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โอกาสและความก้าวหน้าของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
 
หัวข้อเรื่อง 

1. ต าแหน่งงานของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
2. รายได้ของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
3. รูปแบบของการจ่ายค่าตอบแทน 

สาระส าคัญ 
  โอกาสและความก้าวหน้าของผู้ประกอบอาชีพการขายขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการคือ 
ความสามารถ บุคลิกภาพในการขาย และประสบการณ์ในการท างาน ต าแหน่งงานของผู้ประกอบอาชีพ
การขาย มี 2 ระดับ คือ ระดับปฏิบัติงาน และระดับบริหาร ระดับปฏิบัติการ ได้แก่ พนักงานขายฝึกหัด 
พนักงานผู้น้อย พนักงานขายอาวุโส ระดับบริหาร ได้แก่ ผู้ควบคุมงานขาย ผู้ช่วยผู้จัดการ ผู้จัดการขาย 
ผู้อ านวยการฝ่ายการตลาด รองประธานบริษัทฝ่ายการตลาด ส่วนรายได้ของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
จะได้มากน้อยเพียงใด ขึ้นอยู่กับความรู้ ความสามารถประสบการณ์ทางการขาย ประเภทของสินค้าและ
บริการ ระดับค่าครองชีพ สภาวะทางเศรษฐกิจ ซึ่งรูปแบบของการจ่ายค่าตอบแทน ได้แก่ เงินเดือน
ประจ า ค่าตอบแทนตามเปอร์เซ็นต์ของยอดขาย การจ่ายตามส่วนของก าไร การให้โบนัสแบบพิเศษ 
แบบผลประโยชน์เกื้อกูล และแบบผสม 

จุดประสงค์การเรียนรู้ 
๑. ระบุถึงปัจจัยที่ท าให้พนักงานขายก้าวหน้าในอาชีพได้ 
๒. อธิบายลักษณะงานตามต าแหน่งของผู้ประกอบอาชีพการขายได้  
๓. ระบุปัจจัยที่ท าให้พนักงานขายได้รับรายได้มากหรือน้อยได้ 
๔. อธิบายวิธีการให้ค่าตอบแทนแต่ละแบบได้ 
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ความก้าวหน้าของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
  มนุษย์ทุกคนที่เกิด เติบโต และประกอบอาชีพอยู่ในสังคม ย่อมต้องการความส าเร็จในอาชีพที่ตนเอง
ประกอบทั้งสิ้น เพราะความประสบความส าเร็จก็หมายถึง การมีรายได้ท่ีดี มีฐานะทางการเงินมั่นคง สร้างชื่อเสียงให้
ตนเองได้ อีกทังสังคมก็ยกย่อง ท าให้ขยายสาขาออกไปได้ง่าย สร้างผลก าไรให้แก่กิจการเพ่ิมข้ึน 
  ในการประกอบอาชีพการขายเช่นเดียวกัน ความส าเร็จในงานขายจะมาจากความรู้ ความสามารถ 
ประสบการณ์ ซึ่งเกิดจากการฝึกฝน อบรมจนเกิดเป็นทักษะในการท างาน นอกจากนั้นยังนักขายยังต้องเรียนรู้ใน
หลักการจัดการ และการบริหารงาน สิ่งเหล่านี้จะท าให้นักขายประสบความส าเร็จในการประกอบอาชีพได้ 

ต าแหน่งงานของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
  ต าแหน่งงานของผู้ประกอบอาชีพการขายในงานขายส่งและในงานอุตสาหกรรม 
  ๑. พนักงานขายฝึกหัด Trainee เป็นพนักงานขายที่เริ่มต้นท างานใหม่ ไม่เคยมีประสบการณ์ในการขายมา
ก่อน ซึ่งจ าเป็นจะต้องได้รับการฝึกอบรมก่อน ประมาณ 6เดือน ถึง 1 ปี เป็นอย่างน้อย และจะอยู่ภายใต้การดูแล 
ควบคุมของพนักงานขายอาวุโส หรือผู้ควบคุมดูแล 
  ๒. พนักงานขายผู้น้อย  Junior Salesman เป็นต าแหน่งที่ผ่านการเป็นพนักงานขายฝึกหัดแล้ว สามารถมี
อิสระในการท างาน แต่อยู่ในความควบคุม ดูแลของพนักงานขายอาวุโส หรือผู้ควบคุมดูแล เช่นกัน 
  ๓. พนักงานขายอาวุโส Senior Salesman เป็นต าแหน่งงานสูงสุดของพนักงานขายในฝ่ายปฏิบัติการ เป็นผู้
ที่มีประสบการณ์ และความเชี่ยวชาญในงานขาย ซึ่งจะต้องรายงานการปฏิบัติงานต่อผู้ควบคุมงานขาย 
  ๔. ผู้ควบคุมงานขาย Sales Supervisor เป็นต าแหน่งงานฝ่ายบริหารขั้นต้นในงานขาย และเป็นต าแหน่ง
เชื่อมโยงระหว่างพนักงานขายกับผู้บริหารของกิจการ ท าหน้าที่ ดูแล ควบคุม ให้ค าปรึกษาและให้ความรู้แต่พนักงาน
ขายในทีมงาน รายผลต่อผู้จัดการขาย 
  ๕. ผู้จัดการขายประจ าภาค Regional Sales Manager แยกออกเป็น ธุรกิจขนาดใหญ่ และขนาดเล็ก ดังนี้ 
  ส าหรับธุรกิจขนาดใหญ่ จะมีการแบ่งเขตการขายออกไปตามภูมิภาค มีผู้จัดการขายประจ าภาคเป็นผู้บริหาร
ตามนโยบายของส านักงานใหญ่ 
  ส าหรับธุรกิจขนาดเล็ก ซึ่งสาขาไม่กว้างขวางใหญ่โต จะมีผู้จัดการฝ่ายขาย Sales Manager เป็นผู้บริหาร
ดูแล และด าเนินงานด้านการขาย 
  ๖. ผู้อ านวย/ผู้จัดการฝ่ายตลาด Marketing Director/Marketing Manager เป็นต าแหน่งงานฝ่ายบริหาร
ระดับสูงของฝ่ายขาย รับผิดชอบงานด้านการตลาดทั้งหมดของธุรกิจ และถือว่าเป็นหัวใจของธุรกิจการขาย 
   ๗. รองประธานบริษัทฝ่ายการตลาด Vice President in Charge of Marketing เป็นต าแหน่งสูงสุดของผู้
บริหารงานขายของธุรกิจ ท าหน้าที่วางแผน ก าหนดนโยบายการขาย และประสานงานกับฝ่ายอื่นๆ ของธุรกิจ  

  ต าแหน่งงานของผู้ประกอบอาชีพการขายในงานขายปลีก  
    - ต าแหน่งงานขายในงานขายปลีกขนาดเล็ก  
   ๑. พนักงานขายฝึกหัด Trainee เป็นพนักงานใหม่ ต้องผ่านการอบรม เรียนรู้งาน เหมือนพนักงาน
ฝึกหัดทั่วไปๆ ของธุรกิจอ่ืนๆ 
   ๒. พนักงานขาย Sales Person เป็นพนักงานฝึกหัดที่ผ่านการฝึกอบรม และปฏิบัติงานได้ผลดี จน
ได้รับความไว้วางใจให้รับผิดชอบขายในแผนกใดแผนกหนึ่ง 
   ๓. ผู้ช่วยผู้จัดการ Assistant Manager จะรับผิดชอบการท างานของธุรกิจแทนผู้จัดการทุกอย่าง 
   ๔. ผู้จัดการ Manager เป็นต าแหน่งสูงสุดในงานขายปลีกขนาดเล็ก 
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   - ต าแหน่งของผู้ประกอบอาชีพการขายในงานขายปลีกขนาดใหญ่ 
    งานขายปลีกขนาดใหญ่ เช่น ห้างสรรพสินค้า Department Store ร้านสรรพาหาร Super 
Market  
  ๑. พนักงานขายฝึกหัด 
   ๒. พนักงานขาย  
   ๓. ผู้จัดการแผนก Division Manager ดูแลงานขายและพนักงานขายในแผนกที่ตนเองรับผิดชอบ 
   ๔. ผู้จัดการฝ่าย Department Manager  รับผิดชอบงานทุกอย่างในหน้าที่ของฝ่ายและ
ประสานงานกับฝ่ายอื่น เพื่อความคล่องตัวในการท างาน 
   ๕. ผู้จัดการ Manager เป็นต าแหน่งสูงสุดของงานขายปลีก ซึ่งโดยส่วนใหญ่แล้วจะเป็นเจ้าของ
ธุรกิจที่ท าหน้าที่ผู้จัดการเอง ท าหน้าที่ในส่วนของการบริหารทั้งหมด 

  

  จากต าแหน่งของผู้ประกอบอาชีพการขายดังที่กล่าว สามารถแยกออกได้เป็น 2 ระดับ คือ ระดับผู้ปฏิบัติ 
Practitioner และระดับผู้บริหาร Executives ดังนี้ 
  ระดับผู้ปฏิบัติ Practitioner ประกอบด้วย 
   ๑. พนักงานขายฝึกหัด  
   ๒. พนักงานขายผู้น้อย  
    ๓. พนักงานขายอาวุโส  
  ระดับผู้บริหาร Executives 
   ๑. ผู้ควบคุมงานขาย  
   ๒. ผู้จัดการขายประจ าภาค  
   ๓. ผู้อ านวยการฝ่ายการตลาด  
   ๔. รองประธานบริษัทฝ่ายการตลาด 
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รายได้ของผู้ประกอบอาชีพการขาย 
   รายได้ หรือค่าตอบแทนของนักขาย อาจจะได้รับเป็นเงิน หรือไม่ใช่เงินก็ได้ ซึ่งรายได้นั้นเกิดข้ึนจาก ความรู้ 
ความสามารถ ทักษะ ประสบการณ์ในการขายของนักขายเอง วัตถุประสงค์โดยทั่วไปของการจ่ายค่าตอบแทน มีดังนี้ 
  ๑. เพ่ือจูงใจให้นักขายปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพ มีความพึงพอใจ สร้างขวัญและก าลังใจในการท างาน  
  ๒. เพ่ือให้นักขายได้ใช้ความสามารถในการท างานอย่างเต็มที่ เพราะรายได้ของนักขายขึ้นอยู่กับ
ความสามารถของนักขายเอง 
  ๓. เพ่ือสร้างความยุติธรรม ความแน่นอน และมีเหตุผลในการจ่ายค่าตอบแทนแก่นักขาย  
  ๔. เพ่ือควบคุมต้นทุนของธุรกิจ ให้มีหลักในการจ่ายค่าตอบแทนที่คุ้มค่า  
  ธุรกิจมีแนวทางในการให้ค่าตอบแทนแก่นักขาย สรุปได้ดังนี้  
  ๑. ความรู้ความสามารถ และประสบการณ์ของพนักงานขาย  
  ๒. ประเภทของสินค้าและ/หรือบริการ  
  ๓. ระดับค่าครองชีพ และสภาวะทางเศรษฐกิจ  
  ๔. นโยบายของธุรกิจ  
  ๕. นโยบายของคู่แข่งขันในธุรกิจประเภทเดียวกัน  
  ๖. ลักษณะของการประกอบการค้า 

รูปแบบของการจ่ายค่าตอบแทน 

 
  ๑. เงินเดือนประจ า Salary เป็นค่าตอบแทนในรูปเงินที่จ่ายให้เป็นรายเดือน ในจ านวนที่แน่นอน โดยไม่
ขึ้นอยู่กับยอดขาย หรือผลการปฏิบัติการ เป็นวิธีการที่ง่าย และสะดวก ธุรกิจสามารถวางแผนงานได้ล่วงหน้า แต่ไม่
จูงใจ/กระตุ้นพนักงานฝ่ายขาย 
  ๒. ค่าตอบแทนตามเปอร์เซ็นต์ของยอดขาย Commission เป็นการให้ค่าตอบแทนแก่นักขายตามอัตราส่วน
ของยอดขายที่นักขายสามารถขายได้ เป็นการให้ค่าตอบแทนที่ยุติธรรมทั้ง 2 ฝ่าย เพราะถ้านักขายมีความสามารถ
น้อยและขยันน้อย ก็ได้น้อย มีความสามารถมากและขยันมาก ก็ได้มาก เช่น ก าหนด Commission 5% ถ้านักขาย
ท ายอดขายได้ 10,000 บาท ก็จะได้ค่าตอบแทน 500 บาท เป็นต้น 
  ๓. แบ่งผลประโยชน์ตามส่วนของก าไร Profit Sharing เป็นการจ่ายค่าตอบแทนแก่นักขายตามส่วนของ
ก าไรที่ธุรกิจได้รับ โดยก าหนดไว้เป็นอัตรา เช่น 5%, 10% ของผลก าไร การจ่ายค่าตอบแทนแบบนี้ส่งผลให้นักขาย
ท ายอดขายให้มากขึ้น เพราะถ้ายอดขายได้มาก ธุรกิจได้รับผลก าไร ผลก็คือนักขายได้ส่วนแบ่งของก าไรสูงตามไป
ด้วย 
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  ๔. โบนัส Bonus เป็นเงินแถมพิเศษให้แก่นักขาย และพนักงานอ่ืนๆ ของธุรกิจ การจ่ายโบนัสมักจะใช้
เงินเดือนประจ าเป็นฐานคูณด้วยจ านวนเดือนที่ธุรกิจก าหนด ซึ่งการจ่ายค่าตอบแทนแบบโบนัสนี้มักจะใช้คู่กับ
แผนการจ่ายแบบอ่ืนๆ 

 

  ๕. ค่าตอบแทนพิเศษ Extra เป็นการจ่ายค่าตอบแทนที่ท าให้นักขายมีขวัญและก าลังใจในการท างาน เพราะ
เป็นรายได้เสริม เช่น เงินประจ าต าแหน่ง ค่าเดินทาง ค่าน้ ามันรถ ค่าเบี้ยประชุม เป็นต้น 
  ๖. ผลประโยชน์เกื้อกูล Fringe Benefits เป็นการจ่ายค่าตอบแทนในรูปของสวัสดิการต่างๆ เช่น ค่า
รักษาพยาบาล การประกันชีวิต ส่วนลดส าหรับพนักงาน เป็นต้น 
   ๗. ผสม Intigrated plan เป็นการจ่ายค่าตอบแทนที่นิยมกันอยู่ในธุรกิจทั่วๆ ไป เป็นการจ่ายค่าตอบแทนที่
เสริมข้อดี และแก้ไขข้อบกพร่องของแต่ละวิธี ให้มีความเหมาะสม ยุติธรรมในการจ่ายค่าตอบแทน เช่น เงินเดือนบวก
เปอร์เซ็นต์จากยอดขาย เงินเดือนบวกโบนัส เงินเดือนบวกผลประโยชน์ตามส่วนของก าไร เป็นต้น 

สรุป 
    ในการประกอบอาชีพการขาย สิ่งที่นักขายปรารถนาก็คือต าแหน่งระดับผู้บริหารและรายได้ (หรือ
ค่าตอบแทนที่เหมาะสม) รายได้ของอาชีพการขายจะไม่มีการก าหนดเพดาน นักขายจะได้มากหรือน้อยขึ้นอยู่กับการ
ขาย ยิ่งนักขายสามารถท ายอดขายให้กิจการมากเท่าไร ท าผลประโยชน์ให้แก่ธุรกิจมากเท่าไร นักขายก็จะได้รางวัล 
รายได้ รวมถึงผลประโยชน์อื่นๆ อีกมากมาย ไม่ว่าจะเป็นบ้าน รถประจ าต าแหน่ง หรือการท่องเที่ยว และอ่ืนๆ จึง
เห็นว่า นักขายคนใดเมื่อมาปฏิบัติงานขาย จึงพยายามปีนป่ายให้ถึงจุดหมายที่คาดหวังไว้ทั้งสิ้น และเม่ือประสบ
ความส าเร็จ เขาจะภูมิใจในรางวัลชีวิตที่ตนได้รับ 
 


