
การบริหารทีมขาย (Sales Team Management) นับเป็นภารกจิส าคัญหลักของบุคลากรระดับบงัคับบัญชาด้านการขาย เนื่องจากพนักงานขาย
เป็นบุคคลที่ต้องสัมผัสกับลูกค้าโดยตรง และส่งผลต่อความส าเร็จในการขายหรือให้บริการลูกค้าเป็นอย่างมาก หากพนักงานขายไม่ได้รับการดูแล 
การสอนแนะและการควบคุมติดตามผลงานที่ใกล้ชิดและเหมาะสม ย่อมยากที่จะผลักดันการขายให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดได้  หลักสูตรนี้ มุ่ง
เสริมความเข้าใจในคุณสมบัติของหัวหน้าทีมขาย เทคนคิวิธีการบริหารลูกน้องที่เป็นสมาชิกทีมขายแบบต่าง ๆ รวมทั้งเทคนิคการวางแผนการขาย 
โดยใช้ความรู้ทางจิตวิทยามาผสมผสานกับเทคนคิการบริหารทีมเพื่อสามารถขับเคลื่อนการขายไปสู่เป้าที่ก าหนดไว้ได้ ขณะทีส่มาชิกทีมขาย
เติบโต (Growth) ในการท างานตอบสนององค์กรอย่างเต็มที่  

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
     +    คุณสมบัติของหัวหน้าทีมขายที่ส่งเสริมให้การบริหารทีมขายบรรลุผล  
        +    เทคนิคและวธิีการบริหารลูกน้องที่เป็นสมาชิกทีมขายแบบต่าง ๆ เพื่อขับเคลื่อนผลงานให้ไดเ้ป้า                                                                                       

โดยผสมผสานองคค์วามรู้ทางจิตวิทยาส าหรับการบริหารทีมงานขาย    
        +    เทคนิคการวางแผนปฏบิัติงานส าหรับทีมขาย การพัฒนาทีมงาน การติดตามผลและสะทอ้นผลงานลูกน้องเพื่อให้เป้าหมาย                                  
               การขายขับเคลื่อนไปในทางที่ต้องการ  
        +    ส ารวจทศันคติและเทคนิคการบริหารทีมขายของตนเอง ก าหนดจุดท่ีต้องปรับปรุงตนเองในอนาคต  
        +    แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอ่ืน และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

 +   คุณสมบตัขิองหวัหนา้ทีมขายทีอ่งคก์รใดก็ตอ้งการ  
             -  กิจกรรมระดมสมอง :  หัวหน้าทีมขายแบบใดท่ีลูกน้องอยากหนีให้ไกล ?  
             -  แชร์มุมมอง : หัวหน้าทีมขายแบบใดท่ีลูกน้องรักใคร่และได้ผลงาน  
 

 +  ทัศนคตขิองหัวหนา้ทมีขาย  
  -  ทัศนคติกับการท างานให้บรรลุเป้าหมาย 
  -  ทัศนคติส าหรับการขับเคล่ือนผลงานขายท่ีท้าทาย 
  -  ทัศนคติส าหรับการขับเคล่ือนการขาย 
  -  ทัศนคติส าหรับการแก้ไขปัญหาลูกน้อง/ลูกทีม 
 

 +  จิตวทิยาการบรหิารลกูนอ้ง    
  -  ท าความเข้าใจลูกน้องแบบต่าง ๆ  
  -  การสร้างแรงจูงใจในการขายให้กับลูกน้อง 
  -  การสะท้อนผลงานลูกน้อง  
  -  การจัดการลูกน้องเจ้าปัญหาแบบต่าง ๆ เช่น  
   > ลูกน้องที่อารมณ์ร้อนแรงจนเกรงปะทะกับลูกค้า 
   > ลูกน้องที่เชื่อม่ันใจตัวเองสูงมากแต่ผลงานไม่เข้าเป้า   
   > ลูกน้องที่เป็นเด็กใหม่ไฟแรง แต่ท างานร่วมกับคนอื่นล าบาก   
   > ลูกน้องที่ไปประสานงานแต่ประสานงากลับมาทุกที  เป็นต้น 
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หัวขอ้เรยีนรู้ (ตอ่) :  
 

 +   เทคนคิการตัง้เปา้หมายทมีขาย   
  - ส ารวจการบริหารทีมขายของตนเอง  
  - การตั้งเป้าหมายผลงานขายแบบ SMART  
  - การสื่อสารเป้าหมายผลงานให้ลูกน้องยอมรับ  
  - การพูดคุยเพื่อปรับปรุงผลงานของลูกน้อง 
  - กรณีศึกษา : การจัดการปัญหาความขัดแย้งระหว่างลูกน้องกับหน่วยงานอื่น พร้อมค าแนะน า   

 +  การวางแผน  ควบคมุและติดตามทมีขาย    
  - เทคนิคการวางแผนการขาย  
  - การวิเคราะห์โอกาสการขายและข้อมูลท่ีใช้ส าหรับการวิเคราะห์  
  - ข้อมูลการตลาดและวิธีเก็บข้อมูลด้านการตลาด 
  - เทคนิคการประเมินยอดขายแบบมืออาชีพ  
  - แนวทางการควบคุมและติดตามทีมขาย  
  - ข้อมูลท่ีต้องจัดท าเพ่ือติดตามทีมขาย 
  - กิจกรรม : เรายังขาดข้อมูลใดกับการควบคุมและติดตามงานทีมขาย  
  - เทคนิคการประชุมทีมขายอย่างได้ผล 
 

 +  การพฒันาและสอนงานทมีขาย  
  - เหตุผลท่ีหัวหน้าทีมต้องสอนงานให้เป็น  
  - เทคนิควิธีการสอนงานที่ควรรู้จักและน าไปใช่ให้ได้ 
  - การวางแผนพัฒนาทักษะการขายกับลูกน้องเป็นรายบุคคล  
  - บทบาทสมมติ : สอนงานการขาย พร้อมค าแนะน า  
  

 สรุปสิง่ทีไ่ดเ้รยีนรู ้ 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายแบบกระชับ (Mini-lecture)   
      +   กรณีศึกษา พร้อมค าแนะน าในการน าไปปรับใช้ในการท างานขายประจ าวัน         
     +   ฝึกปฏิบัติตามโจทย์ท่ีก าหนด  แสดงบทบาทสมมติ พร้อมค าแนะน าจากวิทยากร  
     +   กิจกรรมกลุ่ม พร้อมน าเสนอและอภิปรายร่วมกัน  

ระยะเวลา :  1-2 วัน  ตามที่องคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการและหัวหน้าทีมขาย หรือทีมบริการ     
 
      


