
แผนบรหิารการสอนประจําบทที่  7 
 

หัวขอเนื้อหา 

 1.  ความหมายของคาตอบแทน 
 2.  วัตถุประสงคของการจายคาตอบแทน 
 3.  ลักษณะของคาตอบแทนที่เหมาะสม 
 4.  ขั้นตอนการจัดทําแผนการจายคาตอบแทน 
 5.  รูปแบบของการจายคาตอบแทน 
   

วัตถุประสงคเชิงพฤติกรรม 

 เมื่อศึกษาบทที่ 7 จบแลว นกัศึกษาสามารถ 
1.  อธิบายความหมายของคาตอบแทนได 
2.  ระบุวัตถุประสงคของการจายคาตอบแทนได 

 3.  อภิปรายคาตอบแทนที่เหมาะสมได 
4.  คํานวณหาคาตอบแทนได 

 5.   ระบุขั้นตอนการจัดทําแผนการจายคาตอบแทนได  
 6.  จัดทําแผนการจายคาตอบแทนได  

7.  บอกรูปแบบของการจายคาตอบแทนได 
8.  อภิปรายเปรียบเทียบความแตกตางของการจายคาตอบแทนแตละรูปแบบได 
 

วิธีการสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 

1.  ศึกษาเอกสารการสอนบทที่  7  คาตอบแทนพนกังานขายดวยตนเอง 
2.  ฟงการบรรยายในชั้นเรยีน 
3.  ศึกษาคนควา เนื้อหาเพิ่มเติมจากเอกสารตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วารสารและ   

อินเทอรเน็ต 
4.  อภิปราย ซักถามเนื้อหาในบทเรียน 
5.  อภิปรายเปนรายบุคคลหรือเปนกลุม 
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6.  ศึกษากรณตีัวอยาง 
7.  ตอบขอซักถามและทําแบบฝกหัดทายบท 

 

สื่อการเรียนการสอน 

1.  เอกสารประกอบการสอน เร่ือง คาตอบแทนพนกังานขาย 
2.  หนังสือ ตํารา และวารสารทางวิชาการเกี่ยวกับคาตอบแทนพนกังานขาย 
3.  แผนโปรงใส 
4.  แผนภูมแิละแผนภาพ 
5.  กรณีศึกษา 
6.  ใบกิจกรรม 
7.  คําถามและแบบฝกหัดทายบท 

 

การวัดผลและประเมินผล 

1.  สังเกตจากการรวมกิจกรรมในชั้นเรียน  
2.  สังเกตจากการสนทนาและการซักถาม 
3.  ประเมินผลจากการศึกษากรณีตัวอยาง 
4.  ประเมินผลจากการอภิปรายและการรายงานของกลุม 
5.  ประเมินผลจากการทดสอบยอย 
6.  ประเมินผลจากการทําแบบฝกหัดทายบท 
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บทที่  7 
คาตอบแทนพนักงานขาย 

 
 คาตอบแทนของพนักงานขายซึ่งรวมถึงการจายคาจางแรงงาน เงินเดือนและ         
ผลประโยชนตาง ๆ เชน สวัสดิการเรื่องการประกันภัย การลาหยุด  การลาพักรอน การลากิจ   
รายไดพิเศษและผลประโยชนใหแกพนักงานขายโดยบริษัทตองมีการกําหนดการจายคาตอบแทน
ใหเหมาะสมกับความสามารถของพนักงานขายกับลักษณะของงาน   เพื ่อนําไปใชใน         
การวางระบบการบริหารและพัฒนาพนักงานไดอยางมีประสิทธิภาพดวยความยุติธรรม 
 

ความหมายของคาตอบแทน 

นักวิชาการไดใหความหมายของ  คาตอบแทน  (compensation)  ไวมากมายหลายทัศนะ
ดังนี ้
 คาตอบแทน หมายถึง  ส่ิงที่มีมูลคาเปนตัวเงินและรางวัลที่ไมใชตัวเงิน  (nonfinancial  
reward)  ที่องคการหรือนายจางจายใหแกพนกังาน  หรือลูกจางเพื่อชดเชยการทํางาน  คาตอบแทน
จึงรวมถึงคาจาง เงินเดือน ผลประโยชนตอบแทนอื่น ๆ  (fringe  benefits) ทั้งที่เปนเงินและ  
ไมใชเงิน  (สมพร  พวงเพ็ชร, 2542, หนา  219) 

คาตอบแทน หมายถึง  ทุกรูปแบบของสิ่งของหรือรางวัลทั้งที่เปนตัวเงิน  บริการ    
ที่จับตองไดและผลประโยชนที่ลูกจางไดรับจากการทํางาน  ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของความสัมพันธ
ในการจางงาน  (สอาน  โปรยบํารุง, 2547, หนา  73) 

คาตอบแทน  หมายถึง  เปนรางวัลทั้งหมดซึ่งพนักงานไดรับในการแลกเปลี่ยน       
กับการทํางาน  ประกอบดวย  คาจาง  เงินเดือน  โบนัส  ส่ิงจูงใจ และผลประโยชน อ่ืน          
(สมชาย  หิรัญกิตติ, 2542, หนา 245) 

คาตอบแทน หมายถึง  ส่ิงที่มีมูลคาเปนตัวเงิน รวมถึงรางวัลที่มิใชตัวเงินที่นายจาง
จายใหแกลูกจางเพื่อตอบแทนการทํางานเปนการแลกเปลี่ยนกับความรู  ความชํานาญ          
ความรับผิดชอบ การใชกําลังกายและกําลังสมองของลูกจางที่มอบใหแกองคการ (Dessler, 
2000,  p.396) 
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จากความหมายของ คาตอบแทน ที่มีผูใหคํานิยามไวขางตนสามารถสรุปไดวา         
คาตอบแทน หมายถึง  เงินหรือผลประโยชนที่จายใหแกพนักงานขายในรูปของ  เงินเดือน  คาโบนัส  
คาสวัสดิการและอื่น ๆ  เพื่อชดเชยการทํางาน  

ดังนั้นสวนประกอบของคาตอบแทน  สามารถแบงออกเปน  2 ประเภทดังนี ้
1.  คาตอบแทนที่เปนตวัเงนิ  เปนคาตอบแทนทีเ่หน็ไดงายและมีอิทธิพลตอการทํางาน 

โดยตรงของพนักงาน ซ่ึงแบงได 2 รูปแบบดังนี ้
  1.1  คาตอบแทนทางตรง  เปนการจายคาตอบแทนโดยตรงที่พิจารณาจากผลผลิต
ของการปฏิบัติงาน ประกอบดวยส่ิงตอบแทนที่ลูกจางไดรับในรูปของ คาจาง  เงินเดือน  โบนัส   
คาลวงเวลา  คานายหนาการขาย เปนตน 
  1.2  คาตอบแทนทางออม  เปนการจายคาตอบแทนที่มีผลสนับสนุนหรือสงเสริม
ใหพนักงานขายในหนวยงานปฏิบัติงานดีขึ้นไดแก  บริการและประโยชนนอกเหนือจาก               
คาตอบแทน มีขวัญกําลังใจในการทํางานมากขึ้น  โดยที่พนักงานขายจะไดรับ  เชน  การประกัน
สุขภาพและชีวิต  การรักษาพยาบาล  คารักษาพยาบาล  เงินชวยเหลือการศึกษาบุตร  เปนตน  

    2. คาตอบแทนที่ไมใชเงิน  เปนผลประโยชนอ่ืน ๆ  ที่ตอบสนองตอความตองการ
ทางดานจิตใจ  ไดแก  การสนับสนุนกิจกรรมนันทนาการของพนักงาน  การยกยองชมเชย
พนักงานดีเดน  การใหพนักงานขายมีสวนรวม  เปนตน  

คาตอบแทนเปนการจายใหแกพนักงานในรูปแบบของเงินเดือนและคาจาง ซ่ึงจะมี
ขอแตกตางกันดังนี้ 
 1.  คาจาง  (wage)  หมายถึง  การจายคาตอบแทนใหแกพนักงานที่เปนคาจางซึ่งจาย
เปนรายชั่วโมงหรือรายวัน รายสัปดาห หรือเหมาจายเปนรายปก็ได โดยการคํานวณตามอัตรา
เวลาที่ทํางานจริง หรือจายเปนรายชิ้นของปริมาณผลผลิตที่ได 
    2.  เงินเดือน  (salary)  หมายถึง  การจายคาตอบแทนใหแกพนักงานเปนเงินเดือน  
เปนรายเดือนโดยใหกับผูบริหาร  ผูจัดการภาค  ผูจัดการเขตหรือหัวหนางานซึ่งจะจายเหมา    
รายเดือนและแตละตําแหนงจะมีระดับเงินเดือนแตกตางกัน 
 

วัตถุประสงคของการจายคาตอบแทน 

การจายคาตอบแทนแกพนักงานขายนั้นเปนส่ิงที่บริษัทกําหนดขึ้นมาตามลักษณะงาน
และความรูความสามารถของพนักงานขายซึ่งมีรายละเอียดดังนี ้
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 1.  เพื่อดึงดูด  (attracting)  การกําหนดนโยบายและวิธีการจายคาตอบแทนพนักงานขาย
ควรเริ่มกอนที่จะดําเนินการสรรหาและคัดเลือกพนักงานขายถาบริษัทตองการคนดีมีความสามารถ
ควรจายคาตอบแทนเพื่อดึงดูดคน โดยสามารถจายคาตอบแทนดังนี้ 
 1.1  รายงานการสํารวจอัตราเงินเดือนของแตละบริษัท 
 1.2  ทําการสํารวจเอง 

2.  เพื่อกระตุน  (motivating)  ผูที่มีความสามารถที่ทุมเทความสามารถทั้งหมดใหแก
บริษัท แนวคิดในการจายคาตอบแทนพนักงานขายของบริษัท  เพื่อใหบริษัทไดผูมีความสามารถ
มารวมงานแลวคาตอบแทนจะกระตุนใหผ ู ทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  ปจจุบันแบงออกเปน
สวน ๆ  ที่สําคัญคือสวนที่ใหรายไดแนนอนสม่ําเสมอกับสวนที่มีความสัมพันธกับผลงาน 
 3.  เพื่อรักษา (holding)  ผูที่มีความสามารถใหอยูและทํางานกับบริษัทนานที่สุดเทาที่จะ
ทําได ดังนั้นคาตอบแทนที่กําหนดจะตอบสนองความตองการของพนักงานขายได  เพื่อให
พนักงานขายรูสึกวาคาตอบแทนที่บริษัทกําหนดสามารถสรางความมั่นคงได 
 4.  เพื่อเพิ่มปริมาณขายสินคาของบริษัทท้ังปริมาณขายรวม ปริมาณขายสินคาที่ทํา
กําไรขั้นตนใหแกบริษัทสูงสุดและเพิ่มปริมาณขายสินคาดวยการกําหนดคาตอบแทนใหแตกตางกัน
สําหรับการขายสินคาแตละชนิด 

5.    เพื่อกระตุนใหพนักงานขายสนใจบริการลูกคาและสรางกิจกรรมการขาย  การกําหนด                 
คาตอบแทนที่กระตุนการบริการและสรางกิจกรรมสามารถทําไดดวยการใหคาตอบแทนสําหรับ
ทุกกิจกรรมอยางเหมาะสม 
 6.  เพื่อลดคาใชจายหรือควบคุมคาใชจายในการดําเนินการขาย ไดแก การกําหนด   
คาใชจายขั้นสูงสําหรับบางรายการไวเปนเกณฑในการเบิกจาย 
   

ลักษณะของคาตอบแทนที่เหมาะสม 

คาตอบแทนที่ดีตองใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของบริษัทซึ่งบริษัทจะตองกําหนด
ซ่ึงจะมีลักษณะตาง ๆ   ดังนี้   
 1.  ความงายตอการเขาใจ  การวางแผนจายคาตอบแทนจะตองปรับใหสอดคลองสําหรับ
การทํางานซึ่งถือวาการวางแผนการจายคาตอบแทนนั้นจะตองงายตอการทําความเขาใจ           
ไมสลับซับซอน รวมทั้งเงื่อนไขตาง ๆ  มากจนเกินไปจนไมสามารถทํางานไดตามที่กําหนด 
หรือบรรลุเปาหมายของรายไดของพนักงานขายและบริษัท  
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 2.  ความยุติธรรม  การทํางานรวมกันระหวางบริษัทกับพนักงานขายทุกคนตองมี 
ความยุติธรรมในการจายคาตอบแทนสําหรับพนักงานที่มีผลงานและมีความสามารถใน         
การทํางาน 
 3.  การยอมรับของพนักงานขาย  การจายคาตอบแทนตองคํานึงถึงคาครองชีพใน
ปจจุบันซึ่งถือวาคาตอบแทนตองเปนที่ยอมรับของพนักงานขายเพราะเปนสิ่งจูงใจที่ทําให
พนักงานขายทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  
 4.  การแขงขัน    การจายคาตอบแทนของบริษัทตองสามารถแขงขันกับบริษัทอื่น ๆ 
ไดเนื่องจากกรณีที่บริษัทอ่ืนจายคาตอบแทนสูงกวาจะทําใหพนักงานขายเปลี่ยนสถานที่ทํางานได 
 5.  มีความยืดหยุน   การจายคาตอบแทนตองมีความยืดหยุนตามเขตการขาย ซ่ึงแตละ
พื้นที่การขายไมเทากันเนื่องจากความตองการของลูกคาแตกตางกัน ดังนั้นการจายคาตอบแทน
ในเขตพื้นที่ใหมไมควรจายเทากับพื้นที่เดิม 
   

ขั้นตอนการจัดทําแผนการจายคาตอบแทน 

การจายคาตอบแทนใหแกพนักงานขายนั้นผูบริหารการขายตองพิจารณาถึงปจจัย
หลายดาน  เชน  รายได  ลักษณะงาน  ซ่ึงการจายคาตอบแทนมี  8  ขั้นตอนดังนี้ ดังภาพที่  7.1  

 1.  การจัดเตรียมรายละเอียดของงานและรายละเอียดอ่ืน ๆ  ท่ีเก่ียวของ  การจัดทํา
แผนการจายคาตอบแทนตองสอดคลองกับสิ่งตาง ๆ  มากมายที่ผูบริหารการขายจะตองศึกษาและ
วิเคราะหงานแตละประเภทหรือตําแหนงงานแตละตําแหนง  ซ่ึงจะมีรายละเอียดเกี่ยวกับงานขาย 
รายละเอียดของงานควรจะจัดเปนระบบและเปรียบเทียบตําแหนงของงานประเภทอื่น ๆ ได    
ดังนั้นผูบริหารการขายตองกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานขาย ปริมาณงาน
และตําแหนงของพนักงาน ชนิดของสินคาที่ขาย  วงจรชีวิตผลิตภัณฑ  เขตการขายและ
ระยะเวลาในการขายสินคา  เปนตน 
 2.  การกําหนดวัตถุประสงคการจายคาตอบแทน  การจายคาตอบแทนนั้นนอกจาก
จะตองจายเพื่อตอบแทนกับการทํางานแลวบริษัทตองมีการออกแบบการจายคาตอบแทน เพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคของบริษัท  เชน  วัตถุประสงคในการขยายสวนครองตลาด   การรักษาสวน
ครองตลาด การเพิ่มกําไร  การเพิ่มเขตการขายใหม  การแนะนําสินคาใหม  การลดคาใชจาย  และ 
การทํากิจกรรมอื่น ๆ  เพื่อบริการและเอาชนะคูแขงขันนั้นวัตถุประสงคจะมีเปาหมายเฉพาะของ  
การจายคาตอบแทนดังนี้  (ทวีศักดิ์  สุวคนธ, 2543, หนา 129-131)  
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 2.1  เพื่อเพิ่มยอดขาย  (increase  sales)  โดยใหพนักงานขายทําดังนี้  
      2.1.1 ใหขายสินคาทุกตัว (sell the complete line) ถาพนักงานขายหรือทีมขาย   
ขายสินคาไดครบทุกตัวภายในระยะเวลาที่กําหนดใหจะไดรับรางวัลพิเศษ เหตุผลของ             
การใหรางวัลคือพนักงานขายบางคนจะขายเฉพาะสินคาที่ตัวเองถนัดหรือชอบที่จะขายและจะละเลย  
สินคาตัวอ่ืน ๆ        
 2.1.2  ยืดวัฏจกัรของสินคา  (stretch  product  life  cycle)  เมื่อสินคามแีนวโนม
ของการขายลดลง การใหรางวัลพเิศษเพื่อจะเรงการขายใหขึ้นกลับไปใหมเทากับการยืดอายุสินคา 
ออกไป  
 2.1.3  เมื่อมีการออกสินคาใหมหรือแบบใหมหรือบริการใหม  ก็ตองมีการให
รางวัลพิเศษ  เพื่อใหพนักงานขายพยายามขายหรือแนะนําสินคาใหมซ่ึงโดยปกติแลว   พนักงานขาย
จะมีความรูสึกวา การขายสินคาใหมจะยากกวาการขายสินคาที่ติดตลาดแลว บริษัทจึงตองกระตุน
ใหพนักงานขายขายสินคาใหม 
      2.1.4  ขายสินคาหมดสมัยหรือที่เรียกวา ตกรุน ทั้งนี้เพื่อลดสินคาคางสต็อก 
 2.1.5  เรงขายสินคาที่ขายไดชา 
 2.2  เพื่อปรับปรุงการขาย  (improve  sales)  บริษัทตองสรางความสมดุลระหวาง 
ฤดูกาล  (balance  seasonal  variation)  สําหรับสินคาที่ขายตามฤดูกาล  การใหรางวัลพิเศษใน 
ระหวางนอกฤดูกาลจะทําใหบริษัทมีรายได  หรือยอดขายสม่ําเสมอมากขึ้น 
 2.3  เพื่อเพิ่มผลกําไร (improve profitability)  เปนการใหรางวัลพิเศษแกพนักงาน
ขายที่ขายสินคาที่มีกําไรสูงไดเกินเปาหมายหรือแกผูที่ขายไดสูงสุดในทีม 
 2.4  เพื่อเพิ่มผลผลิต (improve productivity) มีดังนี ้
     2.4.1  ลดการขายสินคาที่ขายดี  เพราะสินคาที่ขายดีอาจมีกําไรนอยและกําลัง
การผลิตมีจํากัด ซึ่งถาเพิ่มกําลังการผลิตขึ้นไปอีกกําไรก็จะลดลงอีก  และไมมีทางแกทางอื่น
นอกจากใหรางวัลพิเศษแกผูที่สามารถลดการขายลงได 
       2.4.2  ในกรณีที่กําลังการผลิตเหลือหรือไมไดใช ก็ตองใหรางวัลพิเศษใน 
การขายสินคาเพื่อเพิ่มกําลังการผลิต หรือในสวนที่ไมไดใช   
 2.5  เพื่อสงเสริมการขาย  (improve sales promotion)  ใหรางวัลพิเศษแกพนักงานขาย
ที่สามารถจัดรายการสาธิตการใชสินคา หรือพนักงานขายที่สามารถจัดแสดงสินคาได หรือ
พนักงานขายที่สามารถหาพื้นที่ในการวางสินคาในรานคาเพิ่มขึ้นได 
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 2.6  เพื่อสงเสริมความสัมพันธกับลูกคา (improve  customer  relations) มีดังนี ้
       2.6.1  หาลูกคาใหม 
       2.6.2  เพิม่จํานวนครัง้ที่เยีย่มลูกคา  อาจจะคิดเปนครั้งตอเดือนหรือจากจํานวน
ลูกคาที่เยี่ยมไดตอเดือน 

2.6.3  พยายามดึงลูกคาเกากลับมา  (reactivate  old  customers) 
 2.7  เพื่อพัฒนาพนักงานขายและทีมงานขาย มีดังนี้ 
      2.7.1  ปรับปรุงเพิ่มพูนความรูเกี่ยวกับสินคา  (improve  product  knowledge) 
โดยการสอบแขงขันกันหรือแขงขันกันทําการเสนอขาย 
      2.7.2  สรางทีมงาน  (develop  team  work) 
      2.7.3  รักษาระดับขวัญและกาํลังใจของพนกังานขาย 
 2.8  อ่ืน ๆ เชน 
     2.8.1  เพื่อตอบโตคูแขงขัน 
      2.8.2  เพื่อเพิ่มชองทางการจดัจําหนาย 
      2.8.3  ลดหนี้สูญ 
     2.8.4  เรงการเก็บเงินสด  หรือรนระยะเวลาในการชําระเงนิใหส้ันเขา 
 2.8.5  ทํางานพิเศษตามที่มอบหมายให 
 2.9 ลดอุบัติเหตุ  พนักงานขายตองเดินทางเปนประจําไมวาจะเปนการเดินทาง
ภายในเขตกรุงเทพมหานคร กับจังหวัดใกลเคียงหรือในตางจังหวัดก็ตาม  ความปลอดภัยใน  
การเดินทางมีความสําคัญมาก 
                          2.10  ลดคาใชจายในการขาย  การจายคาใชจายในการขาย  เชน  คาพาหนะ  คาทีพ่กั  
คาอาหาร  คารับรอง  ควรยึดถือหลักความยุติธรรมและความพอดี  ถาจายมากไปคาใชจาย        
ที่พนักงานขายไดรับมากขึ้นไมใชเปนตัวชวยกระตุนใหพนักงานขายเพิ่มความพยายาม เพราะ
กลายเปนรายไดประจําที่ไมตองเสียภาษีไป  แตถาจายนอยไปพนักงานขายอาจทํางานไมสะดวก
เพราะตองนําเงินสวนตัวมาใชจายเองทําใหผลงานเสียได   
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จัดเตรียมรายละเอียดของงาน กําหนดวัตถุประสงคการจายคาตอบแทน 

กําหนดระดับคาตอบแทน กําหนดเกณฑการจายคาตอบแทน 

กําหนดและพฒันาสวน
ประสมของคาตอบแทน 

ทดสอบขั้นตน 

ประเมินผลการจาย บริหารคาตอบแทน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่  7.1  ขั้นตอนการจดัทําแผนการจายคาตอบแทน 
ที่มา  (สมใจ  บุญทานนท, 2542, หนา 201) 
 
 3.  การกําหนดเกณฑการจายคาตอบแทน  การจายคาตอบแทนแกพนักงานขายนั้น
จะจายตามผลงานที่ทําได และจายตามระยะเวลาในการทํางาน ปริมาณการขาย กิจกรรม            
ที่พนักงานขายปฏิบัติ  รวมถึงคาใชจายตาง  ๆ  ในการดําเนินงานขายของพนักงานขาย            
ที่ตองจายขณะปฏิบัติงานขาย 
 4.  การกําหนดระดับคาตอบแทน  บริษัทตองกําหนดระดับคาตอบแทนโดยใชปจจัย
ตางกําหนด เชน ทักษะ ประสบการณ การศึกษา และระดับของรายไดเมื่อเปรียบเทียบกับ      
การปฏิบัติงานโดยทั่วไประดับคาตอบแทนตองกอใหเกิดแรงจูงใจในการปฏิบัติงานแกพนักงานขาย  
 5. การกําหนดและพัฒนาสวนประสมของคาตอบแทน  บริษัทจะกํ าหนด             
สวนประสมของคาตอบแทน เชน เงินเดือน คานายหนา โบนัส เปนตน  ซ่ึงจะเปนคาตอบแทน
ทางตรงหรือทางออมหรือทั้งสองแบบ  และผลตอบแทนเพียงอยางเดียวในรูปของเงินเดือนหรือ    
คานายหนา หรือจะมีทั้งเงิน คานายหนาหรือโบนัสเพื่อกระตุนการปฏิบัติงานขาย  ดังนี้ 
 5.1  คานายหนาอยางเดยีวรอยละ  15  ของปริมาณการขาย 
 5.2  เงินเดือนอยางเดยีวเดือนละ  6,500  บาท 
 5.3  เงินเดือน ๆ  4,500  บาท  พรอมคานายหนาเพิ่มรอยละ 10  ของปริมาณการขาย 
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6.  การทดสอบขั้นตน  บริษัทจะทดสอบกอนและประเมินกอนที่จะนําไปใช
กับพนักงานขายเพื่อหาขอบกพรองและสังเกตปฏิกิริยาของพนักงานขายที่มีตอคาตอบแทนแลว   
จึงนําไปใชก็จะประสบสําเร็จ 

7.  การบริหารคาตอบแทน  บริษัทตองมีการบริหารแผนคาตอบแทนใหอยูภายใต 
การควบคุมและดูแลอยางใกลชิดเพื่อใหเปนไปตามแผนที่กําหนด 

8.  การประเมินผลการจายคาตอบแทน  หลังจากนําแผนคาตอบแทนไปใชแลว
บริษัทตองประเมินผลวาบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไวหรือไม กรณีเกิดปญหาผูบริหารการขาย     
ตองหาทางแกไขปรับปรุงเพื่อทําความเขาใจกับพนักงานใหมแลวจึงนําไปปฏิบัติตอไป 
 

รูปแบบของการจายคาตอบแทน 

 การจายคาตอบแทนใหแกพนกังานขาย  ผูบริหารงานขายตองพจิารณาถึงผลประโยชน
ตอบแทนที่พนักงานจะไดรับ  ซ่ึงการจายคาตอบแทนมี  4  รูปแบบดังนี้ 
  1.  การจายคาตอบแทนในรูปของเงินเดือนอยางเดียว เปนวิธีที่ผูบริหารงานขายตอง
คํานึงถึงระยะเวลาในการทํางานซึ่งจะตองมีการควบคุมคาใชจายและมีการรับประกันรายได     
ขั้นต่ําใหกับพนักงานขายหนาใหมที่อยูระหวางฝกอบรมจะไดรับผลประโยชนตอบแทนในรูปของ
เงินเดือนเพื่อเปนขวัญกําลังใจในการทํางาน โดยวิธีนี้สามารถใชในการขายการเพิ่มผลผลิต 
(productivity) เชน การขาย กําไร การเขาพบลูกคาหรือการเสนอขาย บริษัทจะมีวิธีการจาย      
คาตอบแทนแบบนี้มีทั้งขอดีและขอเสียดังนี้ 
 1.1  ขอดีของการจายคาตอบแทนในรูปของเงินเดือนอยางเดียว 
 1.1.1  มีรายไดประจําเปนหลักประกนัที่มั่นคงกับพนักงานขาย 
 1.1.2  ทําใหพนักงานขายมีความซื่อสัตยและจงรักภกัดีตอบริษัท 
 1.1.3  สะดวกในการมอบหมายงานอื่นใหทําไดนอกเหนือจากงานการขาย 
ประจํา 
 1.1.4  พนักงานขายสามารถปรับเปลี่ยนไดอยางรวดเรว็ในกรณีที่ตลาดมี  
การเปลี่ยนแปลง 
 1.1.5  สะดวกและรวดเร็วในการบริหารงาน 
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              1.2  ขอเสียของการจายคาตอบแทนในรูปของเงินเดือนอยางเดียว 
        1.2.1 ไมมีส่ิงจูงใจในทีเ่กีย่วกับตัวเงนิที่จะใหกับพนักงานขาย 
        1.2.2  การจายเงินเดือนประจาํใหกับพนักงานนั้นอาจเกิดปญหากรณีที่บริษัท 

ไมสามารถขายสินคาไดทําใหเกิดตนทุน 
1.2.3 ไมมีความยุติธรรมสําหรับพนักงานขายที่มีความรับผิดชอบตอ 

การปฏิบัติงานอยางเต็มที่ เพราะพนักงานขายที่ไมมีความรับผิดชอบตอการปฏิบัติงานก็จะ
ไดรับเงินเดือนเทากัน 

        1.2.4  การปฏิบัติงานของพนักงานขายตามหนาที่รับผิดชอบปกติและจะไมม ี
การพัฒนางานและความรับผิดชอบงานดานอื่น ๆ  เพิ่มขึน้ 

2.  การจายคาตอบแทนในรูปของคานายหนาอยางเดียว  เปนวิธีการจายคาตอบแทน
เปนคานายหนาหรือเรียกกันทั่วไปวา คาคอมมิชช่ัน (commission) ซ่ึงเปนคาตอบแทนที่บริษัท
ตองจายใหกับพนักงานขายเพื่อกระตุนใหพนักงานขายใชความพยายามในการขายใหไดมาก    
ที่สุด  โดยหลักที่ใชวัดการปฏิบัติงานและจายเงิน เชน  ยอดขายสุทธิและจํานวนหนวยของ
สินคา แลวหักตนทุนและคาใชจายออกไปกอนแลวคอยคิดคานายหนา วิธีนี้บริษัทตองการให
พนักงานขายใชความสามารถในการขายอยางเต็มที่และเนนพนักงานเปนหลักในการขาย บริษัทจะ
มีวิธีการจายคาตอบแทนแบบนี้มีทั้งขอดีและขอเสียดังนี้ 

       2.1  ขอดีของการจายคาตอบแทนในรูปของคานายหนาอยางเดยีว 
 2.1.1  รายไดของพนักงานขายขึ้นอยูกับผลการปฏิบัติงาน 

     2.1.2   ทําใหพนักงานมแีรงจงูใจในการปฏิบัติงาน 
      2.1.3 ไมมีขอบเขตสําหรับการปฏิบัติงานของพนักงานขายที่มีความรับผิดชอบ

ซ่ึงสามารถขายสินคาไดตามความสามารถ 
                2.1.4  ไมมีการจํากัดจํานวนคาตอบแทน  ซ่ึงกรณีขายไดมากคาตอบแทนก็ 

มากขึ้น 
                2.1.5 คาใชจายในการขายจะเปนสดัสวนกบัยอดขายการจายคาตอบแทนในรูป 

ของเงินเดือนอยางเดยีว 
        2.2  ขอเสียของการจายคาตอบแทนในรูปของคานายหนาอยางเดยีว 

  2.2.1  บริษัทเนนปริมาณการขายมากกวากําไรจากการขาย 
  2.2.2  พนักงานขายมีความจงรักภักดีตอบริษัทนอย 
  2.2.3  รายไดของพนักงานขายไมแนนอนเนื่องจากขึ้นอยูกับปริมาณการขาย 
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                             2.2.4   อัตราการหมุนเวยีนการเขาออกของพนักงานขายสูง   
               2.2.5   พนักงานขายอาจจะหาทางเพิ่มรายไดโดยการขายตัดราคากันเอง     

ซ่ึงทําใหไมสามารถควบคุมได 
3.  การจายคาตอบแทนในรูปผสม  เปนการจายทั้งคาตอบแทนในรูปของผสม  คือ

เง ินเดือนบวกคานายหนา  เง ินเด ือนบวกโบนัส หรือเง ินเด ือนบวกนายหนาบวกโบนัส          
เพื ่อกระตุนพนักงานขายใหมีความรับผิดชอบตองานที่ปฏิบัติเพิ่มขึ้นดวยการจายคาตอบแทน       
รูปแบบตาง ๆ  เพื่อแกปญหาจุดออนและจุดแข็งของแผนการจายคาตอบแทนที่จะนําเอามาใชใน
สวนที่เปนเงินเดือนทําใหพนักงานขายมีความมั่นคงในเรื่องของรายไดในระดับหนึ่งและในสวน
ที่เปนคาตอบแทนอื่น ๆ  ก็จะทําใหพนักงานขายมีความกระตือรือรนที่จะใชความมุงมั่นทุมเทใน    
การขายเพื่อใหมีรายไดเพิ่มมากขึ้น บริษัทจะมีวิธีการจายคาตอบแทนแบบนี้มีทั้งขอดีและขอเสีย
ดังนี้ 

         3.1  ขอดีของการจายคาตอบแทนในรูปผสม   
 3.1.1  การจายคาตอบแทนมีความยืดหยุนมากและสามารถควบคุมพนักงานขาย  
รวมทั้งกิจกรรมตาง ๆ  ที่เกี่ยวกับพนักงานขาย 
 3.1.2  มีหลักประกันทีแ่นนอนและมแีรงกระตุนในการปฏิบัติงาน 
 3.1.3  มีพฤติกรรมในการปฏิบัติงานที่รวดเร็ว  เนื่องจากคาตอบแทนที่ไดรับ 
ทําใหไมตองรอโอกาสที่จะมาถึง 
 3.2  ขอเสียของการจายคาตอบแทนในรูปผสม   
 3.2.1  กรณีที่ธุรกิจจายคานายหนาต่ําทําใหไมเกิดแรงกระตุนใหการปฏิบัติงาน 
 3.2.2  การบริหารเสียคาใชจายสูง  เนื่องจากตองมีคํานวณรายไดของพนักงานขาย
แตละคนซึ่งตองนําคอมพิวเตอรมาใชงานดวยอาจจะประสบความลมเหลวในดานการบริหารไม
เปนไปตามวัตถุประสงค 

           ดังนั้นการจายคานายหนาเมือ่ขายไดตามโควตามีดังนี ้
 1)  เงินเดือนประจําบวกคานายหนา   เปนการจายเงินเดือนบวกคานายหนา 
โดยกําหนดใหสวนที่คาตอบแทนคงที่ผสมกับคานายหนาผันแปร  ดังนี้ 

     (1)  การขายไดมากกวาโควตา  เชน  กําหนดใหเงินเดอืนประจาํ  8,500  บาท  
โควตา  150,000  บาท  ไดคานายหนารอยละ  5  ของยอดขายทีเ่กนิ  150,000  บาท  ถาพนักงานขาย 
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มีผลงานขายจํานวน  250,000  บาท  คาตอบที่จะไดรับทั้งสิ้น คือ  เงินเดือน + รอยละ  5  ของยอดขาย
สวนที่เกิน  150,000  บาท นั่นคือ  8,500 + รอยละ 10  (250,000-150,000)  เทากับ    18,500  บาท 

    (2) การจายคานายหนาที่เพิ่มขึ้นตามอัตราสวน  เปนการจายคานายหนาที่
เพิ่มขึ้นจากเงินเดือนประจําที่พนักงานขายมีระดับของยอดขายที่เพิ่มขึ้นโดยกําหนดเปนอัตรา
รอยละของยอดขายซึ่งยอดขายของพนักงานขายในแตละเดือนและคานายหนาจะเพิ่มขึ้นหรือ 
ลดลงนั้นขึ้นอยูกับผลงานของพนักงานขาย  เชน  บริษัทขายคอมพิวเตอรกําหนดใหเงินเดือนกับ
พนักงานขายเดือนละ  10,000  บาท  และกําหนดคานายหนา ดังตารางที่  7.1 
 
ตารางที่  7.1  คานายหนา 
 

คานายหนา 
20  เครื่องแรก 
21 – 30 เครื่อง 
มากกวา 30 เครื่อง 

2,000  บาทตอเครื่อง 
2,500  บาทตอเครื่อง 
3,000  บาทตอเครื่อง 

 
ดังนั้นถาพนกังานขายเครื่องคอมพิวเตอรไดเปน 18 เครื่องในเดือนมีนาคมบริษัทจะตอง

จายคาตอบแทนกับพนกังานขายสวนที่เปนคานายหนา  ดงันี้คือ 
คานายหนา  20  เครื่องแรกเครื่องละ         2,000  บาท    = 40,000     บาท 
คานายหนา  10  เครื่องเครื่องละ                2,500  บาท    = 25,000     บาท 
คานายหนา  10   เครื่องสุดทายเครื่องละ   3,000  บาท    = 30,000      บาท 

 รวมคานายหนาทั้งส้ิน    95,000      บาท  
 
 (3)  เงินเดือนบวกคาโบนัส  เปนการจายคาตอบแทนที่ใชการประเมินจาก
ผลการปฏิบัติงานขายที่บริษัทกําหนด ซ่ึงโบนัสเปนจายเงินรางวัลที่ใหกับพนักงานขาย            
เมื่อปฏิบัติงานตามเปาหมายที่กําหนดไวเพื่อกระตุนใหพนักงานขายมีกําลังใจในการทํางานตอไป  
เชน  บริษัทจะจายโบนัส  5  เทาของเงินเดือนในวันสิ้นป  เปนตน 

4.  การจายผลประโยชนในรูปของรางวัลพิเศษ  บริษัทจะจายผลประโยชนในรูปของ
รางวัลโดยใหกับพนักงานขายกรณีที่พนักงานขายมีผลการปฏิบัติดีเดนโดยบริษัทตองวาง         
กฏเกณฑสําหรับการใหรางวัลพิเศษวาพนักงานขายตองมีผลงานอะไร เทาไร และเมื่อไร การวัด
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จะยึดถืออะไรเปนมาตรฐาน  เชน  ยอดขาย  จํานวนใบสั่งซื้อ  ซ่ึงมีส่ิงจูงใจสําหรับพนักงานขาย   
ดังนี้ 
 4.1  การติดประกาศแสดงภาพถายพนักงานดีเดน  เพื่อเผยแพรใหพนักงานบริษัท 
ไดทราบ 
 4.2  การจัดตั้งชมรมสําหรับพนักงานดีเดน 
 4.3  การมอบโลรางวัลสําหรับพนักงานดีเดน 

      ซ่ึงเหตุผลที่บริษัทตั้งรางวัลพเิศษเพิ่มใหกับพนักงานขายดงันี้ 
  1)    เมื่อบริษัทออกสินคาใหม  เพื่อเปนแรงจูงใหเกิดอยากขายซึ่งโดยปกติพนกังานขาย

จะตองใชความพยายามสูงกวาสินคาเดิม ซ่ึงปฏิเสธการขายผลิตภัณฑใหมใหกับบริษัท รางวัลพิเศษ
จะเปนแรงจูงใจไดอยางดี 
 2)  เมื ่อมีสินคาบางตัวของบริษัทที ่ขายยาก  พนักงานขายจะขายเฉพาะที่
ตนเองถนัดเทานั้น ทําใหบริษัทพลาดโอกาสขายในสินคาบางตัว 
 3)   เมื่อสินคาตัวนั้นขายไดชา  แนวโนมการขายลดลง  อาจเปนผลมาจากฤดูกาลหรือ
ความนิยมของลูกคา 
 4)   เพื่อจูงใจใหเกิดการแขงขันกันเปนรายบุคคลหรือรายทีม  ซ่ึงจะทําใหบริษัทมี
กําไรเพิ่มมากขึ้น 
 5)  เมื่อเครื่องจักรของบริษัทยังผลิตไมเต็มกําลังการผลิต  การใหรางวัลพิเศษ
จะทําใหหนวยผลิตตองเพิ่มกําลังการผลิตจนเต็มกําลังการผลิต    ตนทุนตอหนวยในการผลิตจะ
ลดลง 
 6)  เมื่อพนกังานขาย  หาลูกคาใหม  หรือดึงลูกคาเกากลับมาได 
  7)  เมื่อพนักงานขายทํากิจกรรมเสริมอยางอื่นสําเร็จลุลวง   เชน  การจัดแสดง 
สินคา การหาสินคาจูงใจใหลูกคาหรือจูงใจใหลูกคาชําระเงินเร็วขึ้น  เปนตน 
 8)  เพื่อเปนการลดอุบัติเหตุในการปฏิบัติงาน  พนักงานขายจะตองออกนอกพื้นที่
โอกาสเสี่ยงในการเกิดอุบัติเหตุสูง ทําใหบริษัทตองเสียคาใชจายในการรักษา บางบริษัทตั้งรางวัล
พิเศษไวสําหรบัพนักงานขายที่ไมประสบอุบัติเหตุในการทํางาน 
 9)  เปนการลดคาใชจายในการขาย  คาใชจายตาง ๆ  เชน  คาที่พัก คารับรองลูกคา  
คาพาหนะตาง ๆ  เหลานี้เปนตนทุนอยางหนึ่งของบริษัท  บางบริษัทจะตั้งรางวัลพิเศษไวสําหรับ
พนักงานขายไมชวยลดคาใชจายใหกับบริษทั 
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สรุป 

 คาตอบแทนเปนการจายคาตอบแทนใหกับพนักงานในรูปของเงินหรือผลประโยชนที่จาย
ใหแกพนักงานขายในรูปของเงินเดือน คาโบนัส คาสวัสดิการและอื่น ๆ เพื่อชดเชยการทํางาน 
ซ่ึงมีคาตอบแทนที่เปนตัวเงินและคาตอบแทนที ่ไมใชเง ินที ่เกี ่ยวกับคาจางและเงินเดือน       
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อดึงดูด  เพื่อกระตุน เพื่อรักษา เพื่อเพิ่มปริมาณขายสินคาของบริษัท     
ทั้งปริมาณการขายรวม เพื่อกระตุนใหพนักงานขายสนใจบริการลูกคาและสรางกิจกรรมการขาย 
และ เพื่อลดคาใชจายหรือควบคุม คาใชจายในการดําเนินการขาย 
 ซ่ึงลักษณะของคาตอบแทนตองมีความงายตอการเขาใจ มีความยตุธิรรม  เปนทีย่อมรบั
ของพนักงานขาย  มีการแขงขันและมีความยืดหยุน  โดยแบงได  8 ขั้นตอน  คือ 1) การจัดเตรียม
รายละเอียดของงาน และรายละเอียดอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ 2) การกําหนดวัตถุประสงคการจาย
คาตอบแทน 3) การกําหนดเกณฑการจายคาตอบแทน 4)  การกําหนดระดับคาตอบแทน                  
5) การกําหนดและพัฒนาสวนประสมของคาตอบแทน  6) การทดสอบขั้นตน 7)  การบริหาร
คาตอบแทน  และ 8) การประเมินผลการจายคาตอบแทน  
 รูปแบบของการจายคาตอบแทนมี 4 รูปแบบดังนี้คือ 1) การจายคาตอบแทน          
ในรูปของเงินเดือนอยางเดียว  2) การจายคาตอบแทนในรูปของคานายหนาอยางเดียว 3) การจาย      
คาตอบแทนในรูปผสม และ 4) การจายผลประโยชนในรูปของรางวัลพิเศษ  เพื่อใชจูงใจ            
ในการทํางานของพนักงาน 
 
 
 
 

แบบฝกหดับทที่  7 
 

1.  จงอธิบายความหมายของคาตอบแทนพนักงาน 
2.  วัตถุประสงคของคาตอบแทนมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
3.  สวนประกอบของคาตอบแทนแบงไดเปนกี่ประเภท  จงอธิบาย 
4.  ลักษณะของคาตอบแทนมีอะไรบาง จงอธิบาย 
5.  ขั้นตอนของการจายคาตอบแทนมีลักษณะอยางไรบาง  จงอธิบาย 
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6.  รูปแบบของการจายคาตอบแทนมีกี่ประเภทอะไรบาง  จงอธิบาย 
7.  การกําหนดวัตถุประสงคการจายคาตอบแทนมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
8.  จงบอกขอดีและขอเสียของการจายคาตอบแทน 
9.  การจายคาตอบแทนในรูปแบบผสมมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
10.  การใหรางวัลพิเศษพนกังานขายมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
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