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หลกัการและเหตผุล 

    หลกัสตูร: Sales Force Management 

Course : การบริหารกองทพันักขาย 
หลกัการและเหตผุล:  

การบรหิารงานขาย เป็นเครือ่งมอืหน่ึงในการผลกัดนัใหผ้ลการทาํงานทีเ่กดิขึน้ในทุกเมือ่เชือ่วนัของพนกังานขายทรง

ประสทิธภิาพมากทีส่ดุ เพือ่ความอยูร่อดของธุรกจิและอยูไ่ดข้ององคก์ร โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในสภาวะเศรษฐกจิผนัผวนอยู ่ 

ดงันัน้ ผูท้ีท่าํหน้าทีข่บัเคลือ่นผลกัดนัในบทบาทของหวัหน้าทมีขาย จงึตอ้งเรยีนรูท้กัษะและศลิปะในการบรหิารพนกังาน

ขายใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์ปัจจุบนั ดงันัน้ การบรหิารกองทพันกัขาย (Sales Force Management) คอื กุญแจ ดอก

สาํคญัในการบรหิาร“กองทพันกัขาย” ใหท้าํงานไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ และการสรา้งลกัษณะนิสยัทีด่ใีนการทาํงานขาย 

วตัถปุระสงค:์ เพือ่ใหผู้เ้ขา้รบัการฝึกอบรม 

• เรยีนรูเ้ทคนิควธิกีารการบรหิารงานขายใหม้ปีระสทิธภิาพ 

• เรยีนรูเ้ทคนิคการเป็นผูช้ีแ้นะและกาํกบัแนวทางการทาํงานแก่พนกังานขาย 

• เรยีนรูว้ธิกีารกระตุน้และปลุกเรา้กาํลงัใจใหพ้นกังานขาย 
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หวัข้อการฝึกอบรม: 

ภาคท่ี 1:การบริหารงานขาย (Sales Force Management) 

• ภารกจิหลกั 4 ดา้นของผูบ้รหิารงานขาน 

- การวางแผนงานขาย การเตรยีมงานและพชิติยอดขาย (Plan Prepare & Execute) 

- การทบทวนผลงาน การประเมนิผลงานและการใหข้อ้มลูยอ้นกลบั (Review Appraisal & Feedback) 

- การชืน่ชม ใหร้างวลัและรกัษาวนิยั (Recognize Reward & Discipline) 

- การสอนงาน พีเ่ลีย้งและพฒันาความสามารถ (Coach Mentor & Develop)  

• การวางแผนการทาํงาน 5 แบบ  

- รายวนั (Sales Daily Plan) 

- รายสปัดาห ์(Sales Weekly Plan) 

- รายเดอืน (Sales Monthly Plan) 

- รายไตรมาส (Sales Quarterly Plan) 

- รายปี (Sales Yearly Plan) 

• การตัง้เป้าหมายการขายจากใหญ่ไปเลก็ และจากเลก็ไปใหญ่ (Sales Target & Goal Setting) 

• การประชุมทมีงานขายและการแบ่งปันประสบการณ์  (Sales Meeting & Sharing) 

• การทาํ Sales Clinic 

• การประเมนิและตดิตามผลงานขาย (Sales Monitoring & Evaluation) 

• การชว่ยแกปั้ญหาและตดัสนิใจ (Problem Solving) 

• การใชเ้ครือ่งมอืการขาย เชน่ แคมเปญ และโปรโมชัน่ (Sales Promotion) 

ภาคท่ี 2:การพฒันาความสามารถของพนักงานขาย 

• 7P. การพฒันาความสามารถ 7 ดา้นของพนกังานขาย เพือ่การเป็น “ตน้แบบพนกังานตวัท๊อป (Top Sales Role 

Model)” 

 1. ดา้นความรูผ้ลติภณัฑ ์(Product Knowledge) 

 2. ดา้นทกัษะคน (People Skills) 

 3. ดา้นทกัษะการนําเสนอขาย (Presentation Skills) 

 4. ดา้นทกัษะการการแกปั้ญหา (Problem Solving Skills) 

 5. ดา้นทกัษะการบรหิารสว่นบุคคล (Personal Management) 

 6. ดา้นทกัษะการกระตุน้กาํลงัใจตนเอง (Passion) 

 7. ดา้นทกัษะการแสวงหาลกูคา้และต่อตลาด (Prospecting Skills) 
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รายละเอียดของการพฒันาพนักงานขายทัง้ 7 ด้าน ประกอบด้วย 

• การพฒันาดา้นความรูผ้ลติภณัฑ ์: พฒันาอะไรและพฒันาอยา่งไร เชน่ การรูจ้กัผลติภณัฑข์องเราและคูแ่ขง่                                          

การรูจ้กัตลาด การวางตาํแหน่งสนิคา้ เป็นตน้ 

• การพฒันาดา้นทกัษะคน : พฒันาอะไรและพฒันาอยา่งไร เชน่ การรูจ้กัลกูคา้และพฤตกิรรมการซือ้                                                    

กระบวนการซือ้และตดัสนิใจ สิง่จงูใจในการซือ้ การอ่านสญัญาณการซือ้ เป็นตน้ 

• การพฒันาดา้นทกัษะการนําเสนอขาย : พฒันาอะไรและพฒันาอยา่งไร เชน่ 

• การพฒันาดา้นทกัษะการการแกปั้ญหา : พฒันาอะไรและพฒันาอยา่งไร เชน่ การเปรยีบเทยีบผลติภณัฑข์องเรากบั

คูแ่ขง่  การเรา้และ/หรอืสรา้งโอกาสในการซือ้ เป็นตน้                                           

• การพฒันาดา้นทกัษะการบรหิารสว่นบุคคล : พฒันาอะไรและพฒันาอยา่งไร เชน่ การบรหิารเวลาและกจิกรรมในการ

ขาย    การบรหิารพืน้ทีเ่ขตการขาย เป็นตน้ 

• การพฒันาดา้นทกัษะการกระตุน้กาํลงัใจตนเอง : พฒันาอะไรและพฒันาอยา่งไร เชน่ การสรา้งแรงจงูใจแก่ตนเอง 

การไมย่อ่ทอ้ต่อปัญหาและอุปสรรคในการขาย เป็นตน้ 

• การพฒันาดา้นทกัษะการแสวงหาลกูคา้และต่อตลาด : พฒันาอะไรและพฒันาอยา่งไร เชน่ การบรหิารความสมัพนัธ์

กบัลกูคา้ การสรา้งความภกัดแีละความผกูพนัในตราสนิคา้ การขอรายชือ่ผูมุ้ง่หวงัและต่อตลาด เป็นตน้ 

• การสอนงานแบบตวัต่อตวัและแบบกลุ่ม (One on one & Group Training) 

• การสอนงานภาคสนาม (Join Field Coach) 

• การสรา้งแรงบนัดาลใจและปลุกเรา้ใหพ้นกังานขายมุง่มัน่ทาํงาน (Sales Encouragement) 

• Growth Mindset : ประกอบดว้ย 

G rew up on the belief in working hard smartly เตบิโตในความเชือ่จากการทาํงานหนกัอยา่งชาญฉลาด 

R each your goal little by little บรรลเุป้าหมายทลีะเลก็ทลีะน้อย 

O vercome discouragement in yourself เอาชนะความทอ้แทใ้นตวัเอง 

W elcoming success after overcoming obstacles and problems  

ตอ้นรบัความสาํเรจ็หลงัเอาชนะปัญหาและอุปสรรค   

T ake care of your soul with your self-esteem ดแูลจติใจของตนดว้ยการตระหนกัคุณคา่ในตนเอง   

H ave hands, head and heart to work toward success ประสานสมอง มอืและหวัใจในการทาํงานใหส้าํเรจ็ 

• วิธีการฝึกอบรม: 

• บรรยาย กจิกรรมวเิคราะหแ์ละวพิากษ์ กรณีศกึษาเป็นหลกัในการเรยีนรู ้แลว้สรปุประเดน็รว่มกนั 

เหมาะสาํหรบั: 

• หวัหน้าเขตการขาย ผูจ้ดัการสว่นการขายและผูบ้รหิารทมีขาย  จาํนวน 25-30 คน 

• ระยะเวลาอบรม  2 วนั   
 
จํานวนผูเ้ขา้อบรม 20 ทา่น 
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 อตัราคา่สมัมนา  
                        (รวมคา่วทิยากร คา่เอกสาร อาหารกลางวนัโรงแรม) 

คา่อบรม  ราคากอ่น VAT VAT 7% ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  3 
% 

ราคาสทุธ ิ

   คา่สมัมนา 1 ทา่น 10,000 700 300 10,400 
   คา่สมัมนา 3 ทา่นๆละ 8,000 560 240 8,320 
 

ราคานีร้วมเอกสาร อาหารวา่งและอาหารกลางวันตลอดหลักสตูร ใบเสร็จคา่ลงทะเบยีน 
สามารถนําไปบันทกึหักคา่ใชจ้า่ยทางบัญชไีด ้200 % 

วธิกีารชําระเงนิ: 
1. โอนผา่นบัญชธีนาคาร ดังนี ้

1.1  ธนาคารกสกิรไทย บัญชอีอมทรัพย ์สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 เลขที ่148-3-63836-8 
          ชือ่บญัช ีบรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั 
          และแฟ็กซใ์บ Pay-in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจีา่ย (ถา้ม)ี info.ptstraining@gmail.com 
          พรอ้มระบชุือ่บรษัิทของทา่น และชือ่หลักสตูร 

1. ชําระดว้ยเชค็บรษัิท สัง่จา่ย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั (Professional Training 
Solution Co.,Ltd.) 

 
2.  หัก ณ ทีจ่า่ย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขที ่เลขประจําตัวผูเ้สยีภาษี 0105566006450 

บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั 
เลขที ่89/161 หมูบ่า้นพฤกษาวลิล ์23 ซ.พระยาสเุรนทร ์21 แยก 3  
แขวงบางชนั เขตคลองสามวา  กรงุเทพฯ 10510 

ผูเ้ข้าอบรมรบัผิดชอบค่าธรรมเนียมการโอนเงินข้ามจงัหวดั 

 

รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรณุาตดิตอ่: คณุอรัญญา(ตุม้) 086-6183752 
Professional Training Solution 
Tel  02-1753330, 086-6183752     
www.ptstraining.co.th 
Email  info.ptstraining@gmail.com, public.ptstraining@gmail.com 

 
  

mailto:info.ptstraining@gmail.com
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แบบฟอร์มการลงทะเบียน 

    หลกัสตูร: Sales Force Management 

Course : การบริหารกองทพันักขาย 
สง่มาที ่email : ptstraining3@gmail.com หรอื info.ptstraining@gmail.com 

   

   บรษิทั_________________________________________________________________________ 

  ท่ีอยู่ออกใบกาํกบัภาษี_____________________________________________________________ 

   ____________________________________________________________________________

รหสัไปรษณีย_์______________________________TAX ID________________________________ 

    

  ชือ่ผูป้ระสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท ์_____________ต่อ_______ 

   Fax: _____________________     E-mail: _________________________________________  

  วนัสมัมนา_______________________________________________________________________ 

1. ชือ่-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ตาํแหน่ง: ___________________________________มอืถอื ____________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________  

 

2. ชือ่-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ตาํแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 

E-mail: _____________________________________________________________________ 
 
3. ชือ่-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ตาํแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 

E-mail: _____________________________________________________________________ 
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