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บรหิารขาย บรหิารคนอยา่งมอือาชพี 

Sales and People Management 

 

 หลกัการและเหตผุล 

การบรหิารงานขายทีป่ระสบความส าเร็จไมเ่พยีงแตต่อ้งรูเ้ทา่ทันสถานการณ์ตลาดทีม่กีารเปลีย่นแปลงอยู่

ตลอดเวลา รูท้นัความเคลือ่นไหวของคูแ่ขง่ รูว้า่อะไรคอืความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของลกูคา้แตย่งัตอ้งรูล้กึรูจ้รงิ

เกีย่วกับจดุแขง็จุดออ่นของทมีงานขายของตนเองดว้ยเพือ่ทีจ่ะไดก้ าหนดกลยทุธท์ีเ่หมาะสมและมปีระสทิธภิาพ

ในอันทีจ่ะเอาชนะคูแ่ขง่ขันในตลาดได ้

 

ดังนัน้ผูจั้ดการขายทีต่อ้งการประสบความส าเร็จจงึตอ้งอาศัยทัง้ศาสตรแ์ละศลิป์ในการบรหิารงานและบรหิารคน

อยา่งมสีมดลุย ์ในหลักสตูรนี้ผูเ้ขา้อบรมจะไดเ้รยีนรูเ้ทคนคิการบรหิารงานขายเชงิกลยทุธท์ีส่รา้งความไดเ้ปรยีบ

เหนอืคูแ่ขง่ขนัตลอดจนไดเ้รยีนรูแ้นวคดิในการบรหิารทมีงานขายอยา่งเป็นระบบ 

  

 วตัถุประสงค ์

 เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจในบทบาทและหนา้ทีข่องผูบ้รหิารงานขายยคุใหม ่

 เพือ่เรยีนรูแ้นวทางในการบรหิารงานขายเชงิกลยทุธท์ีเ่ชือ่มโยงกับแผนการตลาด 

 เพือ่เรยีนรูเ้ทคนคิการวางแผนการขายอยา่งมอือาชพี 

 เพือ่เรยีนรูเ้ทคนคิการบรหิารทมีงานขายอยา่งสรา้งสรรค์ 

 เพือ่เรยีนรูแ้นวทางในการสมัพันธภ์าพทีด่ภีายในทมีเพือ่ใหเ้กดิแรงผลกัดันไปสูเ่ป้าหมายขององคก์รได ้

อยา่งมปีระสทิธภิาพ 

  

 เนือ้หา 

วนัแรก 

1. บทบาทและหนา้ทีข่องผูจั้ดการขายยคุใหม ่(Roles of Sales Manager)  

- คณุสมบัตขิองผูจั้ดการขายทีด่ ี 

- เทคนคิการบรหิารเวลาของผูจั้ดการขาย  

- บัญญัต ิ7 ประการส าหรับผูจั้ดการขายมอือาชพี (7 Rules for Sales Manager)  

 

2. การบรหิารงานขายเชงิกลยทุธก์บัแผนการตลาด  

- การก าหนดโครงสรา้งองคก์รของฝ่ายขาย: Organization Chart)  

- การก าหนดสว่นแบง่ตลาดและตลาดเป้าหมาย (Segment & Target)  

 

3. การวางแผนการขาย (Sales Planning Technique)  

- การก าหนดและการกระจายเป้าหมาย (Goal Setting and Deployment)  

- การวางแผนการเยีย่มลกูคา้ (Visit Plan)  

- การพยากรณ์ยอดขายแบบ 3 ระดับ (3 Scenario Sales Forecast)  

- กลยทุธก์ารขายรปูแบบตา่งๆ (Sales Strategy)  

- การน ากลยทุธไ์ปสูแ่ผนการด าเนนิการ (Turning Strategy into Action Plan)  

- การตดิตามและประเมนิผลการด าเนนิการ (Follow up and Evaluation)  
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วนัทีส่อง 

1.กลยทุธก์ารรับสมัครและคัดเลอืกพนักงานขาย (Recruitment and Selection)  

- การสมัภาษณ์พนักงานขายโดยใชส้มรรถนะ (Competency Based Interview)  

 

2.เทคนคิการสอนงานใหก้บัพนักงานขาย (Coaching)  

- คณุสมบัตขิองผูส้อนงานทีด่ ี 

- เทคนคิการสอนงานแบบ Socratic  

- กระบวนการสอนงานแบบ A-B-C-D-E  

 

 

3. การสรา้งแรงจูงใจใหพ้นักงานขาย (Motivation)  

- การจูงใจพนักงานขายแบบไมม่ตีน้ทนุ (Zero Cost Motivation)  

- การจูงใจพนักงานขายแบบตน้ทนุต ่า (Low Cost Motivation)  

- การจูงใจพนักงานขายภายในและภายนอก 

 

4. การบรหิารผลงานของพนักงานขาย (Performance Management)  

- การก าหนดตัวชีวั้ด (KPI) และสมรรถนะ (Competency) ของพนักงานขาย  

- การวเิคราะหผ์ลงานและการให ้Feedback  

- การประเมนิผลงานของพนักงานขาย(Performance Appraisal)  

- แนวทางการพัฒนาชอ่งวา่งของพนักงานขาย (Closing Gap) 

 
 

 วธิกีารฝึกอบรม 

บรรยาย และ Workshop กรณีศกึษา ฝึกปฏบิัต ิ

  

 วทิยากร 

วทิยากรผูเ้ชีย่วชาญ 

 


