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การบรหิารงานขาย สาํหรบัผูบ้รหิารทมีขาย 
 
 

วทิยากร: อาจารยส์พุจน ์กฤษฎาธาร 
อดตี Business Unit Manager ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด  
บรษัิท แอ๊บบอต ลาบอแรตอรสี จํากดั จากสหรัฐอเมรกิา   

Senior Manager ฝ่ายขายและบรกิาร บรษัิท เทเลคอมเอเชยี คอรป์อเรชัTน จํากดั (มหาชน)  
และ  ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด บรษัิท เบอรงิเกอร ์อนิเกลไฮม ์(ไทย) จํากัด จากเยอรมน ี

จากประสบการณ์ตรงและจรงิในวงการทีTมากดว้ยคณุภาพกวา่ 30 ปี 
 

3 มถินุายน 2562 
09.00 – 16.00 น. 

 ** โรงแรมโกลด ์ออรค์ดิ กรงุเทพฯ (ถนนวภิาวดฯี-สทุธสิาร) 
 

 *สถานทีTจัดอบรมอาจเปลีTยนแปลงไดต้ามความเหมาะสม 
   

หลกัการและเหตผุล 
ท่านทราบหรือไม่ว่าปัญหาส่วนใหญ่ของหัวหนา้มือใหม่ป้ายแดงทีTไดเ้ลืTอนขัน̂จากพนักงานทีTทํางานดี มี

ความสามารถจนเขา้ตาผูบ้รหิารนัน̂ คอือะไร… ทําไมพวกเขาผูซ้ ึTงเคยเป็นดาวเด่นในฐานะพนักงาน แต่กลับตกมา้ตาย
เมืTอตอ้งมารับบทบาทหัวหนา้มือใหม่ โดยเฉพาะหัวหนา้ฝ่ายขาย สาเหตุสว่นหนึTงเพราะหัวหนา้งานโดยสว่นใหญ่ยัง
ไม่เขา้ใจถึงบทบาทหนา้ทีTของตนเอง ยังตั^งรับกับความเปลีTยนแปลงทีTเกิดขึ^นไม่ทัน อีกทั ^งขาดทักษะและ
ประสบการณ์ในการบรหิารงานและลูกนอ้งพนักงานขายใหอ้ยู่ในปกครองไม่ได ้หรอืแมแ้ต่ลูกนอ้งทีTดแีละเก่งอยู่แลว้ 
หัวหนา้มอืใหม่ป้ายแดงก็ไม่สามารถดงึศักยภาพทีTมอียูข่องลกูนอ้งออกมาใชไ้ดอ้ยา่งเต็มประสทิธภิาพ 

ดังนัน̂ หลักสูตรนี^จงึไดพั้ฒนาเพืTอตอบสนองใหผู้เ้ขา้อบรม ซึTงเป็นผูจั้ดการหรือหัวหนา้งานขายมือใหม่ ได ้
เขา้ใจถงึบทบาทหนา้ทีT รูจั้กการปรับตัว และเรียนรูท้ักษะทีTจําเป็นของการเป็นผูจั้ดการหรือหัวหนา้ทีTพนักงานขาย
ยอมรับ และองคก์รภาคภมูใิจ เพืTอนําไปสูค่วามสําเร็จของงานขายของธรุกจิตอ่ไป 
 

วตัถปุระสงค ์

1. เพืTอสรา้งความเขา้ใจในบทบาทและหนา้ทีTของผูจั้ดการหรอืหัวหนา้งานขาย 
2. เพืTอใหผู้เ้ขา้อบรมไดเ้รยีนรูก้ารเตรยีมตัวและเตรยีมพรอ้มรับบทบาทหนา้ทีTใหม ่ 
3. เพืTอเสรมิสรา้งทกัษะทีTจําเป็นเรืTองการบรหิารพนักงานขายใหไ้ดใ้จและไดง้าน 
4. เพืTอใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถนําความรูท้ีTไดไ้ปประยุกตใ์ชใ้นการเป็นผูนํ้าทีTมีทักษะและความสามารถในการ
บรหิารพนักงานขาย สรา้งคนเกง่และคนด ีผลงานใหอ้งคก์รไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ  
 

หวัขอ้การบรรยายและ Workshop 
1. เรยีนรูบ้ทบาทหนา้ทีTในฐานะผูจั้ดการหรอืหัวหนา้งาน (Roles and Responsibility) 

• ตอ่องคก์ร 
• ตอ่ผูใ้ตบ้ังคับบญัชา 
• ตอ่เพืTอนร่วมงาน 

2. ขอบเขตการบรหิารของผูจั้ดการหรอืหัวหนา้งาน 
• การบรหิารงานขาย (Sales Management) 
• การบรหิารพนักงานขาย (Sales Force Management) 

3. ความสามารถสําคัญในการบรหิารในฐานะหัวหนา้งานขาย (Key Competency) 
4. Workshop: เรยีนรูแ้ละเขา้ใจบทบาทหนา้ทีTของหัวหนา้งานขาย 
5. ขอบเขตการบรหิารงานขายเพืTอบรรลเุป้าหมายการขาย (Scope of Sales Management) 

• การวางแผนการขาย (Sales Planning) 
• การดําเนนิงาน (Execution) 
• การควบคุมตดิตามงาน (Monitoring and Control) 
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• การพัฒนาปรับปรุง (Improvement) 
6. การวางแผนการขายสําหรับหัวหนา้งานขาย 

• แนวคดิการวางแผนการขายสําหรับหัวหนา้ทมีขาย 
• การวเิคราะหส์ถานการณก์ารขายดว้ย SWOT Analysis 
• การกําหนดเป้าหมายการขายสําหรับทมีขาย 
• กจิกรรม:   SWOT Analysis และการกําหนดเป้าหมายการขาย 
• แนวทางการวางแผนการขายอย่างไดผ้ล (SMART Plan) 
         1. ลกูคา้เป้าหมาย (Target Customer) 
         2. ผลติภณัฑ ์(Product) 
         3. ราคา (Price) 
         4. ชอ่งทางการขาย (Sales Channel) 
         5. การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 
• ขอ้พจิารณาสําคัญในการวางแผนการขายสําหรับหัวหนา้ทมีขาย 
         1. คูแ่ขง่ขนั 
         2. เป้ายอดขาย และเป้าอืTนๆ 
         3. พนักงานขาย 
• การวางแผนปฏบิตักิารสําหรับงานขาย (Action Plan) 
• กจิกรรม:   การวางแผนปฏบิตักิารสําหรับงานขาย 
• การพยากรณ์ยอดขาย (Sales Forecasting) 
• การประเมนิผลการขาย (Sales Evaluation) 
• ขอ้ควรปฏบิัตใินการวางแผนการขายเพืTอความสําเร็จในการขาย 

7. สรุปสิTงทีTไดเ้รยีนรูวั้นทีTหนึTง และ คําถาม-คําตอบ     
ประกาศนยีบตัร: บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั 
 

อตัราหลกัสตูร (ตอ่ 1 ทา่น) 

ชําระภายใน 3 มถินุายน 2562 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 4,500.00 315.00 135.00 4,680.00 4,815.00 
สมาชกิ HIPO 4,300.00 301.00 129.00 4,472.00 4,601.00 

พเิศษ! ชําระภายใน 18 พฤษภาคม 2562 (โอนเงนิ หรอื แฟกซส์าํเนาหนา้เช็ค) 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 4,300.00 301.00 129.00 4,472.00 4,601.00 
สมาชกิ HIPO 4,000.00 280.00 120.00 4,160.00 4,280.00 
วธิกีารชําระเงนิ:  
1. โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดงันี ̂
1.1 ธนาคารกรงุเทพ สาขาซอยอาร ีบญัชสีะสมทรัพย ์เลขทีT 127-4-66322-6 
1.2 ธนาคารไทยพาณชิย ์บญัชอีอมทรัพย ์สาขาพหลโยธนิ เลขทีT 014-2-63503-8 

          ชืTอบญัช ีบรษัิท ไฮโพ เทรนนิTง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีT จํากดั   
          และแฟกซใ์บ Pay in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจี่าย (ถา้ม)ี ทีT 0-2615-4479  
          พรอ้มระบชุืTอบรษัิท เบอรต์ดิตอ่ของท่าน ชืTอหลกัสตูรและวนัอบรม 
2.  ชาํระดว้ยเชค็สัTงจา่ย บรษัิท ไฮโพ เทรนนิTง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีT จํากดั (สาํนักงานใหญ)่ 
3.  หัก ณ ทีTจา่ย 3% เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษี 0-1055-48105-59-0 
     บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั   
     40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉยั แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
4. บรษัิทฯ ขอสงวนสทิธใินการไมค่นืเงนิทีTไดช้าํระมาแลว้   
รายละเอยีดเพิ�มเตมิ กรณุาตดิตอ่: 
บรษัิท ไฮโพ เทรนนิTง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีT จํากดั 
โทรศพัท:์ 02-615-4499, 02-615-4477-8    
แฟกซ:์ 02-615-4479 Hotline: 086-3183151-2 
เวปไซด:์ www.hipotraining.co.th  
อเีมล:์ hipotraining@gmail.com  
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ไอด ีไลน:์ hipotraining 
เฟสบุค๊: www.facebook.com/HIPOtraining  


