
การบริหารงานขาย เป็นเครื่องมอืหนึ่งในการผลักดันให้ผลการท างานที่เกิดขึ้นในทุกเมื่อเชื่อวันของพนักงานขายทรงประสิทธิภาพมากที่สุด เพือ่
ความอยู่รอดของธุรกิจและอยู่ไดข้ององค์กร โดยเฉพาะอย่างยิ่งในสภาวะเศรษฐกิจผันผวนอยู่  ดังนัน้ ผู้ที่ท าหน้าที่ขับเคลื่อนผลักดันในบทบาท
ของหัวหน้าทีมขาย จึงต้องเรียนรู้ทักษะและศลิปะในการบริหารพนักงานขายให้เหมาะสมกับสถานการณ์ปัจจุบัน ดังนั้น กลยุทธ์การบริหารกองทัพ
นักขาย (Sales Force Management Strategy) คือ กุญแจ ดอกส าคัญในการบริหาร“กองทัพนักขาย” ให้ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และการ
สร้างลักษณะนิสัยที่ดีในการท างานขาย 

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
     +   เรียนรู้เทคนิควิธีการการบริหารงานขายให้มีประสิทธิภาพ 
     +   เรียนรู้เทคนิคการเป็นโคช้ หรือพี่เลี้ยงในการชี้แนะและสอนงานแก่พนักงานขาย 
     +   เรียนรู้วธิีการกระตุ้นและปลุกเร้าก าลังใจให้พนักงานขาย 
       +    แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอ่ืน และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

 +   ภารกจิหลกั 4 ดา้นของผูบ้รหิารงานขาน 
  -  การวางแผนงานขาย การเตรียมงานและพิชิตยอดขาย (Plan Prepare & Execute) 
  -  การทบทวนผลงาน การประเมินผลงานและการให้ข้อมูลย้อนกลับ (Review Appraisal & Feedback) 
    -  การชื่นชม ให้รางวัลและรักษาวินัย (Recognize Reward & Discipline) 
  -  การสอนงาน พี่เลี้ยงและพัฒนาความสามารถ (Coach Mentor & Develop)  
 +   การวางแผนการท างาน 5 แบบ  
  -  รายวัน (Sales Daily Plan) 
  -  รายสัปดาห์ (Sales Weekly Plan) 
  -  รายเดือน (Sales Monthly Plan) 
  -  รายไตรมาส (Sales Quarterly Plan) 
  -  รายปี (Sales Yearly Plan) 
 +   การตั้งเปา้หมายการขายจากใหญไ่ปเลก็ และจากเลก็ไปใหญ ่(Sales Target & Goal Setting) 
 +   การประชมุทมีงานขายและการแบง่ปนัประสบการณ ์ (Sales Meeting & Sharing) 
 +   การท า Sales Clinic 
 +   การสอนงานแบบตวัตอ่ตวัและแบบกลุม่ (One on one & Group Training) 
 +   การสอนงานภาคสนาม (Join Field Coach) 
 +   การสรา้งแรงบนัดาลใจและปลกุเรา้ใหพ้นกังานขายมุง่มัน่ท างาน (Sales Encouragement) 
 +   การประเมนิและติดตามผลงานขาย (Sales Monitoring & Evaluation) 
 +   การชว่ยแกป้ัญหาและตดัสนิใจ (Problem Solving) 
 +   การใชเ้ครือ่งมอืการขาย เชน่ แคมเปญ และโปรโมชัน่ (Sales Promotion) 
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รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายแบบกระชับ (Mini-lecture)   
      +   กรณีศึกษา พร้อมค าแนะน าในการน าไปปรับใช้ในการบริหารงานขาย         
     +   ฝึกปฏิบัติตามโจทย์ท่ีก าหนด  แสดงบทบาทสมมติ พร้อมค าแนะน าจากวิทยากร  
     +   กิจกรรมกลุ่ม พร้อมน าเสนอและอภิปรายร่วมกัน  

ระยะเวลา :  1-2 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการ  หัวหน้าเขตการขาย และหัวหน้าทีมขาย      
 
      


