
แผนบรหิารการสอนประจําบทที่  2 
 

หัวขอเนื้อหา 
 

1.  ความหมายของกลยุทธ 
2.  กระบวนการวางแผนการบริหารการขาย 
3.  การวางแผนงบประมาณการขาย 
4.  วัตถุประสงคของงบประมาณการขาย 
5.  ประโยชนของงบประมาณการขาย 
6.  ประเภทของงบประมาณการขาย 
7.  วิธีการจัดทาํงบประมาณการขาย 
8.  การกําหนดระดับของงบประมาณการขาย 
9.  ปญหาในการจัดทํางบประมาณ 
 

วัตถุประสงคเชิงพฤติกรรม 

 เมื่อศึกษาบทที่  2  จบแลว  นักศึกษาสามารถ 
1.  บอกความหมายของกลยทุธได 
2.  อธิบายกระบวนการวางแผนการบริหารการขายได 

 3.  อธิบายการวางแผนงบประมาณการขายได 
 4.  บอกวัตถุประสงคของงบประมาณการขายได 
 5.  อภิปรายประโยชนของงบประมาณการขายได 
 6.  บอกประเภทของงบประมาณการขายและสรางแบบงบประมาณการขายได 
 7.  ระบุวิธีการจัดทํางบประมาณการขายได 
 8.  เขียนงบประมาณการขายได 
 9.  อธิบายการกําหนดระดับของงบประมาณการขายได 
 10. ระบุปญหาจัดทํางบประมาณการขายได 
     11. วิเคราะหปญหาในการจัดทํางบประมาณการขายได 
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วิธีการสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 

1.  ศึกษาเอกสารการสอนบทที่  2  กลยุทธและการวางแผนการบริหารการขายดวย
ตนเอง 

2.  ฟงการบรรยายในชั้นเรยีน 
3.  อภิปราย  ซักถามเนื้อหาในบทเรียนเปนรายบุคคลหรือเปนกลุม 
4.  ศึกษาคนควา เนื้อหาเพิ่มเติมจากเอกสารตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วารสารและ 

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

 

สื่อการเรียนการสอน 

1.  เอกสารประกอบการสอน เร่ือง กลยุทธและการวางแผนการบริหารการขาย 
2.  หนังสือ ตํารา และวารสารทางวิชาการเกี่ยวกับกลยุทธและการวางแผน            

การบริหารการขาย 
3.  แผนโปรงใส 
4.  ตัวอยางแผนการขาย 
5.  แผนภูมแิละแผนภาพ 
6.  คําถามและแบบฝกหัดทายบท 
 

การวัดผลและประเมินผล 

1.  สังเกตจากการรวมกิจกรรมในชั้นเรียน  
2.  สังเกตจากการสนทนาและการซักถาม 
3.  ประเมินจากการอภิปรายและการรายงานของกลุม 
4.  ประเมินผลจากการทดสอบยอย 
5.  ประเมินผลจากการทําแบบฝกหัดทายบท  
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บทที่  2 
กลยทุธและการวางแผนการบรหิารการขาย 

 
 กลยุทธและการวางแผนการบริหารการขายเปนการใชเครือ่งมอืทางการตลาดทีเ่กีย่วกบั
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด เพื่อประโยชนตอความสําเร็จใน   
ดานยอดขายและบรรลุวัตถุประสงคของบริษัท  ซ่ึงกลยุทธการขายทําใหบริษัทคาดการณถึง
ปญหาและโอกาสตาง ๆ  ที่จะเกิดขึ้นในอนาคตเพื่อเตรียมพรอมสําหรับเปนแนวทางที่จะแกไข
ตอไป  โดยการบริหารการขายนั้นบริษัทจะตองกําหนดวัตถุประสงคและวางแผนกลยุทธโดยให         
สอดคลองกับงบประมาณการขายที่เกี่ยวของกับเงินทุน บุคลากรและทรัพยากรอื่น ๆ  ใหเกิด  
ประสิทธิภาพมากที่สุด 
 

ความหมายของกลยุทธ 

นักวิชาการไดใหความหมายของ  กลยุทธ  (strategic)  ไวมากมายหลายทัศนะดังนี ้
 กลยุทธ  หมายถึง  แผนปฏิบัติการที่บงบอกใหนักบริหารทราบวาจะตองทําอะไรและ
อยางไรเมื่อถึงจังหวะเวลาที่จะลงมือปฏิบัติการ  เชน  กลยุทธการขายหลังจากที่ไดกําหนดขึ้นมา
เรียบรอยแลว จะบงบอกไดวาตองใชพนักงานขายที่มีคุณสมบัติอยางไร จํานวนเทาใดและเมื่อไร 
เปนตน  (สุปญญา  ไชยชาญ, 2544, หนา 17) 
 กลยุทธ  หมายถึง  การรบที่มีเลหเหล่ียมหรือวิธีการที่ตองใชกลอุบายตาง ๆ และ   
เลหเหล่ียมในการตอสู  (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน  พ.ศ. 2542, 2546, หนา  73) 
 กลยุทธ  หมายถึง  การตัดสินใจที่สัมพันธกับการคาดการณการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดลอมและเปนการตัดสินใจบนฐานของสมมติฐานการปรับตัวให เข ากับ                    
การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในอนาคต  (จินตนา  บุญบงการ  และณัฏฐพันธ  เขจรนันทน,      
2544, หนา  28) 
 จากความหมายของ  กลยุทธ  ที่มีผูใหคํานิยามไวขางตนสามารถสรุปไดวา    กลยุทธ     
หมายถึง การตัดสินใจที่ประกอบดวยการวิ เคราะห   การคาดการณการเปลี่ยนแปลงของ              
สภาพแวดลอมที่บริษัทใชประกอบการตัดสินใจ การวางแนวทางสําหรับการบริหาร และ           
การควบคุม การปฏิบัติงานเชิงกลยุทธของบริษัท 
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กระบวนการวางแผนการบริหารการขาย 

 ผูบริหารการขายตองตดัสินใจที่เกี่ยวกับการดําเนินงานที่ถือวาเปนพื้นฐานของธุรกิจที่
ผูบริหารการขายตองกําหนดกลยุทธที่ตองตัดสินใจ เชน การขยายเขตการขาย การเปลี่ยนแปลง 
โครงสรางหรือการแขงขัน  ซ่ึงมีกระบวนการวางแผนกลยุทธดังนี ้    
 1.  การวิเคราะหสถานการณ  ผูบริหารตองศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจที่มีผลตอ
ความสําเร็จหรือลมเหลว ซ่ึงทําใหผูบริหารวิเคราะหสถานการณที่มีผลกระทบตอธุรกิจเพื่อเตรียม
ความพรอมสําหรับการเปลี่ยนแปลงและการแขงขันของธุรกิจ ดังนั้นการวิเคราะหสถานการณ
เพื่อใหทราบสถานการณและแนวโนมซึ่งจะมีผลกระทบตอการดําเนินงานของธุรกิจในอนาคต 
ดังนั้นผูบริหารการขายตองมีขอมูลสําหรับการวิเคราะห  SWOT  analysis   ดังนี้คือ 
 1.1  การวิเคราะหจุดแข็ง  (strength  analysis)  เปนการวิเคราะหจุดแข็งที่เปน   
ขอไดเปรียบเหนือกวาคูแขงขัน  ซ่ึงเปนขอดีที่สามารถนํามาสรางเปนประโยชนได   
 1.2  การวิเคราะหจุดออน  (weakness  analysis)  เปนการวิเคราะหความเสียเปรียบ
คูแขงขันสําหรับการดําเนินธุรกิจที่เปนที่ตองมีการปรับปรุงหรือแกไขใหเปนที่ยอมรับของ           
ผูบริโภค 
 1.3  การวิเคราะหโอกาส  (opportunity  analysis)  เปนการวิเคราะหโอกาส    
ที ่ม ีผลตอการดําเนินธุรกิจซึ่งเกิดจากสิ่งแวดลอมมหภาคที่ เกี่ยวกับเศรษฐกิจ  ประชากร  
เทคโนโลยี  กฎหมายและการเมือง  เปนตน 
 1.4  การวิเคราะหอุปสรรค  (threat  analysis)  เปนการวิเคราะหอุปสรรคที่เกิด   
จากผลตอกระทบในการดําเนินธุรกิจจากสิ่งแวดลอมมหภาค และสิ่งแวดลอมที่ธุรกิจตอง
ปรับปรุงแกไขใหทันตอสถานการณตาง ๆ  ที่เกิดขึ้นในอนาคตที่จะสงผลตอยอดขายและกําไร 
 ธุรกิจสามารถปรับตัวสําหรับการแขงขันหรือทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ  เชน 
เทคโนโลยี กฎหมายและการเมืองโดยการวิเคราะหสถานการณไดแก 
 1)  การวิเคราะหลักษณะของตลาด  เปนการวิเคราะหถึงตลาดรวมของกลุมลูกคา
ผูมุงหวังที่เกี่ยวกับขนาดและอัตราการเจริญเติบโตของตลาด  สวนครองตลาด  รวมทั้งการรับรู
และลักษณะการซื้อสินคาในอนาคต  รวมถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อสินคาของลูกคา 
 2)  การวิเคราะหลักษณะของผลิตภัณฑ  เปนการวิเคราะหถึงยอดขายในรูป จํานวนหนวย
และจํานวนเงินที่ขาย  รวมถึงราคา  กําไรสุทธิ  ซ่ึงการวิเคราะหสําหรับผลิตภัณฑนั้นจะตอง
พิจารณาถึงระยะเวลาที่ผานมาดวยรวมทั้งการคาดคะเนถึงยอดขายในอนาคตที่เกิดขึ้น   



 29 

 3)  การวิเคราะหลักษณะดานแขงขัน  เปนการวิเคราะหถึงจํานวนลักษณะ  นโยบาย
วัตถุประสงคและเปาหมายของธุรกิจคู แขงขัน  รวมถึงขอดีและขอเสียของคูแขงขัน  เชน    
ดานผลิตภัณฑ  ตราสินคา  การบริการ  การกําหนดราคา  เงื่อนไขราคา  สวนครองตลาดและอัตรา
การเจริญเติบโต  วงจรชีวิตผลิตภัณฑและทรัพยากร  เพื่อบริษัทสามารถนําไปกําหนดทิศทางและ
กลยุทธของบริษัทไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพ 

 4)  การวิเคราะหการจัดจําหนาย  เปนการวิเคราะหถึงระบบและวิธีการจัดจําหนาย
ในรูปแบบตาง ๆ  ที่สะดวกและรวดเร็ว  เชน   การเก็บรักษา   การขนสง   ชองทางการจัดจําหนาย    
 5)  การวิเคราะหปริมาณการขาย   เปนการวิเคราะหถึงยอดขายที่เกีย่วกับประเภท
ผลิตภณัฑ โดยแยกตามสายผลิตภณัฑ  รายการผลิตภณัฑ  เขตการขายและแยกตามรายตวัพนกังาน
แตละคน 
 6)  การวิเคราะหกําไร  เปนการวิเคราะหกําไรขั้นตนและกําไรสุทธิที่เกิดจากการขายของ
ลูกคาแตละรายที่เกิดจากลูกคาแตละราย  แตละเขตการขาย  แตละสายผลิตภัณฑหรือรายการ
ผลิตภัณฑ 
 7)  การวิเคราะหกลยุทธและโปรแกรมการตลาด  เปนการวิเคราะหถึงสวนประสม
ผลิตภัณฑและสวนประสมการสงเสริมการตลาดเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาให     
พึงพอใจโดยใหสอดคลองกับกลยุทธและโปรแกรมการใชสวนประสมการตลาดวาแผนสําหรับ
การบริหารนั้นสามารถบรรลุวัตถุประสงคไดอยางไร  จะทําอะไรบาง  จะทําเมื่อใด  ใครเปนคน 
จะทําอยางไร  และจะสิ้นเปลืองคาใชจายเทาใด 

2.  การกําหนดเปาหมายและวัตถุประสงค  ผูบริหารการขายจะกําหนดทิศทาง    
การบริหารที่สามารถกระทําไดในลักษณะของการกําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายสําหรับ       
การดําเนินธุรกิจดังนี้ 
       2.1  การกําหนดเปาหมาย  (goal)  เปนกําหนดภารกิจของบริษัทที่เปนผลลัพธ 
ที่ตองการเปาหมายในเชิงคุณภาพมากกวาเชิงปริมาณ  เชน  การผลิตสินคาที่มีคุณภาพ 
  2.2  การกําหนดวัตถุประสงค  (objective)  เปนการกําหนดวัตถุประสงคในรูป
ของยอดขาย  สวนครองตลาด  ผลตอบแทนจากการลงทุน  หรือวัตถุประสงคอื่น ๆ  รวมทั้ง
เงื่อนไขเวลาที่ตองใชในแตละวัตถุประสงคเพื่อธุรกิจตองการใหบรรลุผลลัพธอะไรบาง  เชน 
 2.2.1  วัตถุประสงคทางดานการเงิน  ประกอบดวย 
 2.2.1.1 ความสามารถในการทํากําไร เชน  ผลตอบแทนจากการลงทุน   
ผลกําไรตามเปาหมาย 
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 2.2.1.2  ความสามารถในการผลิต  เชน  ปริมาณการผลิต  
 2.2.2  วัตถุประสงคทางการตลาด  เชน  วัตถุประสงคในการขาย  วตัถุประสงค
ในสวนครองตลาด  วัตถุประสงคในดานการแขงขัน  เปนตน 
  2.2.3 วัตถุประสงคดานสังคม  เชน  มีความรับผิดชอบตอสังคม  มีจรรยาบรรณ
ในการดําเนินธุรกิจ  การสรางภาพลักษณของบริษัท  เปนตน 

3.  กําหนดศักยภาพตลาด   หลังจากการกําหนดเปาหมายและวัตถุประสงคแลว   
การกําหนดศักยภาพตลาด  (market  potential)  และศักยภาพของธุรกิจ  (company  potential)  
เพื่อเปนแนวทางในการจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจไปยังเขตการขายที่มีศักยภาพสูงกวา 
 3.1  ศักยภาพของตลาด  หมายถึง  ยอดขายรวมของสินคาประเภทหนึ่งของบริษัท
ที่คาดวาจะขายไดในระยะเวลาหนึ่งและในตลาดที่กําหนด  เชน  ป  พ.ศ. 2548  บริษัทเครื่องมือ
ส่ือสารทั้งหมดคาดวาจะมีปริมาณการขายสูงสุดในประเทศไทย  2,000  ลานบาท 
 3.2  ศักยภาพของบริษัท  หมายถึง  ยอดขายของบริษัทที่มีปริมาณขายสินคาที่คาดวา 
จะขายไดในระยะเวลาหนึ่ง   
 ดังนั้นการวัดศักยภาพของตลาดหรือศักยภาพบริษัทนั้นสามารถวัดไดจากขอมูล
ของบริษัทวาจะขายไดภายใตการใชความพยายามดานการขาย  ขอบเขตความสามารถของบริษัท 
รวมถึงปริมาณขายในอดีตของบริษัท  โดยพิจารณาเปรียบเทียบกับการพัฒนาสวนประสมการตลาด  
เชน  การแนะนําผลิตภัณฑใหม   

4.  การพยากรณการขาย  เปนการพยากรณการขายของตลาดเพื่อผูบริหารการขาย   
จะสามารถกําหนดการวางแผนการขายภายใตส่ิงแวดลอมที่สามารถควบคุมไดหรือไมสามารถ  
ควบคุมไดสําหรับสินคาประเภทใดประเภทหนึ่งที่บริษัทสามารถคาดคะเนปริมาณขายของบริษัท
ในอนาคตจากขอมูลอดีตของบริษัทแลว เมื่อบริษัทไดผลการพยากรณการขายแลว บริษัท   
จะนํามาเปนจุดมุงหมายในการกําหนดกลยุทธสําหรับทุกฝายในบริษัท 

5.  การเลือกกลยุทธ  บริษัทจะเลือกกลยุทธขึ้นมาเพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายของบริษัท 
โดยการกําหนดแผนการปฏิบัติที่จะทําใหบรรลุจุดมุงหมาย  เชน  ถาบริษัทตองการกําไร  50  ลานบาท  
กลยุทธที่บริษัทกําหนดคือจะตองเพิ่มสวนครองตลาดอีกรอยละ  8  ดวยการสงเสริมการขายดวย  
งบประมาณ  5  ลานบาทพรอมกับเพิ่มงบประมาณในการโฆษณาอีก  5  ลานบาท และลดคาใชจาย
ในการจัดซื้อลงรอยละ  5  เปนตน 
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 6.  การพัฒนารายละเอียดกิจกรรมหรือกําหนดยุทธวิธี      บริษัทจะกําหนดยุทธวิธี   
(tactics)  ที่เปนแผนปฏิบัติของบริษัทที่กําหนดขึ้นใหสอดคลองกับแผนกลยุทธ  โดยอาจกําหนด
ขึ้นทันทีทันใดและเกี่ยวกับทิศทางของแผนระยะสั้นกอนดําเนินการซึ่งตองใหสอดคลองกับ   
กลยุทธที่บริษัทกําหนดไว 
 7.  การจัดสรรทรัพยากรที่จําเปน การกําหนดกิจกรรมตาง ๆ ตามที่กําหนดไวให 
สอดคลองกับยุทธวิธีเพื่อลุลวงไปดวยดีซ่ึงจะประกอบดวย  คน  วัสดุอุปกรณ  งบประมาณ  เวลา   
วัสดุ  เครื่องจักรและขอมูลตาง ๆ   
 8.  การปฏิบัติตามแผน  เปนการดําเนินงานตามเปาหมาย  วัตถุประสงค  กลยุทธและ
กลวิธีในการปฏิบัติงานไดอยางชัดเจนพรอมทั้งจัดสรรทรัพยากรตาง ๆ  ที่จําเปน  ผูบริหารการขาย
ตองนําไปสูการปฏิบัติโดยอาจมอบหมายใหผูใตบังคับบัญชารับผิดชอบ 
 การปฏิบัติตามแผน  (implement  the  plan) เริ่มจากการที่รับผิดชอบแจงใหพนักงานขาย
ทุกคนไดทราบรายละเอียดของแผนงานเปนระยะ ๆ  อยางตอเนื่อง  หากจุดใดพนักงานขายไม
เขาใจผูรับผิดชอบตองอธิบายใหเขาใจอยางแทจริง   เพื่อที่จะไดไมเปนปญหาในขณะปฏิบัติ
จากนั้นผูรับผิดชอบตองมอบหมายหนาที่ตาง ๆ ใหพนักงานแตละคนถือปฏิบัติและรับผิดชอบ
ตามความสามารถและความเหมาะสมภายใตขอบเขตของระยะเวลาและทรัพยากรที่กําหนดให 
และเพื่อใหเกิดความชัดเจนผู รับผิดชอบควรกําหนดแผนการปฏิบัติ เปนตารางแจงให      
พนักงานขายทราบ 
 9.  การวัดและเปรียบเทียบการปฏิบัติ  หลังจากการปฏิบัติงานเสร็จสิ้นลง  ผูบริหาร
การขายตองมีการเก็บขอมูลที่เปนผลการปฏิบัติจริงที่เกิดขึ้นจริง  (actual performance  collections)  
แลวนํามาวิเคราะหเปรียบเทียบกับมาตรฐาน  (standard)  ที่กําหนดไว 
 มาตรฐานที่ถูกใชเปนตัวเปรียบเทียบกับผลการปฏิบัติจริงที่นิยมใช คือเขตการขาย
และโควตาการขายที่มอบหมายใหพนักงานขายปฏิบัติ  ปริมาณขายเฉลี่ยในอดีต  ผลการปฏิบัตงิาน
เฉลี่ยของบริษัทในอดีต  คาเฉลี่ยผลงานของทุกบริษัทในอุตสาหกรรมนั้น ๆ  คาเฉลี่ยเฉพาะ
รายของพนักงานขายแตละคนในระยะเวลาที่ผานมา  การคาดหวังของผู บริหารการขาย       
การคาดหวังของลูกคาและสังคม 

10.  การแกไข  เมื่อนําผลการปฏิบัติจริงที่เกิดขึ้นเปรียบเทียบกับมาตรฐานที่กําหนด
ไวแลว หากเกิดความแตกตางขึ้นไมวาจะเปนความแตกตางที่นอยกวาหรือมากกวามาตรฐานก็ตาม  
ผูบริหารการขายตองทําการวิเคราะหหาสาเหตุวาความแตกตางนั้นเกิดขึ้นจากการวางแผนหรือ
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เกิดขึ้นจากการปฏิบัติและเกิดขึ้นในขั้นตอนใด  ใครเปนผูรับผิดชอบผลที่เกิดขึ้น  และจะสามารถ
แกไขไดโดยวิธีการใด  โดยใครพรอมก็ตองเสนอปรับแผนงานที่เกี่ยวของดวย 
 การวางแผนการบริหารการขายที่กลาวขางตน  เปนขั้นตอนที่คอนขางยุงยาก 
สลับซับซอน  ตลอดจนตองใชคนที่มีความสามารถสูง  สิ้นเปลืองงบประมาณและเวลาใน   
การวางแผนมาก  แตก็เปนการกระทําที่ใหผลคุมคา  เพราะหากบริษัทมีแผนงานที่ดีเปนตัวแบบ        
แผนงานที่ดีจะเปนกรอบที่ชัดเจนในการตัดสินใจและการดําเนินใหบรรลุวัตถุประสงคที่บริษัท
ตองการเปนอยางดี 
   

การวางแผนงบประมาณการขาย 
 

นักวิชาการไดใหความหมายของ งบประมาณ  (budgeting) ไวมากมายหลายทัศนะ
ดังนี ้
 งบประมาณ  หมายถึง  บัญชีหรือจํานวนเงินที่กําหนดไวเปนรายรับและรายจาย  
(พจนานุกรมราชบัณฑิตยสถาน  พ.ศ. 2542, 2546, หนา 205) 
 งบประมาณ  หมายถึง  รายการ  (statements)  อยางเปนทางการของทรัพยากรการเงิน
ที่เตรียมไวเพื่อที่จะนํามาใชประกอบกิจกรรมที่จําเพาะเจาะจงภายในชวงระยะเวลาที่กําหนดให 
งบประมาณถูกใชกันอยางกวางขวาง  เพื่อการวางแผนและควบคุมกิจกรรมตาง ๆ  ของทุกระดับ
ขององคการ  (ทวีศักดิ์  สุวคนธ, 2543, หนา 252) 
 งบประมาณการขาย  (sales  budgeting)  หมายถึง ยอดขายที่ถูกกําหนดขึ้นโดยเกณฑ
ขั้นต่ํา และใชเปนเครื่องมือในการพิจารณาเกี่ยวกับการผลิต การซื้อ และการตัดสินใจเกี่ยวกับ
การหมุนเวียนของเงินสด  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, ปริญ  ลักษิตานนท,  ศุภร  เสรีรัตน, และองอาจ  
ปทะวานิช, 2543, หนา  106) 

     จากความหมายของ  งบประมาณการขาย  ขางตนนั้นสามารถสรุปความหมายของ 
งบประมาณการขาย  หมายถึง  งบประมาณการขายที่บริษัทวางแผนการใชจายและคาใชจายตาง ๆ  
ไวลวงหนาเพื่อทําใหทราบคาใชจายที่เกี่ยวกับการขายสินคาหรือบริการในระยะเวลาที่กําหนด 
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วัตถุประสงคของงบประมาณการขาย 

วัตถุประสงคของงบประมาณการขายมี 3 ลักษณะดังนี้คือ 
1.  เปนเคร่ืองมือในการวางแผนและประสานงาน  เมื่อบริษัทไดจัดทาํการพยากรณ  

ยอดขายแลว  ผูมีหนาที่รับผิดชอบในการจัดทํางบประมาณการขายก็จะนําเอาขอมูลตาง ๆ     
จากการพยากรณยอดขายมาจัดทํางบประมาณการขาย  งบประมาณจึงสามารถนํามาใชเปน
เครื่องมือในการวางแผน  ควบคุม  และประสานงานของแผนกอื่น ๆ  ของบริษัทไดเปนอยางดี 

2.  เปนการควบคุมและมาตรฐานการปฏิบัติงาน   การจัดทํางบประมาณการขาย 
มีวัตถุประสงคหลักที่สําคัญเพื่อใชในการควบคุมเนื่องจากรายละเอียดในงบประมาณการขายจะ
ประกอบดวย  รายได  คาใชจาย  ทั้งในการผลิตและการขาย  โดยการปองกันไมใหงบประมาณ
เกินกวาที่กําหนด  รักษาอัตราสวนของรายจายใหเหมาะสมกับรายได  ซ่ึงในงบประมาณตอง
แสดงใหเห็นอยางชัดเจน  งบประมาณขายยังสามารถนํามาใชเปนมาตรฐานการปฏิบัติงานของ
แผนกตาง ๆโดยใหทําตามแผนงานที่กําหนดไว  ผูปฏิบัติงานถือเปนมาตรฐานในการทํางานอยางมี
ประสิทธิภาพไดเต็มที่ 

3.  เปนเคร่ืองมือประเมินผลการปฏิบัติงาน  เมื่อกําหนดเปาหมายไวแลวผูบริหาร  
การขายจึงสามารถใชงบประมาณเปนตัววัดความสําเร็จในการปฏิบัติงานไดเปนอยางดี                
งบประมาณการขายเปนมาตรฐานในการวัดประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของแตละหนวยงานขาย
และเปนเครื่องมือในการประเมินผลงาน  ตลอดจนควบคุมทั้งปริมาณขาย  คาใชจายและกําไร 
 

ประโยชนของงบประมาณการขาย 

งบประมาณการขายจะเปนตัวกําหนดในการดําเนินงานสําหรับการบริหารจัดการและ
เปนเครื่องมือในการประเมินผลการปฏิบัติงานพรอมทั้งแสดงรายละเอียดตาง ๆ  ในการใชจาย
และการดําเนินงาน  งบประมาณจึงมีประโยชนดังนี้ 

1. งบประมาณการขายเปนตัวบงชี้การนําไปใชในการดําเนินงานเมื่อส้ินสุดระยะเวลา
ที่กําหนดไวของการประเมินผล 

2. งบประมาณการขายเปนการวัดความรูความสามารถในการบริหารจัดการของ             
ผูบริหารการขาย 

3.  งบประมาณการขายเปนเครื่องมือในการประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย
ระดับตาง ๆ  ในบริษัท 
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4. งบประมาณการขายแสดงถึงรายละเอียดตาง ๆ ในการใชจาย  ซ่ึงสามารถประเมนิผล
จากรายจายตาง ๆ  วาบริษัทควรจะปรับปรุงแกไขรายการที่มีปญหาใหเขากับหลักเกณฑ        
การจัดสรรงบประมาณ 

5.  งบประมาณการขาย  สามารถทราบไดจากประสิทธิภาพในการดําเนินงานของ 
บริษัทซึ่งแสดงใหเห็นในงบกําไรขาดทุน  งบดุล  เปนตน 
 

ประเภทของงบประมาณการขาย 

 งบประมาณการขายเปนการจัดสรรเกี่ยวกับคาใชจายสําหรับการประกอบการพิจารณา
โดยงบประมาณการขายสามารถแบงได  3  ประเภท  ดังนี้  (ทวีศักดิ์  สุวคนธ, 2543, หนา 252-
254) 
 1.  งบประมาณรายรับ  การจัดทํางบประมาณรายรับเปนสวนที่สําคัญและวิกฤติ
มากที่สุดในขบวนการของการจัดทํางบประมาณ  งบประมาณรายรับก็จะไดมาจากการพยากรณ  
การขาย  ดังนั้นการพยากรณการขายทําขึ้นตามแผนปฏิบัติการการตลาดที่จะกําหนดแนวทาง
สนับสนุนการขายเอาไว  ไดแก  คาใชจายในการขายและคาใชจายในการตลาดอื่น ๆ 
 2.  งบประมาณรายจาย  เปนงบประมาณรายจายที่เกีย่วของกับกิจกรรมการขายเทานัน้  
แบงออกไดเปน  3  กลุม  ดังนี้ 
 2.1  คาใชจายแนนอนตายตัว  (fixed  costs)  คือ  คาใชจายที่ไมเกี่ยวของกับผลงานขาย  
จะขายไดไมได  ขายไดมากไดนอยก็ตองใชตองจายที่สําคัญไดแก 
 2.1.1  เงินเดือนและคาครองชีพ 
 2.1.2  คาประกันตาง  ๆ เชน ประกันชีวิต สุขภาพ ประกันภัยรถยนต 
 2.1.3  คาใชจายสมทบกองทุนเล้ียงชีพและกองทุนทดแทน 
 2.1.4  คาเชาสํานักงาน 
 2.1.5  คาใชจายประจําในสํานักงาน เชน คาไฟฟา คาน้ําประปา 
 2.1.6  คาใชจายประจําจากสวนกลางที่กระจายมายังฝายขาย 
 2.2  คาใชจายผันแปร  ไดแก 
 2.2.1  คานายหนาในการขายและหรือเก็บเงิน 
 2.2.2  เงินรางวัลและรางวัลในการขายและหรือเก็บเงิน 
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 2.2.3  คาโบนัส  ถาจายตามผลงานของบริษัทหรือผลงานของพนักงานขายถือ
เปนคาใชจายผันแปร แตถาจายประจําตามกฎหมายแรงงานถือเปนรายไดประจําที่จายให
พนักงาน ถาจะใชพนักงานขายออกจะตองนํามาคํานวณเปนคาจางดวย 
 2.2.4  คาพาหนะ  ถาจายตามระยะทางถือเปนคาใชจายผันแปร  แตถาจาย
เทากันประจําเปนรายเดือนถือเปนคาใชจายแนนอน  อยางไรก็ตามคารถที่จายประจําเทากัน      
ทุกเดือนอาจจะมีปญหาทางภาษีอากร เพราะบางกรณีทางสรรพากรถือวาเปนรายไดประจําของ
พนักงานขายที่ตองนํามาคํานวณภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 
 2.2.5  คารับรอง  การพิจารณาวาจะเปนคาใชจายประเภทใดนั้นก็เชนเดียวกัน
กับคาพาหนะและคาโบนัส 
 2.2.6  คาเบี้ยเล้ียงสําหรับพนักงานขายที่ทํางานคางคืนนอกสถานที่บางบริษัทให
คาอาหารและพนักงานขายถึงแมจะทํางานในกรุงเทพมหานคร  สําหรับคาพาหนะ คารับรอง  
และคาเบี้ยเล้ียง  อาจจะจัดเปนคาใชจายกึ่งผันแปรก็ได 
 2.3  คาใชจายกึ่งผันแปร  เปนคาใชจายที่มีสวนสัมพันธกับงาน  แตไมเปนสัดสวน
กับผลงานขายเชนเดียวกับคาใชจายผันแปรดังที่ไดกลาวมาแลว  คาใชจายในสวนนี้มีความสําคัญ
ในการปฏิบัติงานและมีจํานวนคอนขางสูงที่สําคัญไดแก 
 2.3.1  คาใชจายในการสรรหาและวาจางพนักงานขาย 
 2.3.2  คาตอบแทนที่ใหพนักงานขายออกจากงาน  
 2.3.3  คาฝกอบรม และที่จะถูกแบงจากสวนกลาง 

 2.3.4   คารักษาพยาบาล (ถาไมมีการประกันสุขภาพและที่ถูกแบงจากสวนกลาง) 
 2.3.5  คาโทรคมนาคม  เชน  คาโทรศัพท  โทรเลข  เทเล็กซ 
 2.3.6  คารักษาสภาพตาง ๆ 
 2.3.7  คาใชจายเกี่ยวกับคอมพิวเตอร  (และที่จะถูกแบงจากสวนกลาง) 
 2.3.8  หนี้สูญ 
3. งบประมาณกําไร   คือ  ผลกําไรจากการขาย  เชน  การนําเอารายรับมาหักตนทุน    

สินคาหรือบริการจะไดเปนกําไรขั้นตนแลวจึงนําคาใชจายในการขาย  คาใชจายในการตลาด  
และคาใชจายในการบริหารจะไดเปนกําไรจากการปฏิบัติการ 
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 ผูบริหารการขายสวนใหญจะรับผิดชอบเฉพาะในการงบประมาณรายรบัคือ   
การพยากรณขายและงบประมาณคาใชจายในการขายเทานั้น อยางไรกต็ามในการปฏบิัติจริงของ
ทุกบริษัท  ถากําไรยังไมดีหรือไมไดตามเกณฑ  ผูบริหารงานขายก็ตองดําเนินการพยากรณ  

รายรับและรายจายใหมจนกวาจะเปนที่พอใจของผูบริหารระดับสูง 
 นอกจากนั้นผูบริหารการขายจะตองมีสวนรวมกนัในการทํางบประมาณลงทุนใน
สวนที่เกีย่วของกับการขาย คือรถยนตหรือพาหนะที่ทางบริษัทจัดใหพนักงานขายและพนักงาน
อ่ืน ๆ ในฝายการขายและการลงทุนในการขายสถานที่ทํางานของฝายขาย 
 ดังนั้นบริษัทจะตองกําหนดคาใชจายดังกลาวโดยสามารถสรางแบบงบประมาณ
การขายไดดังตารางที่  2.1  และตารางที่  2.2 
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ตารางที่  2.1  แบบงบประมาณการขายรายไตรมาส   
 

(1) 
ประเภท 
คาใชจาย 

(2) 
งบประมาณ 
มกราคม 

(3) 
จายจริง 
มกราคม 

(4) 
ความแตกตาง 

(5) 
งบประมาณ 
กุมภาพนัธ 

(6) 
จายจริง 

กุมภาพนัธ 

(7) 
แตกตาง 

ขาย       
คาใชจาย : 
  เงินเดือน 
  คอมมิชช่ัน 
  โบนัส 

      

รวม       
คาเดินทาง : 
  คาที่พัก 
  คาอาหาร 
  คาเดินทาง 
  อ่ืน ๆ 

      

   รวม       
คาใชจายอ่ืน : 
 เบี้ยประชุม 
 รับสมัคร 
 ฝกอบรม 
 อ่ืน ๆ 

      

 
ที่มา  (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2542, หนา 74) 
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ตารางที่  2.2  แบบงบประมาณการขายรายป 
 

(1) 
ประเภท 
คาใชจาย 

2539 2540 งบประมาณ
ดั้งเดิม 
ป 2541 

ทบทวน
เมษายน 

ทบทวน
กรกฎาคม 

ทบทวน
ตุลาคม 

ขาย       
คาใชจาย : 
  เงินเดือน 
  คอมมิชช่ัน 
  โบนัส 

      

รวม       
คาเดินทาง : 
  คาที่พัก 
  คาอาหาร 
  คาเดินทาง 
  อ่ืน ๆ 

      

   รวม       
คาใชจายอ่ืน : 
 เบี้ยประชุม 
 รับสมัคร 
 ฝกอบรม 
 อ่ืน ๆ 

      

 
ที่มา  (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2542, หนา 75) 
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วิธีการจัดทํางบประมาณการขาย 

 การจัดทาํงบประมาณการขายเปนการวิเคราะหถึงแนวโนมของตลาด ขอบเขตขอจํากัด
ตาง ๆ   ที่ธุรกจิประเมนิเกี่ยวกบัรายรับจากการขาย  ซ่ึงมวีิธีการจัดทาํงบประมาณการขาย  ได  8  วิธีดังนี้    
 1.  การกําหนดวัตถุประสงคและกําไรทางการขาย  ผูบริหารการขายตองจัดทํางบประมาณ 
มักจะนําเอารายจายทีเ่กิดขึน้จริงในอดีตจนถึงปจจุบันมาทบทวนปรับปรุงแกไขใหสอดคลองกับ
สถานการณที่เปนอยูขณะจดัทํางบประมาณนั้น  บริษัทตองมีการกําหนดวัตถุประสงคและกําไร
ทางการขาย ซ่ึงเพื่อผูบริหารระดับสูงตองรับผิดชอบตอผูถือหุนของบริษัทสําหรับการกลั่นกรอง
และเพื่อทําใหบริษัทอยูรอดโดยตองพยายามสรางยอดขายที่จะทําใหสามารถบรรลุวัตถุประสงค
หรือเปาหมายของผูบริหาร 
 2. การพยากรณยอดขาย เมื่อกําหนดวัตถุประสงคและกําไรทางการขาย  ผูบริหาร
การขายจะตองจัดสรรใหคาใชจายรายการตาง ๆ ในหนวยงานขาย ซ่ึงจะตองกระจายใหทั่วถึงและ
เพียงพอตอการลงมือกระทํากิจกรรมที่เกี่ยวของโดยการพยากรณยอดขายวามียอดขายที่อยูใน
ศักยภาพของตลาดที่บริษัทกําลังทําการขายอยูและกําหนดวาตนทุนที่ตองการกําไรกลับมาจะ
เทากับยอดขายเทาไรเพื่อบริษัทจะไดกําหนดงบประมาณไดอยางถูกตอง 
 3.  การกําหนดการขายและหนาท่ีทางการตลาด  เพื่อทําใหไดตามเปาหมายทางการขาย
ตองกําหนดวาผูที ่คาดวาจะเปนลูกคาและลูกคามีตองการอะไร ซึ่งผูบริหารการขายตองมี     
การออกแบบสินคา  ผลิตขึ้นมาใหมและกําหนดราคาโดยการใชเครื่องมือส่ือสารทางการตลาด  
เชน  การโฆษณา  แค็ตตาล็อก  เปนตน  

4. การกําหนดคาใชจาย ผูบริหารการขายจะตองกําหนดรายจายคงที่และ ตนทุนผัน
แปร ซ่ึงตนทุนที่จายไปเทากันตลอดเวลาที่มีการขาย กลาวอีกนัยหนึ่งเปนตนทุนที่เพิ่มหรือ
ลดลงโดยมีความสัมพันธกับเวลา  ซ่ึงเรียกวาตนทุนคงที่  (fixed  cost)  เชน  เงินเดือน  คาใชจาย
ในการเดินทางคงที่  การประกัน  แตตนทุนที่เพิ่มหรือลดลงตามจํานวนหนวยที่ขายได  เรียกวา     
ตนทุนผันแปร  (variable costs)  เชน  คาคอมมิชช่ันและโบนัส  ตนทุนคาสงจดหมาย  ตนทุน    
คาสงของ  เปนตน  

5.  การวิเคราะหจุดคุมทุน  (break-even  analysis)  ผูบริหารการขายระดับภาค  หรือ
ทั่วประเทศ ไดรับมอบหมายใหกําหนดวัตถุประสงคทางการขายและกําไรของปใหบรรลุ   
ความสําเร็จ   โดยจะตองทําการควบคุมวิธีการที่จะใหบรรลุความสําเร็จดังกลาว การควบคุมควร
ทําเปนรายเดือน  ซ่ึงเครื่องมือที่มีประโยชนในการทําการควบคุมคือ  การวิเคราะหจุดคุมทุน       
ที่มีตนทุนที่เกี่ยวของ 2 ประเภทดังนี้ 
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 5.1  ตนทุนคงที่  (fixed  costs)  หมายถึง  ตนทุนที่เกิดขึ้นในกระบวยการผลิต 
โดยไมแปรไปตามระดับการผลิต ไดแก  เงินเดือน  คาเชา  คาเบี้ยประกัน คาภาษีที่ดิน  เปนตน 

 5.2  ตนทุนผันแปร  (variable  costs)  หมายถึง  ตนทุนที่แปรไปตามปริมาณ   
การผลิต ไดแก  คาคอมมิชช่ัน  คาวัตถุดิบ ตนทุนการขนสง และคาวัสดุตาง ๆ ระหวางการผลิต 

   ดังนั้นเมื่อนําตนทุนคงที่และตนทุนทุนผันแปรมารวมกันจะเปนตนทุนรวม (total 
cost)  ของการบริหารการขายของบริษัท  ซ่ึง ณ จุดคุมทุนตนทุน รวมจะมีคาเทากับรายไดรวม
และจะเกี่ยวของกับการกําหนดราคาของสินคาดังนี้ 

 รายไดรวม                 =     ตนทุนรวม 
 ราคา x ปริมาณขาย  =     ตนทุนผันแปร + ตนทุนคงที่ 
 ราคา x ปริมาณขาย  =  (ตนทุนผันแปรตอหนวย x ปริมาณการผลิต)+ ตนทุนคงที ่
 ตนทุนคงที่               =   (ราคา x ปริมาณขาย) – (ตนทุนผันแปรตอหนวย x  
   ปริมาณการผลิต) 

 
ตัวอยางที่  2. 1 บริษัทผลิตกระเปามีตนทุนคงที่  600,000  บาท ราคาขายตอหนวย  2,000  บาท  
และมีตนทุนผันแปรตอหนวย  1,000  บาท  ดังนั้นบริษัทตองผลิตกระเปากี่หนวยจึงจะคุมทุน   
 

สูตร จุดคุมทุน                                   
= 

 

  หรือ  B.E.P.            =         

ตนทุนคงที ่
ราคาขายตอหนวย – ตนทุนผันแปรตอหนวย 

FC 
– VC P 

                                        
 โดย        FC         =       ตนทุนคงที ่
                               P         =       ราคาตอหนวย 
                                 VC      =      ตนทุนผันแปรตอหนวย 
                                
                    =   
                                                                                          

600,000 
 2,000 – 1,000

                                                   =                                
600,000 
1,000 

 
                จุดคุมทนุ             =   600  หนวย 
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     การวิเคราะหจุดคุมทุนนั้นบริษัทควรตั้งราคาผลิตภัณฑไวเทาใดเสมอไปหากแต
เปนการชวยใหบริษัทรูวาหากตองการกําไรจํานวนเทาไร ควรตองทําการผลิตและขายผลิตภัณฑ
กี่หนวย ดังนั้นบริษัทควรผลิตกระเปาจํานวน  600   หนวยจึงจะคุมทุน  

 6. การวิเคราะหการเปล่ียนแปลงราคาและคาใชจาย  เมื่อบริษัทกําหนดวัตถุประสงค
คือกําไรแลวจะตองวิเคราะหถึงจุดคุมทุนจากการเปลี่ยนแปลงราคาและคาใชจายที่เกิดขึ้น และ  
ผลิตกี่หนวยจึงจะคุมทุน 
 7. การเสนองบประมาณการขายตอผูบริหาร  หลังจากวิเคราะหจุดคุมทุนแลวจะตอง
สรุปงบประมาณการขายเพือ่เสนอตอผูบริหารใหทราบเกี่ยวกับตนทนุที่เขาเห็นวาสําคัญที่จะทํา
ใหบรรลุถึงวัตถุประสงคในการขายและทาํกําไร 

8. การควบคุมงบประมาณการขาย  ผูบริหารการขายตองมีการควบคุมงบประมาณ
การขายโดยการประเมินจากคาใชจายและผลตอบแทนที่เกิดขึ้น 

 

การกําหนดระดับของงบประมาณการขาย 

 การกําหนดระดับของงบประมาณการขายใชเปนแนวทางสําหรับผูบริหารใน             
การกําหนดและทําใหพนักงานยอมรับระดับของงบประมาณการขายดังนี้  (สอาน  โปรยบํารุง, 
2547, หนา 102) 
 1.  วิธีคิดจากจํานวนเปอรเซ็นตจากการขาย  โดยการนํามาใชกับอัตราสวนการขาย
ในอดีตเกี่ยวกับตนทุน  ไดแก  การคํานวณจากปริมาณการขาย  และเพื่อใชกับระดับของงบประมาณ
การขาย  แตเดิมมาคิดตนทุนการขายประมาณรอยละ 6 ของยอดขาย(ปริมาณ)  การกําหนดระดับ
ของงบประมาณการขายของปที่กําลังจะมาถึงก็จะคิดรอยละ 6 ของยอดการพยากรณการขาย 
 2. วิธีการสนับสนุนจํานวนเงินที่เหลือทั้งหมด  การกําหนดระดับของงบประมาณ
การขาย โดยตั้งอยูบนพื้นฐานของจํานวนเงินที่เหลืออยู ภายหลังที่ผูบริหารการขายไดคํานวณ
ตนทุนตาง ๆ  ที่จะตองใชรวมทั้งหมดแลว 
 3.  วิธีเปรียบเทียบกับคูแขงขัน  ภายใตวิธีการทํางบประมาณการขายแบบเปรียบเทียบ
กับคูแขงขัน โดยวิธีการรวบรวมขอมูลจากธุรกิจเกี่ยวกับตนทุนการขายดวยการคิดเปอรเซ็นตของ
การขายและมาประยุกตกับจํานวนเปอรเซ็นตของยอดขาย  (ปริมาณ) ของบริษัท 
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 4.  วิธีไดรับกลับคืนจากการลงทุน ผูบริหารการขายจะตองกําหนดระดับของ                 
งบประมาณการขายเพื่อใหสมดุลกับระดับคาใชจายตาง ๆ  แตที่สําคัญที่สุดก็คือ หาวิธีที่ไดรับ
กลับคืนจากการลงทุนในระยะเวลาที่ส้ันที่สุด 
 
ปญหาในการจัดทํางบประมาณ 
 
 การจัดทํางบประมาณของบริษัทอาจเกิดขอผิดพลาดในการจัดทํางบประมาณได 
จากสาเหตุตาง ๆ ดังนี้ 

1.  การจัดทํางบประมาณที่ขาดนโยบายที่สําคัญจะทําใหไมทราบวัตถุประสงคของ
บริษัทวามีการวางแผนดําเนินงานอยางไร 

2.  ผูบริหารไมใหความสนใจในเรื่องการวางแผนการดําเนินงาน และแผนงบประมาณ 
ใหสอดคลองกัน 

3.  ทรัพยากรตาง ๆ  ของบริษัทที่มีอยูไมสอดคลองหรือไมเพียงพอกับงานที่ตองทํา
งบประมาณ 

4.  ขาดขอมูลเกี่ยวกับงานหรือโครงการที่ใชทํางบประมาณ  ทําใหงบประมาณที่ทํา
ขึ้นมาไมมีประสิทธิภาพในการควบคุมการทํางาน 

5. ไมมีหนวยงานและเจาหนาที่รับผิดชอบโดยตรงทําใหกิจกรรมสวนใหญจะ
มอบหมายงานใหกับพนักงานบัญชี  ซ่ึงพนักงานบัญชีก็มีงานมากอยูแลว  ไมสามารถทํางาน 
การจัดทํางบประมาณไดอยางเต็มที่ มีประสิทธิภาพไมเพียงพอ แตถาบริษัทที่เห็นความสําคัญใน
เร่ืองนี้ก็จะตั้งหนวยงานขึ้นมารับผิดชอบโดยเฉพาะซึ่งทําใหงานที่ออกมามีประสิทธิภาพไดและ
ทําใหบริษัทประสบผลสําเร็จ 

6.  แบบฟอรมในการจัดทํางบประมาณมีความยุงยากซับซอนในการกรอกขอมูล   
ทําใหเกิดความเขาใจดีขึ้น 

7.  ผูบริหารไมใหความสําคัญเกี่ยวกับการจัดทํางบประมาณไดอยางเต็มที่  ดังนั้น     
ทําใหผลที่ออกมาไมมีการกลั่นกรอง และการจัดลําดับความสําคัญของงาน  การใชทรัพยากร   
จึงไมไดนําไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุด 

8.  บริษัทที่ไมประสบผลสําเร็จ   เกิดจากการจัดทํางบประมาณที่มีการผิดพลาด         
ซ่ึงทําใหผลที่ออกมาจึงไมใกลเคียงจากความเปนจริง 
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9. โครงงานที่เสนอออกมาในงบประมาณไมไดคํานึงถึงทิศทางการเปลี่ยนแปลง 
ที่เกิดขึ้นในชวงระยะเวลาที่ดําเนินงานจริง  การจัดทํางบประมาณจะมีชวงเวลาที่ตางกัน  ซ่ึงจะ
มีการเปลี่ยนแปลงในดานตาง ๆ  เกิดขึ้น 

10.  มีการตั้งมาตรฐานในงบประมาณไมเหมาะสมมีการตั้งที่สูงเกินไป  ผลที่ออกมา
อาจไมประสบผลสําเร็จ เนื่องจากเกิดความทอใจและไมสนใจงาน ตรงกันขามถาตั้งต่ําเกินไป
อาจไมกระตุนใหผูปฏิบัติงานทํางานอยางเต็มที่ ดังนั้นเราควรตั้งมาตรฐานงบประมาณใหเหมาะสม 
เพื่อที่จะไมมีอุปสรรคในการประสานงานระหวางฝายตาง ๆ  และการวางแผนงบประมาณก็จะไม
คลาดเคลื่อนดวย 

 

สรุป 

กลยุทธเปนการวิเคราะห  การคาดการณ  การเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมที่บริษัท
ใชประกอบการตัดสินใจ  การวางแนวทางสําหรับการบริหาร และการควบคุมการปฏิบัติงาน
เชิงกลยุทธของบริษัท โดยผูบริหารการขายตองมีการวิเคราะหสถานการณ การกําหนดเปาหมาย
และวัตถุประสงค  กําหนดศักยภาพตลาด การพยากรณการขาย  การเลือกกลยุทธ  การพัฒนา  
รายละเอียดกิจกรรมหรือกําหนดยุทธวิธี การจัดสรรทรัพยากรที่จําเปน  การปฏิบัติตามแผน   
การวัดและเปรียบเทียบการปฏิบัติและการแกไข 
 การวางแผนงบประมาณการขาย  ที่เกี่ยวกับการใชจายและคาใชจายตาง ๆ  ไว
ลวงหนาเพื่อทําใหทราบคาใชจายที่เกี่ยวกับการขายสินคาหรือบริการในระยะเวลาที่กําหนดเพื่อเปน
เครื่องมือในการวางแผนและประสานงาน เปนการควบคุม และมาตรฐานการปฏิบัติงานและ      
เปนเครื่องมือประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 งบประมาณการขาย จะประกอบดวย  งบประมาณรายรับ  งบประมาณรายจาย  
และงบประมาณกําไร  ซึ่งมีวิธีการจัดทํางบประมาณการขายดังนี้คือ  การกําหนดวัตถุประสงค
และกําไรทางการขาย   การพยากรณการขาย   กําหนดการขายและหนาที่ทางการตลาด            
การกําหนดคาใชจาย การวิเคราะหจุดคุมทุน การวิเคราะหการเปลี่ยนแปลงราคาและคาใชจาย  
การเสนองบประมาณการขายตอผูบริหาร  และการควบคุมงบประมาณการขาย   
 การกําหนดระดับของงบประมาณการขายจะประกอบดวย  วิธีคิดจากจํานวน
เปอรเซ็นตจากการขาย วิธีการสนับสนุนจํานวนเงินที่เหลือท้ังหมด วิธีเปรียบเทียบกับคูแขงขัน
และวิธีไดรับกลับคืนจากการลงทุนซึ่งการจัดทํางบประมาณจะมีปญหาตาง  ๆ  ที่ทําให           
การจัดสรรงบประมาณผิดพลาด 
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แบบฝกหดับทที่  2 
 
1.  จงอธิบายความหมายของกลยุทธ 
2.  กระบวนการวางแผนการบริหารการขาย 
3.  จงอธิบายความหมายของการวางแผนงบประมาณขาย 
4.  วัตถุประสงคของงบประมาณการขายมกีี่ลักษณะ  จงอธิบาย 
5.  ประโยชนของงบประมาณขายมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
6.  ประเภทของงบประมาณขายมีกี่ประเภท  จงอธิบาย 
7.  วิธีการจัดทาํงบประมาณการขายมีกี่วิธี  จงอธิบาย 
8.  การกําหนดระดับของงบประมาณการขายมีกี่ประเภท  จงอธิบาย 
9.  ปญหาในการจัดทํางบประมาณการขายมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
10. ใหนกัศึกษาแบงกลุมวางแผนงบประมาณรายไดและคาใชจายของธุรกิจมา  1  ประเภท 
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