
ธรรมชาติการท างานของพนักงานขายโดยทั่วไป มักพบว่าในชว่งแรกจักมีการต่ืนตัว มุ่งมั่นต้ังใจในการขาย มีความอดทนต่อสถานการณ์ที่เป็น
อุปสรรคในการท างานได้เป็นอย่างดี  และหลังจากเวลาผ่านไป 2 – 3 ปี กลับพบว่าพละก าลังในการท างานของพนักงานขายมักลดลง อัน
เนื่องมาจากปัจจัยสิ่งแวดล้อมต่างๆ ในที่ท างานมีผลต่อทัศนคติและแรงจูงใจในการท างาน จึงท าให้ประสิทธิภาพในการท างานถดถอยลง ดังนั้น 
การบริหารแรงจูงใจพนักงานขายให้พนักงานขายค้นพบตนเอง รู้จักการต้ังเป้าหมายชีวิตในการท างาน รู้จักปลดปล่อยพลังศักยภาพของตนเอง
ออกมาใช้ขับเคลื่อนความส าเร็จให้กับองค์กรอย่างเต็มที่ มีทัศนคตทิี่ดีต่อตนเอง และการคิดเชิงบวก รวมทั้งการท างานอย่างมีเป้าเหมายต่อตนเอง 
ย่อมส่งผลให้พนักงานขายเกิดความรู้สึกรักในงานที่ท า ภูมิใจในงานที่ท า ส่งผลดีต่อองค์กรในภาพรวม 

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
     +    รู้จักตนเอง ความสามารถ ศักยภาพ และเป้าหมายชีวิตในการท างาน 
     +    สามารถเลือกต้นแบบทฤษฎีในการสร้างแรงจูงใจตนเอง 
     +    มคีวามคิดเชิงกลยุทธ์ในการท างานให้บรรลุทั้งเป้าหมายองค์กร งาน และตนเอง 
        +   แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอ่ืน และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

 +   5 ประเภทของ "พนกังานขาย" ที่คณุในฐานะ "ผูบ้รหิารงานขาย" ตอ้ง "รูแ้ละบรหิาร" ใหเ้ปน็  
         - พนักงานที่หลีกเลี่ยงการขาย 
  - พนักงานมัวท ากิจกรรมที่ไม่มีผลต่อยอดขาย 
  - พนักงานที่กระตือรือร้นในการขาย 
  - พนักงานที่ต้องให้คนช่วยกระตุ้นจึงท างาน 
  - พนักงานที่ท ายอดขายได้ 
 +   5 กระบวนการทางจติวทิยาในการโนม้นา้วใจผูอ้ืน่ 
  - กระบวนการสร้างสัมพันธ์และความไว้วางใจ 
  - กระบวนการยกระดับสภาวะของคู่สนทนา 
  - กระบวนการสร้างบรรยากาศและสภาพแวดล้อม 
  - กระบวนการท าให้ไขว้เขวและหลงทิศ 
  - กระบวนการส่งข้อความเพื่อโน้มน้าวใจ 
 +   วธิกีารสรา้งแรงจงูใจของมนษุย ์ให ้"ส าเรจ็" ตอ้งท าแบบ "2 คูข่นาน" คอื 
  - Inside Out จูงใจที่เกิดจาก "ภายใน" ตน 
  - Outside In จูงใจที่เกิดจาก "ภายนอก" ตน 
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การบริหารแรงจูงใจของพนกังานขายเพื่อพิชิตยอดขาย  
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หัวขอ้เรยีนรู้ (ตอ่) :  
 

 +   หลกัการสรา้งแรงจงูใจ แบบ "Inside Out" 
  - Map of Life + S-M-A-R-T-E-R Action คืออะไรและท าอย่างไร 
  - A B C D Model คืออะไรและท าอย่างไร 
  - S-T-A-R-T Steps ขั้นตอน "การปฏิบัติการ" ให้กลายเป็น  
                        "พนักงานขายแบบ Achieved Sales คืออะไรและท าอย่างไร 
 

 +   หลกัการแรงจูงใจ แบบ "Outside In" พรอ้ม "ตัวอยา่งและกรณศีกึษา" 
  - การใช้ Sales Quota 
  - การใช้ Sales Incentive  
  - การใช้ Sales Commission 
  - การใช้ Recognition Programs 
 

 +   การใชจ้ิตวทิยา "ปลกุจติใตส้ านกึ" ในการกระตุน้จงูใจพนกังานขายให ้"เกดิแรงบนัดาลใจ" ในการขาย เชน่  
  - Choice or Choose Technique 
  - External or Internal Frame of Reference Technique 
  - Possibility or Necessity Technique 
  - Sorting By Self or Sorting By Others Technique 
 

 +   การท า Workshop ในการกระตุน้จูงใจพนกังานขาย "รปูแบบตา่งๆ" กบัองคก์รของทา่น 
 

 +   สรปุสิง่ทีไ่ดเ้รียนรู ้ 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายเชิงกระตุ้นการคิดวิเคราะห์ให้ผู้สัมมนาตระหนักถึงการสร้างแรงจูงใจตนเอง 
     +   เล่ากรณีศึกษา ของผู้ประสบความส าเร็จในชีวิตการท างานขาย 
     +   กิจกรรม เพ่ือชี้ให้เห็นถึงการเกิดแรงจูงใจภายในตนเอง ย่อมม่ันคงกว่าการถูกกระตุ้นจูงใจจากภายนอกเพียงด้านเดียว  
     +   กิจกรรมกลุ่ม พร้อมน าเสนอและอภิปรายร่วมกัน  

ระยะเวลา :  1 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการ   หัวหน้าทีมขาย  และพนักงานขายท่ีสนใจเรียนรู้เพื่อพัฒนาแรงจูงใจในการท างานให้ตนเอง    
 
      


