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สมรรถนะรายวิชา 
 1. รูวิธีการจัดการขายอยางมรีะบบ 
 2. รูแผนภูมิโครงสรางการจัดองคการฝายขาย 
 3. ออกแบบเครื่องมือประเมินผลการปฎิบัติงานขาย 
 
 คําอธิบายรายวิชา  

 
     ศึกษาเกีย่วกับบทบาทและความสําคัญของหนาที่การขายในระบบการตลาด กิจกรรมการปฎิบัติงานขาย 
การจัดหนวยงานขาย  หนาทีแ่ละความรับผิดชอบของผูจัดการขาย และพนักงานขาย เทคนิคการบริหาร 
งานขาย ดวยการสรางแรงจูงใจ การกําหนดอาณาเขตขาย การกําหนดยอดขาย การพยากรณยอดขาย การ
กําหนดยอดขาย การพยากรณยอดขาย การควบคุม และการประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
 
จุดประสงครายวิชา 
 
         1.  เพื่อใหเขาใจบทบาทความสําคัญของหนาที่การขาย และความสัมพันธฝายขาย 
         2.  เพื่อใหเขาใจหนาทีค่วามรับผิดชอบ ของผูบริหารงานขาย และพนกังานขาย 
         3.  เพื่อใหทราบหลักการบริหารบุคลากรฝายขาย และจรรยาบรรณของผูประกอบอาชีพดานการขาย 
 

 
 
 
 



เนื้อหาสาระ 
 

หนวยท่ี การแบงหนวยการเรียน/ชื่อหนวย/หัวขอ คาบที่ จุดประสงคและกําหนดการเรียนรู จํานวนคาบ 
- การปฐมนิเทศ 1 

 
เพื่อเตรียมความพรอมในการเรียน 1 

1 บทบาทและความสําคัญของหนาที ่
การขาย ระบบการตลาด กิจกรรมการ
ปฏิบัติงานขาย การบริหารบุคลากร  
หนาที่และความรับผิดชอบฝายขาย 
1 บทบาทและหนาที่ของฝายขาย 
1.1บทบาทและวัตถุประสงคของการ
สงเสริมการขาย 
1.2 บทบาทของการขายใชพนักงานขาย 
1.3 กระบวนการขาย 

2-21 - มีความรูความเขาใจบทบาทและ
ความสําคัญของหนาที่การขาย ระบบ
การตลาด กิจกรรมการปฎิบัติงานขาย 
 การบริหารบุคลากร หนาทีแ่ละความ
รับผิดชอบฝายของขาย 
- มีความรูความเขาใจ ขั้นตอนของ
กระบวนการขาย 

20 

2 การสรางแรงจูงใจ การกําหนดอาณา 
 เขตขาย  
1 ตัวแบบการจูงใจ การประชุมพนักงาน 
2 ความสําคัญของยอดขาย 
3 การแขงขันการขาย 

22-42 -มีความรูความเขาใจการสรางแรงจูงใจ 
การกําหนดอาณาเขตขาย การประเมิน 
ผลงานขาย 

21 
 
 
 
 
 
 

3 การพยากรณการเงิน การทํางบประมาณ
การขาย วิธีการพยากรณทางการขาย  
ขั้นตอนและการเลือกวิธีการที่จะนําไปใช
การทํางบประมาณการขาย 

43-45 - มีความรูความเขาใจ การพยากรณทางการ
ขาย 

3 

4 จรรยาบรรณของผูประกอบการอาชีพ
ดานการขาย มคีุณธรรมดานการขาย
สินคา นํามาใชชีวิตประจําวนั 

46-48 - มีความรูความเขาใจตระหนักถึง 
คุณธรรมประยุกตใชในการประกอบอาชพี
ดานการขายมคีวามสามารถนําเศรษฐกจิ
พอเพียงไปใชในชีวิตประจําวัน 

3 

 
 
 



5 ชิ้นงานศึกษาคนควา 
5.1 มอบหมายใหทํารายงานเปนกลุม ๆ ละ 1 ช้ิน 
5.2 แบงนักศกึษาเปนกลุม ๆ ละ 11 คน รวมเปน 4 กลุม กลุมที่ 1 เรื่อง บทบาทหนาทีข่องฝายขาย 
กลุมที่ 2 เรื่องการบริหารบุคลากรฝายขาย  กลุมที่ 3 เรื่องการสรรหาพนกังานขาย 
กลุมที่ 4 เรื่องการวางแผนการฝกอบรม   
5.3 กําหนดเสนอและสงรายงานชิ้นที่ 1-2 (ของกลุมที่1-2) สัปดาหที่ 3-4  ของการเรียนการสอน 
5.4 กําหนดเสนอและสงรายงานชิ้นที่ 3-4 (ของกลุมที่3-4)  สัปดาหที่ 6-10  ของการเรียนการสอน 
 
6 ขอตกลงในการเรียน 
6.1 เขาชั้นเรียนมีสวนรวม อภิปรายโตตอบแสดงความคิดเห็น 
6.2 มีสวนรวมฝกปฏิบัติหนาชั้นเรียนอยางสม่ําเสมอ โดยมีเวลาเรียนไมนอยกวารอยละ 80 
6.3 สงงานและนําเสนองานครบทุกชิ้นตามเวลาที่กําหนด 
 
7. สื่อการเรียนการสอน 
         1. แผนใส 
 2. แผนภูม ิ
 3. ตัวอยางเอกสาร 
 4. เอกสารสรุป 
  
8. การวัดและประเมินผล 
 

1. ความสนใจเรียนและมีสวนรวมในการเรียน         5   คะแนน 
2 .เวลาเรียน                                                 5   คะแนน 

 3. งานมอบหมายกลุมละ 1 ช้ิน(งานกลุมหรืองานเดี่ยว)            10  คะแนน  
4. สอบระหวางภาคเรียน             30  คะแนน 
5. สอบปลายภาคเรียน         50  คะแนน 
      รวม     100 คะแนน 
 
 

☺…………………………………………………………☺ 
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