นอยูกับวาพนักงานขายแตละ
บุคคลมีความเปนผูนําแคไหน  โดยมีหนาที่สําคัญคือเปนผูคิดวางแผนและควบคุมใหผูอ่ืนทํางาน 

5.  เปนนักขายมืออาชีพ  ส่ิงหนึ่งซึ่งผูบริหารงานขายเกือบทุกบริษัทมุงหวัง  คือ        
การทําอยางไรพนักงานขายภายใตความรับผิดชอบของตน จึงจะสามารถเปนนักขายมืออาชีพได 
คือพนักงานขายที ่ขายไดรับความสําเร็จมากกวาความลมเหลว  โดยศึกษาเพิ ่มเติมอยาง
สม่ําเสมอเกี่ยวกับงานดานการขาย มีความอดทน และมีความชอบในการบริการแกผู อื ่น         
โดยเฉพาะลูกคา   มีความซื่อสัตยและศรัทธาในตัวเองและผลิตภัณฑที่จําหนาย 

6.  เปนผูใฝหาความรู  ผูบริหารการขายสวนใหญเปนบุคคลที่ใฝหาความรูอยาง
สม่ําเสมอและตอเนื่อง ซ่ึงก็จะทําใหพนักงานขายก็จะเปนผูใฝหาความรูดวย  ผูบริหารการขาย   
ที่ดีตองเห็นความสําคัญของการฝกอบรมแกพนักงานขายที่ตนรับผิดชอบเพื่อเพิ่มทักษะและ
ประสบการณใหแกพนักงานขาย ดังนั้นการฝกอบรมเปนสาเหตุของคาใชจายของบริษทั ซ่ึงบรษิทั
ตองคํานึงถึงประโยชนที่ไดจากการฝกอบรมวาคุมหรือไมในการเสริมสรางใหพนักงานขายของตน
ไดมีโอกาสศึกษาหาความรูเพิ่มเติมอยูเสมอคือหนาที่หลักของผูบริหารการขายที่ดี  โดยการฝกอบรม
สวนใหญจะเกี่ยวกับดานเทคนิคการขาย 

7. เปนผูมีความรูดี  ผูบริหารการขายที่ดีตองมีความรูในเรื่องตาง ๆ ดี  ซึ่งความรู  
ดังกลาว รวมถึงความรูในเรื่องผลิตภัณฑ ความรูเร่ืองบริษัท ความรูเร่ืองกระบวนการขาย ความรู
ดานสภาวะตลาดที่เปนจริง ส่ิงนี้จึงทําใหผูบริหารการขายมีความจําเปนตองออกตรวจสภาวะตลาด
อยางสม่ําเสมอเพื่อที่จะไมถูกพนักงานขายหลอกลวงได 
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จรรยาบรรณของพนักงานขาย 

 จรรยาบรรณ  หมายถึง  ประมวลความประพฤติที่ผูประกอบอาชีพในการงานแตละ
อยางกําหนดขึน้เพื่อรักษาและสงเสริมเกียรติคุณชื่อเสียงและฐานะของสมาชิกอาจเขียนเปน          

ลายลักษณอักษรหรือไมก็ได  (พจนานกุรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน,  2 5 4 2 ,  หนา 2 8 9 )   
 การบริหารการขายที่ดีนั้นตองมีแนวทางสําหรับการปฏิบัติเพื่อใชสําหรับเปนแนวทาง
ในการดําเนินงานของธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพดังนี้ คือ (ศศนันท วิวัฒนชาต,2545,       
หนา 225 - 226) 

1. ใชวิธีการที่ซ่ือสัตย นักขายควรซื่อสัตยตอตนเอง นายจางและลูกจางเมื่อทานมี
ความจริงใจและซื่อสัตยในความรับผิดชอบงานขาย ทานก็จะสามารถทํางานตามทีไ่ดรับมอบหมาย
งานขายผลิตภัณฑและบริการตลอดจนการตอบสนองความตองการของลูกคาอยางเต็มที่ 

2.  ใหความสนใจแกความสนใจของลูกคากอน  ในการขายบริษัทควรมุงเนน ความตองการ
ของผูคาดหวัง กฎพื้นฐานขอหนึ่งของความสําเร็จในการขายก็คือ ชวยตนเอง  โดยหาวิธีการ  
ชวยผูอ่ืน กลาวคือเมื่อทานหาวิธีการชวยแกปญหาใหผูคาดหวังไดแลวสามารถประหยัดเงินหรือ
ปรับปรุงธุรกิจได ทานไมเพียงปดการขายไดแตยังแนใจไดวาลูกคายังคงสนใจจะติดตอกับทาน
ตอไปอีกในอนาคต 
 3. หลีกเล่ียงการโออวดสรรพคุณสินคาเกินความจริง  หลักพื้นฐานของการเสนอก็คือ
การใหขอมูลและเรื่องราวเกี่ยวกับสินคาโดยการบอกอยางครบถวน อยากลาวอางเกินจริงเพราะ
ไมเพียงแตจะผิดจรรยาบรรณยังผิดกฎหมาย จงยึดในขอเท็จจริง  โดยเฉพาะเมื่อทานย้ําบางจุด
ที่สําคัญ ๆ 
 4.  หลีกเล่ียงการโจมตีคูแขงขัน   นักขายบางคนมีความเชื่อที่ผิดวาวิธีการที่มีประสิทธิภาพ
ที่สุดในการแขงขันคือโจมตีคูแขงขัน การกระทําดังกลาวไมเพียงแตผิดจรรยาบรรณยังทําใหสูญเสีย
ความเชื่อถือตอตนเองและบริษัทได 
 5. หลีกเล่ียงจากการใชทรัพยากรของบริษัทอยางไมเหมาะสม นักขายจะตองระมัดระวัง
ในการใชจายในการขาย  เชน  คาอาหาร  คาที่พัก  คาเดินทางและคาตอนรับลูกคา 
 6. ปฏิบัติงานหลังการขายอยางสม่ําเสมอ มาตรฐานจรรยาบรรณของนักขายคนใด
คนหนึ่งมักจะถูกทดสอบหลังการขายอยูบอย ๆ โดยพิจารณาจากการติดตามหลังการขายอยาง
ละเอียด นักขายควรทําการติดตอเยี่ยมลูกคาหลังการขายเพื่อจะไดทราบวาเขาไดรับความพอใจ
อยางเต็มที่จากการใชสินคาหรือไม ถามีปญหาเกิดขึ้นก็จะไดจัดการแกไขในวิธีการที่จะสราง
คานิยมและความสัมพันธอันดี ตลอดจนความจงรักภักดีในระยะยาว 
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ประเภทของจรรยาบรรณ 

 ดังนั้นการดําเนินธุรกิจตองยึดหลักปฏิบัตใินการบริหารดวยความซื่อสัตย และ        
มีจริยธรรมและคุณธรรมในการบริหารการขายเพื่อสรางใหลูกคายอมรับและเกิดความเชื่อมั่น
ในตัวของพนักงานขาย ซ่ึงในปจจุบันบริษัทจะยึดหลักความมีจรรยาบรรณในการปฏิบัติและ
เปนส่ิงที่ควบคุมหรือเปนตวักําหนดความประพฤติปฏิบัติในอาชีพตาง ๆ  เชน  แพทย  
ทนายความ วิศวกรรวมถึงพนักงานขายที่ตองมหีลักเกณฑจรรยาบรรณสําหรับปฏิบัติดังนี้   
 1.  จรรยาบรรณตอลูกคา  บริษัทตองดูแลพนักงานภายในบริษัท ซ่ึงถือวาบริษัทและ
พนักงานนั้นจะตองปฏิบัติตามกฎเกณฑตาง ๆ  ของบริษัท  

 1.1 การรักษาความลับของลูกคา  พนักงานทุกคนจะมีลูกคาที่ติดตอซื้อขายดังนั้น
ไมวาพนักงานขายจะรูขอมูลเกี่ยวกับลูกคา เชน ปริมาณการสั่งซื้อ ตนทุนสินคา นโยบายการซื้อ 
และสตอกสินคา ซ่ึงพนักงานขายจะตองเก็บความลับเหลานี้เพราะบางครั้งลูกคาอาจมีคูแขงขัน
ในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงพนักงานแตละคนจะตองถือปฏิบัติเพื่อสรางความเชื่อถือใหกับลูกคา   
โดยไมเปดเผยใหคูแขงขันทราบเพราะจะทําใหเกิดผลเสียตอบริษัท 
 1.2  การใหสินบน   พนักงานตองไมติดสินบนเพื่อใหลูกคาตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น 
เพราะจะทําใหลูกคาเปลี่ยนไปซื้อสินคาจากคูแขงขันกรณีถาการใหสินบนที่มีขอเสนอที่ดีกวา 
 1.3 การใหของขวัญ  เปนการใหของขวัญในโอกาสหรือเทศกาลพิเศษตาง ๆ    
กับลูกคา  เชน  วันปใหม  วันเกิดลูกคา  เปนตน  ซ่ึงสาเหตุการใหของขวัญแกลูกคาที่ไม
ประสิทธิภาพนั้นเกิดจาก  5  ประการดังนี้  (สุปญญา  ไชยชาญ, 2544, หนา 181) 
 1.3.1 ของขวัญใด ๆ  ที ่สะทอนรสนิยมของผู รับใหปรากฏออกมาวาต่ํา
หรือไมดียอมทําใหผูรับดอยสถานภาพหรือความภาคภูมิใจลงไป  และจะไรประสิทธิผลยิ่ง     
ถาเปนของขวัญที่มาจากมือผูใหที่ไดช่ือวาเห็นแกตัวหรือเห็นแกเงิน ยิ่งทําใหประสิทธิผล
ของขวัญต่ําลงไปอีก แตหากของขวัญนั้นสอสัญลักษณแหงความพอใจที่ไดติดตอคาขายดวย 
และไมมีเครื่องหมายแหงพันธกิจใด ๆ  แอบแฝงอยู  ของขวัญนั้นจะมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 1.3.2 ของขวัญใด ๆ  ที่มีมูลคาเหนือกวาเหตุผลที่ใหแกกันและกันยอม        
มีลักษณะเฉพาะใกลเคียงกับสินบนมากยิ่งขึ้น ประสิทธิผลยอมดอยลงเพราะไมมีใครยินดี              
ถูกตราหนาวารับสินบน  หรือของขวัญใด ๆ  ที่เปนสิ่งของซึ่งมีการโฆษณาอยางดาษดื่นยอมไร  
คุณคาหรอืแสดงวา  ทั้งผูใหหรือผูรับมีรสนิยมต่ํา 
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 1.3.3  ของขวัญใด ๆ  ที่ผูรับสามารถตีความหมายของการใหไปไดหลายทาง 
ฝายผูรับมักตีความไปในทางไมดี  ประสิทธิผลของของขวัญจะต่ํา 
 1.3.4  ของขวัญใด ๆ  ที่ผูใหใชบรรทัดฐานของตนเองวัดความนิยมชมชอบ
ของผูรับอาจดอยประสิทธิผลลงไดถาบรรทัดฐานนั้นไมแมนยํา  เชน การใหปฏิทินภาพเปลือย 
ผูรับอาจไมชอบก็ได 
 1.3.5  ของขวัญใด ๆ  ที่มอบใหคูสมรสของผูรับ  มักจะมีประสิทธิผลต่ํากวา
การมอบใหลูก ๆ  ของผูรับ 
 1.4  การเลี้ยงรับรอง  เปนการเลี้ยงรับรองลูกคาซ่ึงเปนวิธีที่นิยมใชปฏิบตัิกัน เชน 
การเชิญไปรับประทานอาหารหรืออาจมกีิจกรรมการเลีย้งรับรองอืน่ ๆ  เชน  การเชญิไปเลนกอลฟ 
ตกปลา  และอืน่ ๆ  ซ่ึงขึ้นอยูกับลูกคาชอบกิจกรรมใด 
 1.5  การกระทําที่มีผลประโยชนขัดกัน  พนักงานขายควรหลีกเล่ียงกรณีที่มีญาติ
ที่เปนคูแขงขันทางการคากับลูกคาของตน เพราะจะทําใหเกิดปญหาดานการขายและแสดงถึง
ความรับผิดชอบตอลูกคาและมีจรรยาบรรณในการดําเนินธุรกิจ 
 1.6  การเลือกปฏิบัติตอลูกคา  พนักงานขายที่ดีตองไมเลือกปฏิบัติตอลูกคารายใด
รายหนึ่งเปนพิเศษจนทําใหบางรายเกิดความรูสึกวาไมไดรับการปฏิบัติที่เทาเทียมกัน 
 2.  จรรยาบรรณตอองคการ  พนักงานตองมีจรรยาบรรณตอองคการเพื่อใหองคการ
ที่ปฏิบัติงานการขายนั้นไดรับประโยชน โดยมีการปฏิบัติตนในฐานะตัวแทนของบริษัท      
อยางเต็มความสามารถดังนี้  (ศศนันท  วิวัฒนชาต, 2545, หนา 230 - 231) 
 2.1 การเปลี่ยนงาน  นักขายที่ตัดสินใจเปลี่ยนงานจะตองคํานึงถึงหลักความเปนจริง
วาบริษัทมีการลงทุนไปกับการฝกฝนนักขายแตละคนเปนจํานวนมากและใหทราบขอมูล          
ที่เปนความลับตาง ๆ  เชน  เกี่ยวกับสินคาใหม ๆ นักขายอาจมีเหตุผลที่ดีในการเปลี่ยนงานใหม  
แตในกรณีที่ไปทํางานใหกับคูแขงขันก็ไมควรกลาวถึงนายจางเดิมในทางลบ การเปดเผยขอมูล
ที่เปนความลับของบริษัทเดิมก็เปนสิ่งที่ไมสมควร ดังนั้นวิธีปฏิบัติในการออกจากงานอยางถูก 
จรรยาบรรณ  ก็คือ 
 2.1.1  ควรแจงใหนายจางทราบลวงหนาพอควร  อยางนอย  1  เดือน  เพื่อให
เขามีเวลาเตรียมจัดหาคนใหมเขามาฝกอบรมใหทํางานแทน หรือทําการตกลงกับนายจาง  
เพื่อกําหนดวันสุดทายของการทํางาน  ทั้งนี้เพื่อไมใหบริษัทตองเสียโอกาสในการขายไป 
 2.1.2 เสนอความชวยเหลือสอนงานผูที่จะมาทํางานแทนใหเรียนรูถึงพื้นที่
ความรับผิดชอบและลูกคาในระหวางชวงเปล่ียนแปลง 
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 2.1.3  อยาทําลายความสัมพันธกับนายจางเกา  เพราะบริษัทเดิมนี้อาจสามารถ
เปนที่อางอิงของทานในอนาคตได 
 2.2  การเบิกคาใชจายในการขาย  ในการทํางานนอกจากนักขายจะมีรายไดในรูป
ของเงินเดือนหรือคานายหนาแลว ยังอาจไดรับโบนัสซึ่งถือเปนรายไดเสริม โดยมีสวนจากผล
กําไรของบริษัท  และยังมีสิทธิเบิกคาใชจายในการเดินทางไปติดตอเยี่ยมลูกคา  เชน  คาน้ํามัน  
คาที่พัก  คาอาหาร  คาสึกหรอจากการใชรถสวนตัว  หรือคายานพาหนะเดินทาง  คาโทรศัพท   
เปนตน  บางบริษัทใหเบิกตามความเปนจริงในขณะที่บางแหงกําหนดเปนอัตราคงที่  เชน            
คาน้ํามันกิโลเมตรตอ  1  ลิตร  คาที่พักตอคืน  หรือคาอาหารตอวัน  เปนตน 
 ในการเบกิคาใชจายในการขาย พนักงานขายควรตระหนกัวาทานกําลังใชเงิน
ของทานเอง โดยควรรักษามาตรฐานความเปนอยูใหเหมือนกับอยูบานและใชจายอยางประหยัด
ที่สุด 
 2.3  ไมแอบขายสินคาของบริษัทอ่ืนพวงไปดวย  นักขายควรอุทิศเวลาและตั้งใจ
ทํางานใหกับบริษัทอยางเต็มความสามารถ การแอบขายสินคาอ่ืนพวงไปดวยถือเปนการกระทํา
ที่ผิดจรรยาบรรณและไมเปนธรรมแกนายจาง แมวาสินคาที่นํามาขายควบนั้นจะไมเกี่ยวของหรือ
แขงขันกับสินคาของบริษัทก็ตาม 
 2.4  การรายงานผลงานและเวลาทํางาน  นายจางโดยทั่วไปมีความคาดหวังที่จะให
นักขายทํางานอยางเต็มความสามารถ นักขายที่ใชเวลาในการพักดื่มกาแฟหรือทานอาหารกลางวัน
นานเกินไปเทากับขโมยเวลาจากนายจาง ดังนั้นธุรกิจหลายแหงที่ใหนักขายสงรายงานทุกวัน 
หรือบางแหงก็ใหโทรศัพทรายงาน  นักขายสวนใหญไมชอบที่จะตองทําการบันทึกรายงานบอย ๆ  
บางคนจะใหขอมูลที่ผิด ๆ  หรือไมตรงตามความเปนจริง  บางก็บิดเบือนความจริง เหลานี้ถือวา
ผิดจรรยาบรรณ 
 2.5 ปฏิบัติตามกฎขอบงัคับของบริษัท   นกัขายมหีนาที่รับผิดชอบในการขายสนิคา
ในเขตของตนจึงไมควรขายขามเขตเพราะจะมีผลกระทบตอรายไดของพนักงานขายเจาของเขต
และบริษัท 
 3.  จรรยาบรรณตอคูแขงขัน  ปจจุบันมีการแขงขันมากขึ้นก็ยอมมีการแขงขันใน 
ทางผิดกฎระเบียบ  ซ่ึงทําใหลูกคามีความรูสึกไมดีตอบริษัท  ดังนั้นนักขายที่ดีตองมีจรรยาบรรณ
ตอคูแขงขันดวยดังนี้ 
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 3.1  ไมโจมตีและวิจารณโดยการเปรียบเทียบกับสินคาของธุรกิจคูแขงขันอยาง 
เกนิความเปนจริงและกรณีธุรกิจคูแขงขนัมปีญหาก็ไมควรที่จะซ้ําเตมิขอบกพรองนั้นของคูแขงขัน 
 3.2  ไมแยงลูกคาและแทรกแซงธุรกิจคูแขงขัน   โดยพยายามหาความลับและเปดเผย
ความลับของธุรกิจคูแขงขัน 
 4. จรรยาบรรณตอสังคม  ธุรกิจจะตองมีความรับผิดชอบตอสังคมซึ่งถือวาเปนหนาที่
ที่สําคัญในปจจุบันที่บริษัทควรมีสวนรวมตอสังคมดังนี้ 
              4.1 ไมกักตุนสินคา  ไมขายสินคาที่มีอันตรายตอสังคมและสิ่งแวดลอม 
                4.2ไมหลอกลวงขายสินคา  เชนโกงการชั่ง  ตวง  วัดหรือฉวยโอกาสในการโกง
ราคาในสภาวะที่ไมปกติ 
               4.3 ไมควรโฆษณาประโยชนของสินคาจนเกินความเปนจริงจนทาํใหลูกคาเกิด
ความเขาใจผิด 
 

สรุป 

 การบริหารการขายเปนการวิเคราะห  การวางแผน การปฏิบัติตามแผน และการควบคุม
การปฏิบัติงานดานการขายใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่บริษัทกําหนดไว และ การบริหารการขาย       
มีความสําคัญตอเศรษฐกิจของประเทศ   การขายเพิ่มอุปสงครวม   ทําใหธุรกิจไดรับกําไรสูงขึ้น
และทําใหเกิดความสะดวกใหแกลูกคา  
 ซ่ึงการบริหารขายกับการตลาดมีปจจัยพื้นฐานดังนี้ ตลาดเปาหมายและสวนประสม
การตลาด คือ ผลิตภัณฑ ราคา  การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด โดยมีวัตถุประสงค
ของการบริหารการขายเพื่อเพิ่มยอดขาย เพื ่อสงเสริมใหเกิดการทดลองสินคาใหกับลูกคา            
เปาหมายและเพื่อนําเสนอผลิตภัณฑใหม ๆ เขาสูตลาดเพื่อสรางและปรับความตองการซื้อของ 
ผูบริโภค และมีการใหพนักงานขายกับการโฆษณาเพื่อจําหนายสินคาใหกับลูกคาและทําให    
ลูกคาไดรับความพอใจ  
  สวนการจัดการหรือการบริหารการขาย ตองปฏิบัติตามกระบวนการจัดการ ไดแก 
การวางแผน การจัดระบบงาน การกระจายงานและประสานงาน การวัดผลงาน การพัฒนาคน  
สวนตําแหนงของผูบริหารการขายจะตองมีการกําหนดใหตรงกับหนาที่และเพื่อให                
การปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพ การมีคุณสมบัติของผูบริหารการขายควบคูกันไปเพื่อสราง           
การยอมรับแกเพื่อนรวมงานและลูกคาที่เขาพบโดยตองมีคุณสมบัติดานตาง ๆ  ใหเหมาะสมกับ
ตําแหนงหนาที่ที่ไดรับมอบหมายงาน 
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 จรรยาบรรณ  เปนประมวลความประพฤติที่ผูประกอบอาชีพในการงานแตละอยาง
กําหนดขึ้นเพื่อรักษาและสงเสริมเกียรติคุณ  ช่ือเสียง  และฐานะของสมาชิก  อาจเปนการเขียน
เปนลายลักษณอักษรหรือไมก็ได  โดยมีแนวทางในการปฏิบัติดังนี้คือ วิธีการที่ซ่ือสัตย  การให
ความสนใจแกความสนใจของลูกคาและการหลีกเลี่ยงการโออวดสรรพคุณสินคาเกินความจริง
โดยการดําเนินธุรกิจนั้นจะตองมีจรรยาบรรณตอลูกคา   จรรยาบรรณตอองคการและจรรยาบรรณ
ตอธุรกิจ 
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แบบฝกหดับทที่  1 
 
1.  จงอธิบายความหมายของการบริหารการขาย 
2.  ความสําคัญของการบริหารการขายมอีะไรบาง 
3.  การบริหารการขายกับการตลาดมีปจจัยพื้นฐานอะไรบาง 
4.  วัตถุประสงคของการบริหารการขายมอีะไรบาง จงอธิบาย 
5.  กระบวนการจัดการมีอะไรบาง จงอธิบาย 
6.  ตําแหนงของผูบริหารงานขายมีกี่ตําแหนง อะไรบาง จงอธิบาย 
7.  คุณสมบัติของผูบริหารการขายที่ดีตองมีคุณสมบัติอะไรบาง จงอธิบาย 
8.  จงบอกถึงจรรยาบรรณของพนักงานขาย 
9.  หลักเกณฑจรรยาบรรณทีต่องปฏิบัติมีอะไรบางจงอธบิาย 
10.ใหนกัศึกษาไปสัมภาษณนกัธุรกิจวามจีรรยาบรรณในการประกอบธุรกิจอยางไรบางมา 2  ทาน 
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