
แผนบรหิารการสอนประจําบทที่ 11 
 

หัวขอเนื้อหา 

 1.  ความหมายของเขตการขาย 
2.  ความสําคัญของเขตการขาย 
3.  การกําหนดจํานวนของเขตการขาย 
4.  วิธีการกําหนดจํานวนเขตการขาย 
5.  ขอแนะนําในการแบงเขตการขาย 
6.  วัตถุประสงคของการแบงเขตการขาย 
7.  การบริหารเวลาของพนักงานขาย 
8.  การแบงเขตการขาย 
9.  การกําหนดเสนทางการขาย 
 

วัตถุประสงคเชิงพฤติกรรม 

 เมื่อศึกษาบทที่  11  จบแลว  นักศึกษาสามารถ 
1.  อธิบายความหมายและความสําคัญของเขตการขายได 
2.  อภิปรายการกําหนดจํานวนของเขตการขายได 
3.  ระบุวิธีการกําหนดจํานวนเขตการขายได  
4.  บอกวิธีการกําหนดจํานวนเขตการขายได และสามารถยกตัวอยางการกําหนด

จํานวนเขตการขายแตละวิธีได 
4.  ระบุขอแนะนําในการแบงเขตการขายได 
6.  บอกวัตถุประสงคของการแบงเขตการขายได 
7.  คํานวณหาการบริหารเวลาของพนักงานขายได 
8.  อธิบายการแบงเขตการขายได และระบุเหตุผลของการแบงเขตการขายได 
9.  บอกการกําหนดเสนทางการขายได 

                 10.  เขียนเสนทางการขายได 
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วิธีการสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 

1.  ศึกษาเอกสารการสอนบทที่  11 การบริหารเวลาและเขตการขายดวยตนเอง 
2.  อภิปราย ซักถามเนื้อหาในบทเรียน 
3.  ศึกษาคนควา เนื้อหาเพิ่มเติมจากเอกสารตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วารสารและ 

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

สื่อการเรียนการสอน 

1.  เอกสารประกอบการสอน เร่ือง การบริหารเวลาและเขตการขาย 
2.  หนังสือ ตํารา และวารสารทางวิชาการเกี่ยวกับการบรหิารเวลาและเขตการขาย 
3.  แผนโปรงใส 
4.  กรณีศึกษา 
5.  วีดิทัศน 
6.  คําถามและแบบฝกหัดทายบท 
 

การวัดผลและประเมินผล 

1.  สังเกตจากการรวมกิจกรรมในชั้นเรียน  
2.  สังเกตจากการสนทนาและการซักถาม 
3.  ประเมินผลจากการทํารายงาน 
4.  ประเมินผลจากการอภิปรายและการรายงานกลุม 
5.  ประเมินผลจากการศึกษากรณีตัวอยาง 
6.  ประเมินผลจากการทดสอบยอย 
7.  ประเมินผลจากการทําแบบฝกหัดทายบท 
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บทที่  11 
การบริหารเวลาและเขตการขาย 

 
 ผูบริหารการขายตองมีการบริหารเวลาและเขตการขายของพนักงานขาย  รวมถึง
พิจารณาถึงความตองการของลูกคาทุกคนวาตองสินคาเวลาใดซึ่งผูบริหารการขายนั้นตองเขาใจวา
มนุษยทุกคนมีเวลาวันละ  24  ช่ัวโมง  ซ่ึงจะตองเขาใจและสามารถนําเอาแนวความคิดและเทคนิค
ตางๆ ไปใช เพื่อใหพนักงานขายเขาใจและตระหนักในความสําคัญในเรื่องของเวลาและ        
การบริหารเวลา คุณภาพและจะทําใหพนักงานขายสามารถวางแผนการทํางานไดอยาง                 
มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 

ความหมายของเขตการขาย 

นักวิชาการไดใหความหมายของ  เขตการขาย  (territory)  ไวมากมายหลายทัศนะดังนี้ 
 เขตการขาย  หมายถึง  ลูกคาหรือผูที่คาดหวังวาจะเปนลูกคาที่ถูกจําแนกออกเปนกลุม ๆ 
 ตามถิ่นที่อยูแลวมอบหมายใหพนักงานขายแตละรายเขาไปติดตอคาขายดวย  (สุปญญา  ไชยชาญ,   
2544, หนา 140) 
 เขตการขาย  หมายถึง  กลุมของลูกคาหรือผูมุงหวังที่บริษัทกําหนดใหพนักงานขาย
รับผิดชอบ (สมใจ  บุญทานนท, 2542, หนา 160) 
 เขตการขาย  หมายถึง  กลุมลูกคาที่มีอยูในปจจุบันและผูที่คาดวาจะเปนลูกคาที่บริษัท
ไดมอบหมายไปใหแกพนักงานขาย สาขา ตัวแทนจําหนายรับผิดชอบในระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง 
(อดุลย  จาตุรงคกุล, 2542, หนา 84) 

จากความหมายของ  เขตการขาย  ที่มีผูใหคํานิยามไวขางตนสามารถสรุปไดวา    
เขตการขาย   หมายถึง  อาณาเขตทางภูมิศาสตร  ซึ่งมีผูมุงหวังที่จะเปนลูกคาที่ดีในอนาคต  
และรวมถึงลูกคาในอดีตที่สามารถเขาถึงได โดยมีพนักงานขายสามารถสรางแรงกระตุนใหเกิด
การซื้อในเวลาใดเวลาหนึ่ง 
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ความสําคัญของเขตการขาย  

 เขตการขายมีความสําคัญตอผูบริหารการขายและพนักงานขายดังนี ้  
1.  ชวยลดคาใชจายการขาย  ผูบริหารการขายควรลดคาใชจายในการดําเนินงาน     

เพื่อเปนการลดตนทุนในการดําเนินงาน  เชน  คาใชจายในการเดินทาง  คาเบี้ยเล้ียง  คาที่พักและ
อ่ืน ๆ  

2.  ชวยลดเวลาและคาพาหนะในการเดินทางของพนักงานขายลงไดทาํใหพนกังานขาย
มีเวลาในการทํากิจกรรมการขายมากขึ้น และสามารถเดินทางอยางมีจุดหมายปลายทางที่แนนอน
ทําใหมีเวลาในการเขาพบลูกคาและสามารถที่จะเสนอขายสินคาแกลูกคาไดมากขึ้นกวาเดิมทําให
มีประสิทธิภาพในการใชเวลา 

3.  ชวยใหการขายและการบริการของพนักงานขายสามารถทําไดอยางครอบคลุม 
ตามที่บริษัทมอบหมาย  เพราะพนักงานขายแตละคนตางก็มีขอบเขตความรับผิดชอบอยางชัดเจน
ในการเขาพบลูกคา  

4.  ชวยใหพนักงานขายมีเปาหมายในการปฏิบัติงานที่ชัดเจนแนนอน  ซ่ึงจะทํา
ให 
พนักงานขายเกิดความภูมิใจในการทํางานที่ตนไดรับมอบหมายอยางเต็มที่ 

5.  ชวยใหการพยากรณการขาย  การควบคมุพนักงานขาย  การประเมินผลงานและ 
การรวบรวมขอมูลมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

6.  ชวยใหบริษัทสามารถวางแผนการขาย  การโฆษณา  การสงเสริมการขายให 
เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจ สังคมและพฤติกรรมของผูบริโภค

7.  ชวยใหความสัมพันธระหวางบริษัทกับลูกคาดีขึ้น  เพราะมีพนักงานขายประจําอยู
ในแตละพื้นที่อยูแลวจึงทําใหพนักงานขายกับลูกคาเกิดความรูสึกคุนเคยกัน นอกจากนี้พนักงาน
ขายยังสามารถทราบความตองการของลกูคาไดดจีนสามารถปรับเปลีย่นสวนประสมการตลาดให
ลูกคาเกดิความพอใจ 
 

การกําหนดจํานวนของเขตการขาย 

 การกําหนดเขตการขายใชสําหรับการกําหนดถึงจํานวนของพนักงานขายที่แตละเขต
พื้นที่ตองการเพื่อบริษัทสามารถจัดสรรใหเหมาะสมกับภาระงานที่พนักงานขายตองปฏิบัติ   
โดยส่ิงที่ผูบริหารการขายตองใชสําหรับการพิจารณาคือ 
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 1. รายชื่อลูกคาและผูมุงหวัง  ผูบริหารการขายตองทราบถึงขอมูลและรายละเอียด
ตาง ๆ  ที่เกี่ยวกับลูกคาและผูมุงหวังที่จะซื้อสินคา  เชน  ที่อยู  ปริมาณการซื้อ  ระยะเวลาการซื้อ 
รวมถึงเหตุผลในการซื้อ 
 2. อัตราความถี่ในการเยี่ยมลูกคา  พนักงานขายตองเขาเยี่ยมลูกคาทุกคนแตอัตรา   
การเยี่ยมลูกคาตองพิจารณาจากปริมาณการซื้อของลูกคาแตละรายวามีปริมาณการซื้อหรือ     
เปนลูกคาสําคัญที่ซ้ือสินคาบอย ซ่ึงทําใหอัตราการเยี่ยมบอย 
 3.  วันทํางานของพนักงานในชวงเวลาหนึ่ง ๆ   พนักงานจะมีวันทํางานที่เขาพบปะและ 
เยี่ยมลูกคา  ซ่ึงเขาพบลูกคาแตละคนจํานวนครั้งของการเยี่ยมจะไมเทากัน 
   

วิธีการกําหนดจํานวนเขตการขาย 
 

การกําหนดเขตการขายมีความสําคัญสําหรับผูบริหารการขายที่ตองมีการคาดคะเน
ถึงจํานวนของพนักงานขายในเขตการขายอยางถูกตอง ซ่ึงตองพิจารณาจากรายไดจากการขาย
และกําไรโดยการแบงภาระงานของพนักงานได  5 วิธีดังนี้  (สอาน  โปรยบํารุง, 2547, หนา 93 - 94) 
 1.  การกําหนดเวลาปฏิบัติงานของพนักงานขาย  พนักงานขายตองทํางานในการขาย
โดยใชเวลาขายถึง  8  ช่ัวโมงตอ  1  วัน  และ  5  วันตอ  1  สัปดาห  โดยจะตองพิจารณาถึง  4  สัปดาห 
สําหรับการพักผอนวันหยุด  การเจ็บปวยและในกรณีที่มีความจําเปนอื่น ๆ  ก็จะตองปฏิบัติงาน
ดังนี้คือ  วันทํางาน  48  สัปดาหตอ   1  ป  หรือ  1,920  ช่ัวโมง  การปฏิบัติงานเทากับ  (40  
ช่ัวโมงตอสัปดาห  x  48  สัปดาห) 

2.  การแบงเวลาของพนักงานขาย  พนักงานขายจะตองมีแบงเวลาสําหรับการปฏิบัติงาน
ในสัปดาหหรือจํานวนชั่วโมงเปนจํานวนมาก เชน การขาย การเดินทางและงานอื่น ๆ รวมถึง
งานที่ไมเกี่ยวของกับการขายทําใหเขตการขายใหมผูบริหารการขายตองพิจารณาจัดแบงเวลา
และการกําหนดเขตการขาย รวมถึงการจัดทํารายงานของพนักงานขาย จะใชเวลาการปฏิบัติงาน
การขายโดยจัดแบงเวลาดังนี้ 
 2.1  การขาย                 25 %      =        480  ช่ัวโมง 
 2.2  การเดินทาง   25 %       = 480 ช่ัวโมง 
 2.3 งานที่ไมเกี่ยวของกับการขายรวม   50 %       = 960 ช่ัวโมง 
                 100 %    =       1,920 ช่ัวโมง 
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 3. การจัดแบงกลุมลูกคาเพื่อการขาย  บริษัทจะตองจัดแบงกลุมลูกคาขึ้นอยูกับ   
การวางแผนการขายรวมไปถึงลูกคาที่มีศักยภาพ หรือเมื่อไดคํานวณในขั้นสุดทายแลวสะทอนให
เห็นถึงการใชความพยายามของพนักงานขายเพิ่มขึ้นอีก  และการจัดแบงลูกคาออกเปนกลุม ๆ  
การคํานึงถึงปริมาณการขาย ซ่ึงงานนี้อาจกอใหเกิดปญหาแกบริษัทบางเนื่องจากมีปริมาณลูกคา
และ ผูมุงหวังจํานวนมากรายดวยกัน  ถึงแมวาจะมีการบันทึกรายละเอียดของลูกคาแตละราย
ไวโดยคอมพิวเตอรและรวมไปถึงผูมุงหวังอีกดวย  ก็จะทําใหงานนี้จะขอยกตัวอยาง  สมมติวา
จํานวนลูกคาในปจจุบันและลูกคาที่มีศักยภาพดวยการจัดแบงและการพิจารณาถึงปริมาณ       
การขายเปนเกณฑดังนี้ 
 กลุม  A กลุมลูกคาขนาดใหญ จํานวน     = 210    ราย 
 กลุม  B    กลุมลูกคาขนาดปานกลาง   จํานวน      = 650    ราย 
 กลุม  C   กลุมลูกคาขนาดเล็ก                จํานวน    =     1,430    ราย 
 4.  การใชระยะเวลาและความถี่ในการเขาพบลูกคา  ผูบริหารการขายจะตองทราบวา
ลูกคาแตละรายจะตองใชเวลาในการเขาพบมากนอยแคไหนถึงจะครอบคลุมลูกคาไดทั้งหมด  
สําหรับลูกคาที่มีวงจรการขายในระยะสั้น (short-cycle selling)  สวนความพยายามที่เกี่ยวกับ
จํานวนการเขาพบลูกคากี่ครั้งภายในระยะเวลา 1 ป และการใชเวลาในการเขาพบลูกคามากนอย
แคไหน  ผูบริหารการขายจะใชวิธีการกะประมาณเวลา  สวนวงจรการขายในระยะยาว  (long-cycle 
length)  ขึ้นอยูกับประสบการณในอดีตที่มีลักษณะเหมือน ๆ  กันของลูกคา  ซ่ึงผูบริหารการขาย
สามารถใชวิธีการกะประมาณสําหรับลูกคาปจจุบันและศักยภาพของลูกคา   สามารถคํานวณ
ไดโดยใชวิธีการที่มีความแตกตางกัน  สมมติวาความถี่ในการเขาพบลูกคาและการใชเวลาใหมี
ประสิทธิภาพมากที่สุด 
 กลุม  A  (เขาพบลูกคา  24  คร้ัง/ป) x (45 นาทีตอการเขาพบ 1 คร้ัง   =   18  ช่ัวโมง/ป 
 กลุม  B  (เขาพบลูกคา  12  คร้ัง/ป) x  (30 นาทีตอการเขาพบ 1 คร้ัง   =    6  ช่ัวโมง/ป 
 กลุม  C  (เขาพบลูกคา    4  คร้ัง/ป) x  (30 นาทีตอการเขาพบ 1 คร้ัง   =    2  ช่ัวโมง/ป 
 รวมเวลาในการเขาพบลูกคารวมทั้งหมดมีดังนี้ 
 กลุม  A  กลุมลูกคาขนาดใหญ   210  ราย ๆ  ละ  18  ช่ัวโมง       =   3,780   
ช่ัวโมง 
 กลุม  B  กลุมลูกคาขนาดปานกลาง  210 ราย ๆ  ละ  18  ช่ัวโมง  =   3,780   
ช่ัวโมง 
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 กลุม  C  กลุมลูกคาขนาดเล็ก  210 ราย ๆ  ละ  18  ช่ัวโมง            =   3,780   
ช่ัวโมง 
 
 
 5.  การคํานวณจํานวนพนักงาน   พนักงานขายแตละคนตองใชเวลา  480  ช่ัวโมงตอป 
โดยเฉลี่ยสําหรับการขายซึ่งมีจํานวนรวมเวลาการขายทั้งหมดตองการครอบคลุมลูกคาปจจุบัน
และลูกคาที่มีศักยภาพ  ซ่ึงจะตองใชเวลาถึง  10,540  ช่ัวโมง  เมื่อจํานวนเวลาที่ใชทั้งหมด  10,540  
ช่ัวโมงหารดวยพนักงานขายตองใชเวลา  480  ช่ัวโมง  ก็จะเทากับ 22  ช่ัวโมง  (21.96)   
 

ขอแนะนําในการแบงเขตการขาย 

ขอแนะนําสําหรับผูบริหารการขาย  สําหรับแบงเขตการขายมีดังนี ้
1.  ขนาดของเขตหรือจํานวนของลูกคาตองพอสมควร 
2.  ศักยภาพจะตองเพยีงพอ 
3.  ถาแบงตามภูมิศาสตร  เขตการขายจะตองเหมาะสม  ไมขามไปขามมา 
4.  อยาลําเอียง  เชน  แบงลูกคายาก ๆ  ที่ไมใหความรวมมือ  หรือที่มีการแขงขัน

สูง 
หรือมีการสงของยากลําบาก หรือเครดิตลูกคาไมดี  หรือลูกคามีแตรายยอย ๆ ในการแบงเขต      
การขายใหพนักงานขายคนใดคนหนึ่ง 

5. มอบหมายใหพนักงานขายหนักมากเกินไป  เชน  พนักงานขายที่เกงจะตอง
ทํางานหนักเพิ่มมากขึ้น  เพราะจะมีการเพิ่มเขตหรือเพิ่มจํานวนลูกคาใหมากขึ้น 

6.  ตองมีการปรับปรุงเขตการขายใหเหมาะสมกับสถานการณตาง ๆ  อยาง
สม่ําเสมอ 

7.  ตองใหพนกังานขาย  พอใจ  และภูมใิจ  ในเขตการขายที่ไดรับมอบหมาย 

 
วัตถุประสงคของการแบงเขตการขาย 

วัตถุประสงคของการแบงเขตการขายมีรายละเอียดดังนี ้
1.  เพื่อลดเวลาการเดินทางของพนักงานขายลงใหต่ําที่สุด  จากการคาดคะเนใน

การวิเคราะหเวลาทํางานของพนักงานขายพบวา  พนักงานขายจะเสียเวลาในการเดินทาง
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ประมาณ รอยละ 30   หรือเกือบหนึ่งในสามของเวลาที่พนักงานขายมีการแบงเขตการขายที่ดี
เทากับเปนการเพิ่มเวลาที่ใหผลตอบแทนมากขึ้น 

2.  เพื่อครอบคลุมตลาดเปาหมายและกลุมลูกคาเปาหมาย 
3.  เพื่อเปนการแบงงานใหพนักงานขายเทา ๆ  กัน 
4.  เพื่อเปนการควบคุมพนักงานขาย   เพราะจะทราบวาพนักงานขายทํางานอยูที่

ไหน เมื่อไร 
5.  เพื่อเปนการวัดผลงานพนักงานไดอยางถูกตอง 
6.  เพื่อเปนการลดคาใชจายในการขาย  และสามารถควบคุมคาใชจายในการขายได 
7.  ชวยใหการบริหารงานขายมีประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น เชน การพยากรณการขาย    

การวางแผนการขาย  และการจัดทํางบประมาณ 
8.  ทําใหสัมพันธภาพกับลูกคาดีขึ้น ลูกคาไมสับสน โดยเฉพาะการขายแบบสัมพันธภาพ 
9.  กระตุนความสนใจ และความรับผิดชอบของพนักงานขาย 

 

การบริหารเวลาของพนักงานขาย 

 เวลาทํางานของพนักงาน  สามารถแบงออกไดเปน  2  สวนใหญ ๆ  ที่สําคัญดังนี้  
(ทวีศักดิ์  สุวคนธ, 2543, หนา  261- 263) 
 1.  การแบงเวลา   สามารถใชเกณฑการแบงดังนี้ 

      1.1  เวลาที่ใหผลตอบแทน  (pay-off  time)  ไดแก  เวลาที่พนักงานขายอยูกับ
ลูกคา 

หรือผูที่คาดหวังวาจะเปนลูกคา  เพื่อขายสินคาหรือบริการและเก็บเงิน  (ถาตองทํา) 
 1.2  เวลาที่ใชในการวางแผนและจัดระบบ  (planning  and  organizing  time)  
คือ เวลาที่พนักงานขายใชในการวางแผนการขายการทํางาน  การเตรียมตัวตาง  ๆ  เพื่อเสนอ
ขาย  เชน  การเตรียมการเสนอขาย  (sales  presentation  planning)  การอบรม  การประชุม  การ
เตรียมตัวอยางสินคา (ถามี) เอกสารที่ใชประกอบการขายหรือการแสดงสินคา  หรือเพื่อสงเสริมการขาย      
การเตรียมสต็อกการจัดตูโชว การวิเคราะหผลงานและผลงานการขาย ไดแก การรายงานจะ  
โดยการเขียนหรือการพูดก็ตาม  และการติดตามงานตาง ๆ 
 1.3  เวลาที่ถือวาเปนการลงทุน  (investment  time)  ไดแก  เวลาที่ลงทุนใน     
การเดินทาง  คอย  และการใหบริการตาง  ๆ  ซ่ึงพนักงานขายและผูบริหารงานขายจะพบวา      
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กิจกรรมตาง  ๆ ในสวนนี้จะกินเวลามาก  ซ่ึงจะตัดทิ้งก็ไมไดเพราะเปนสวนหนึ่งของการทํางานของ
พนักงานขาย 

2.  การวิเคราะหเวลา  วิธีการวิเคราะหเวลาที่นิยมนํามาใชกันมีอยู  2  วิธี ดังนี้
2.1 การสํารวจการใชเวลาจริง จะตองมีแบบฟอรมใหพนักงานขายกรอกวา 

กิจกรรมตาง  ๆ  ที่พนักงานขายทําในแตละวันมีอะไรบาง   และนําผลมาวิเคราะหหาคาเฉลี่ย    
เพื่อใชเปนเกณฑที่จะนําไปใชเปนประโยชนตาง ๆ  ในการบริหารเวลาตอไป 

        ตามภาพที่ 11.1  และ  11.2  เปนเพียงตัวอยางที่ผูบริหารงานขายจะตองนําไป
ดัดแปลง 

ใหเหมาะสมตอไป 
ตารางที่  11.1  การวิเคราะหเวลาทํางานของพนักงานขาย 
 
พนักงาน:______________________เขต:______________ วันที่บันทกึ______________ 

บันทึกเวลา รวมเวลา 
เร่ิม จบ ช่ัวโมง นาที 

กิจกรรม 
ประเภท 
กิจกรรม 

8:30 
9:00 
10:15 
10:30 

9:00 
10:15 
10:30 
10:45 

 
1 

30 
15 
15 
15 

สงใบสงสินคา รายงาน  เบิกตัวอยาง 
เดินทางจากสํานักงานถึงสมุทรปราการ 
คอยพบลูกคา 
เสนอขาย 

2 
3 
2 
1 

 
ที่มา  (ทวีศักดิ์  สุวคนธ, 2543, หนา 262) 
 
 2.2  คาดคะเนจากประสบการณ    การคาดคะเนไดทําขึ้นภายในชั้นเรยีนโดยผูบริหารการขาย 
 และพนักงานขายที่อยูในวงการหรืออุตสาหกรรมตาง ๆ  กัน  ดังตัวอยางจากตารางที่ 11.1 
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ตารางที่ 11.2  การวิเคราะหเวลาจากการคาดคะเน 
 

เวลาที่ใชตอวนั (นาที) ประเภท
กิจกรรม 

กิจกรรม 
ต่ําสุด สูงสุด เฉล่ีย 

เปอรเซ็นตของเวลา 

3 
 
 
 
2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เดินทาง 
คอยพบลูกคา 
เขาหองน้ํา/สวนตัว 
     รวม 
อบรม(เฉล่ีย) 
ประชุม(เฉล่ีย) 
เตรียมตัวอยาง เอกสาร 
หาขาวสาร 
เขียนรายงาน 
วางแผนงาน 
โทรศัพท 
สงเงิน/เคล่ือนบัญชี 
เบ็ดเตล็ดตางๆ 
     รวม 

120 
30 
10 
160 
10 
15 
9 
10 
2 
0 
20 
10 
15 
91 

180 
120 
40 
340 
30 
15 
15 
30 
30 
20 
20 
10 
15 
185 

150 
75 
30 
255 
20 
15 
12 
20 
16 
10 
20 
10 
15 
138 

31.25 
15.63 
6.25 
53.13 
4.17 
3.13 
2.52 
4.17 
3.33 
2.08 
4.17 
2.08 
3.13 
28.75 

 
ที่มา  (ทวีศักดิ์  สุวคนธ, 2543, หนา 263) 



 215 

 
 จากการคาดคะเนเวลาที่ใชในการประกอบกิจกรรมในการวางแผนการจัดระบบรวม
กับเวลาที่คิดวาเปนการลงทุนจะเหลือเวลาที่ใหผลตอบแทนเพียงวันละ  87  นาที  โดยให  1  
วันทํางานเทากับ 8 ช่ัวโมงหรือ  480  นาที  ดังตารางที่  11.3 
 
 
 
 
 
ตารางที่  11.3  การเปรียบเทียบการใชเวลาของแตละประเภทกิจกรรม 
 

เวลาเฉลี่ยที่ใช 
ประเภทกิจกรรม 

นาที รอยละ 
เวลาการลงทุน 255 53.13 
เวลาในการวางแผนและจัดระบบ 138 28.75 
รวม 393 81.88 
คงเหลือเปนเวลาที่ใหผลตอบแทน 87 18.12 
 480 100 

 
ที่มา  (ทวีศักดิ ์ สุวคนธ, 2543, หนา 263) 

 
การกําหนดเสนทางการขาย 
 
 ผูบริหารการขายจะตองพิจารณากําหนดเสนทางการขายเพื่อใหเกิดความสะดวก
และรวดเร็วในการเดินทางและการเยี่ยมลูกคาดวยวิธีตาง ๆ  ดังนี้  (จุฑา  เทียนไทย  และพรรณพิมล  
กานกนก, 2538, หนา 157-158) 
 1.  ระบบแบงสวนพื้นท่ีเขตการขาย  (pie  system)  เปนวิธีที่กําหนดจุดศูนยกลาง
เอาไวแลวจัดแบงเสนทาง   โดยแบงอาณาเขตการขายออกตามจํานวนความถี่ในการออกเยี่ยม  
เชน พนักงานตองใชเวลา   4  สัปดาหที่จะขายใหทั่วเขต   ก็จะแบงเขตการขายอกเปน  4   เขต
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ยอย ๆ  แลวซอยเขตยอย ๆ  ออกเปนสวนคลายกับการตัดขนมไพ  (pie)  ตามจํานวนวันทํางาน
ในแตละสัปดาหอีกครั้งหนึ่งดังนั้นเขตหนึ่ง ๆ   ก็จะทํางาน  1  สัปดาห  ไดทั่วถึง  แลวยายไป เขตสอง  
ในสัปดาหที่สองจนครบ  4   เขตตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 

1 
1 

2 3 4 

3 
2 

4 1 2 3 4 

สัปดาหที่  4 
สัปดาหที่  3 
สัปดาหที่  2 
สัปดาหที่  1 

 
 ศุกร 
 
 พฤหัส 
 
 
 
 
 

จันทร 

พุธ 
อังคาร 

ภาพที่  11.1  การกําหนดเสนทางการขายโดยวิธีระบบแบงพื้นที่สวนการขาย 
ที่มา  (จุฑา  เทยีนไทย และพรรณพิมล  กานกนก, 2538, หนา 158) 
 
 2.  ระบบกลีบดอกไม  (petal  system)  เปนวิธีการจําลองกลีบดอกไมและอับเรณูของ
ดอกไมมาประยุกตใชโดยใชหลักการวาไมจําเปนตองเริ่มจากจุดศนูยกลาง  แตอาจเริ่มตนจาก
จุดไกลสุดของเขตการขายแลวคอยยอนกลบัมา  หรือในทางตรงกันขามเริ่มจากจุดใกลที่สุดออก
ไปสูจุดไกลสุดดังนั้นพนักงานขายจะหาเสนทางที่เดินทางไดส้ันที่สุด ณ จุดขายถัดไปและไม
ตองเดินทางวกไปเวยีนมาหรือออมใหเสียเวลา 
 
 จุดที่  3 จุดที่  1 

จุดที่  2 
 จุดที่  4 
 

จุดที่  5 
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บาน 
 

   
  
 
 
ภาพที่  11.2  การกําหนดเสนทางโดยวิธีระบบกลีบดอกไม 
ที่มา  (จุฑา  เทยีนไทย และพรรณพิมล  กานกนก, 2538, หนา 158) 
 3.  ระบบมุมกวางและสรางกรอบ  (largest  angle)  เปนวธีิการกําหนดตาํแหนงลูกคา
ทั้งหมดเอาไวบนแผนภาพ  ดังภาพที่  11.2 ประกอบภาพที่ 11.3  (ก)  เลือกจุดที่ไกลออกไป
ที่สุดและใกลแกนหนึ่งแกนใดดังภาพ   (เลือกแกนนอก)  ใหเปนจุดเริม่ตนจากเสนโยงไปยังจุดที่
จะทํามุมไดกวางมากที่สุด  ดังภาพที่  11.3  (ก)  (ค)  (ง)  ประกอบไลจากจุดถัดไปบนเสนที่ลาก
ทํามุมกวางที่สุดนั้นโดยลําดบัเปนวงจรการเดินทางครบถวนตามตองการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4 

5 3  เริ่ม 

2 
1 

ค ก ข 

1 
2 

4 

3 6 
5 

1 

2 
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3 
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 คําอธิบายภาพ  11.3 

 
 
 
 

ง  ก. เริ่มที่จุด  3 

5 
R3   

2 
1 

 จ
1 ข. ลากเสนทํามุมกวางที่สุด 

 
2 

R4 

3 
6 

5 

R4 

     เลือกจุด 1,3,4 
ค. จากจุด 4  ทํามุมกวางที่สุด 
     เลือกจุด 6 

Rง. จากจุด  6  ทํามุมกวางที่สุด  
R

R

R

     เลือกจุด 1 
จ. เสนกรอบเขตการขาย  
     1,3,4,6 
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ภาพที่  11.3  การกําหนดเสนทางการขายโดยวิธีระบบมมุกวางแลวสรางกรอบ 
ที่มา  (จุฑา  เทยีนไทย และพรรณพิมล  กานกนก, 2538, หนา 159) 
 

สรุป 
 
 เขตการขายเปนการแบงลูกคาสําหรับการเสนอขายตามเขตทางภูมิศาสตร ซ่ึงมี         
ผูมุงหวังที่จะเปนลูกคาที่ดีในอนาคตและรวมถึงลูกคาในอดีตที่สามารถเขาถึงได โดยมีพนักงาน
ขายสามารถสรางแรงกระตุนใหเกิดการซื ้อในเวลาใดเวลาหนึ ่ง   ซึ ่งเขตการขายชวยลด        
คาใชจายการขาย  ลดเวลาและคาพาหนะ ชวยใหการขายและการบริการของพนักงานขาย
ครอบคลุมทุกพื้นที่ ชวยใหสามารถวางแผนการขายรวมถึงความสัมพันธระหวางบริษัทกับ
ลูกคา 
 การกําหนดจํานวนของเขตการขายตองพิจารณาถึงรายชื ่อลูกคาและผู มุ งหวัง 
อัตราความถี่ในการเยี่ยมลูกคาและวันทํางานของพนักงานในชวงเวลาหนึ่ง ๆ  โดยวิธีการ
กําหนดจํานวนเขตการศึกษาดังนี้  การกําหนดเวลาปฏิบัติงานของพนักงานขาย การแบงเวลา
ของพนักงานขาย  การแบงจัดแบงกลุมลูกคาเพื่อการขาย  การใชระยะเวลาและความถี่ใน 
การเขาพบลูกคาและการคํานวณจํานวนพนักงาน  ซึ่งการแบงเขตการขายตองพิจารณาขนาด
ของเขต  จํานวนลูกคา  และศักยภาพ รวมถึงพนักงานขายและลูกคาเพื่อลดเวลาการเดินทางและ
ประสิทธิภาพในการขายในแตละเขตการขาย 
 การบริหารเวลาของพนักงานขายที่ดีนั้นผูบริหารการขายตองมีการแบงเวลาและ 
การวิเคราะหเวลา โดยผูบริหารการขายตองกําหนดเสนทางการขายดังนี้คือ  ระบบแบงสวน
พื้นที่เขตการขาย  ระบบกลีบดอกไม  และระบบมุมกวางและสรางกรอบ  เพื่อใชสําหรับ
พนักงานขาย 
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แบบฝกหดับทที่  11 
 

1.  จงอธิบายความหมายของเขตการขาย 
2.  ความสําคัญของเขตการขายมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
3.  การกําหนดจํานวนของเขตการขายสามารถพิจารณาจากอะไร  จงอธิบาย 
4.  วิธีกําหนดจํานวนเขตการขายมีกี่วิธี  จงอธิบาย 
5.  ขอแนะนําในการแบงเขตการขายมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
6.  วัตถุประสงคของการแบงเขตการขายคอือะไร  จงอธิบาย 
7.  การบริหารเวลาของพนักงานขายแบงไดกี่สวน  จงอธิบาย 
8.  การแบงเขตการขายสามารถทําไดกี่วิธีอะไรบาง 
9.  จงอธิบายเสนทางการขายในรูปแบบตาง ๆ  มาพอเขาใจ 
10.  การแบงเขตการขายตามภูมิศาสตรมีอะไรบาง  จงอธิบาย 
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