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โครงการอบรม 

หลักสูตร  “การบริหารทีมงานขายเพ่ือกระตุ้นยอดขายให้ได้ตามเป้า  
(Sales Team Management to Stimulate Sales Target)” รุ่นที่ 2 

วันศุกรท่ี์ 1 กุมภาพันธ ์2562 
ณ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีมหานคร 
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การบริหารทีมงานขาย ถือได้ว่าเป็นกระบวนการการบริหารท่ีหัวหน้าผู้ท่ีมีส่วนรับผิดชอบจําเป็นท่ีจะต้องมีความรู้     ความเข้าใจ 
ทักษะ และการนําไปใช้ให้มีประสิทธิผลอย่างมีประสิทธิภาพ เพราะว่าจะมีส่วนช่วยในการผลักดันการขายท่ีอยู่ในการควบคุมให้สําเร็จบรรลุ
เป้าหมายได ้เป็นการช่วงชิงโอกาสในการขายได้เป็นอย่างด ีโดยกระบวนการต่างๆท่ีกล่าวมานี้เป็นกระบวนการท่ีจําเป็นจะต้องมีการวางแผน มี
การวางระบบอย่างเป็นข้ันตอน รวมถึงการวิเคราะห ์คาดการณ ์ทางด้านการขาย การเตรียมและ   จูงใจทีมงานกระตุ้นยอดขายให้ได้ตามเป้า 
การควบคุม ติดตาม และการประเมินผลตามสภาพการณ์ หรือผลงานท่ีเกิดข้ึนจริงและ    มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาเพ่ือให้เกิดความ
แน่นอนหรือให้เกิดความใกล้เคียงกับการบรรลุเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด ซึ่งหลักสูตร    มีความต้องการให้ผู้เข้าฝึกอบรมได้เรียนรู้ และเสริม
ทักษะด้านการบริหารทีมงานขายท้ังระบบให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพนั่นเอง 
 

วัตถุประสงค์ 1.  ผู้เข้าอบรมมคีวามรู้ความเข้าใจในด้านการบรหิารทีมงานขายท้ังระบบ 
  2.  ผู้เข้าอบรมมีทักษะและสามารถประยุกต์ใช้ในการทํางานด้านการบริหารทีมงานขายท้ังระบบไดเ้ปน็อย่างด ี
                 และมีความชํานาญซึ่งเกิดจากการปฏิบัติและฝึกฝน  
   3.  ผู้เข้าอบรมพัฒนาประสิทธิภาพการขายของทีมงานเพ่ือกระตุ้นยอดขายให้ไดต้ามเป้า 

  4.  รู้ถึงกระบวนการทางการตลาดประกอบเป็นภาพใหญ ่เพ่ือผสมผสานกับทางการขายใหส้ัมฤทธ์ิผลบรรล ุ
     เป้าหมายในการบริหารทีมงานขาย ภายใตส้ภาวการณ์ท่ีเปลี่ยนแปลงไป  

 

รายละเอียดหลักสูตร Module 1 : เจาะลึก...หัวหน้าท่ีต้องบริหารทีมงานขาย 
  -   บทบาทและหน้าท่ีท่ีสําคัญของหัวหน้าท่ีต้องบริหารทีมงานขาย  
   -   ความหมายและความเข้าใจของการบริหารทีมงานขายท้ังระบบ  
   -   ความเก่ียวข้องระหว่างงานด้านการตลาดและงานด้านการขาย  
   -   Workshop : Sales Team Management Problem  
 Module 2 : การวางแผนการขาย เพ่ือเป้าหมายการขาย   

    -   เทคนิคการวางแผนการขายและการจัดทําแผนการตลาดเชิงรุก  
  -   การพยากรณ์ยอดขายทางการตลาด  
  -   เทคนิคการสร้าง Sales Objective และ Sales Planning  
  -   Workshop : Sales Objective -->Sales Planning  
 Module 3 : การเตรียมและจูงใจลูกน้อง เพ่ือกระตุ้นยอดขายให้ได้ตามเป้า    

  -   การวางแผนการเตรียมความพร้อมก่อนการขาย  
        (พนักงาน,มาตรฐาน, Campaign, Promotion, Product, คูแ่ข่ง เป็นต้น) 

    -   การวิเคราะห์ความสามารถของทีมงาน 
 -   การสร้างขวัญ และกําลังใจสนบัสนุนทีมงาน 

 /  -  เทคนิคการช่วยเหลือ... 
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  -   เทคนิคการช่วยเหลือ และการแก้ปัญหาให้กับลูกน้อง  
 -   Workshop : Sales Discussion --> Sales Solution  

 Module 4 : การควบคุม ติดตาม และการประเมินผลงานเพ่ือบรรลเุป้าหมาย     
  -   เทคนิคการติดตาม และประเมนิผลงานการขายของทีมงาน  
     -   การจัดเก็บข้อมูล การวิเคราะห ์และการปรับเปลี่ยนการบริหารทีมงานขาย  
   -   Workshop : Sales Controlling --> Sales Evaluation 

  -   สรุป ทบทวน และตอบคําถาม  
 

วิทยากร ••••  อาจารย์ สุกิจ  ตรียุทธวัฒนา     
   -  ปริญญาตร ีรัฐศาสตร ์(ความสมัพันธ์ระหว่างประเทศ) มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

-  ปริญญาโท การจัดการ (ภาครัฐและเอกชน) มหาวิทยาลัยครสิเตียน 
-  Certificated to Securities Marketing (Securities Training Association)   
-  Certificated to Train the Trainer   
-  Certificated to Excellent to Customer Service (สถาบันเพ่ิมผลผลิตแห่งชาต)ิ   
-  Certificated to Impressive Personality Development Program  
   (สถาบันพัฒนาบุคลิกภาพจอหน์โรเบริ์ตเพาเวอร)์   
-  ประสบการณ์ดา้นการขายและการตลาด ด้านบริการลูกค้า ด้านการบริหารและพัฒนาทรัพยากรมนุษย ์     
   รวมแล้วเกือบ 20 ป ีจากบริษัทและองค์กรช้ันนําหลายแห่ง และดา้นการตลาดขายตรงและด้านการเป็น 
   วิทยากรมากว่า 10 ป ี   
-  ปัจจุบันเป็นท่ีปรึกษาด้านพัฒนาศักยภาพบุคคลและระบบให้กับหน่วยงานองค์กร บริษัทเอกชนท่ัวไป  

       อาจารย์พิเศษ และวิทยากรรับเชิญจากหลายองค์กร 
 

กลุ่มเป้าหมาย ผู้บริหารงานขายและหัวหน้าทีมขาย 
 

รูปแบบการอบรม     การบรรยาย การระดมความคิดเห็น การทําแบบทดสอบ การทําแผนการขายและการตลาดประกอบเพ่ือความ 
 เข้าใจในการบริหารทีมงานขาย ตลอดจนการระดมปัญหาทางการขายท่ีเกิดข้ึนจากลูกค้าในหน่วยงานของผู้เข้า 
 ฝึกอบรม และนํามาทํากิจกรรม Workshop ในรูปแบบกรณีศึกษาท่ีเกิดจากสถานการณ์จริง และ สรุป, ถาม,ตอบ 
 

วัน เวลา สถานท่ี จํานวน 1 วัน  วันศุกรท่ี์ 1 กุมภาพันธ์ 2562  เวลา 09.00 – 16.30 น. 
  ณ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีมหานคร  
 

จํานวนรับ       30  คน 
 

ค่าลงทะเบียนอบรม     คนละ  3,500  บาท  

  (รวมเอกสารประกอบการอบรม กระเป๋าผ้า ปากกา วุฒิบัตร และอาหารว่าง 2 มื้อ) 

          โปรโมชั่น  :   สมัครเข้าอบรม 4 คน ฟรี 1 คน  

  :   ชําระค่าลงทะเบียนก่อนการอบรม 3 สัปดาห์ รับส่วนลด 5% 

  (ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมสามารถหักลดหย่อนภาษีได้ 200%) 
 

การรับวุฒิบัตร ผู้เข้ารับการฝึกอบรมมเีวลาเข้าอบรมรวมไม่น้อยกว่า 75% ของระยะเวลาการฝึกอบรมตลอดหลักสตูร 
 จะไดร้ับวุฒิบัตรจากมหาวิทยาลัยเทคโนโลยมีหานคร  

/  กําหนดการรับสมัคร… 
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กําหนดการรับสมัคร ตั้งแต่บัดนี้เป็นต้นไป - 21 มกราคม 2562 
 (กรุณาสํารองท่ีนั่งล่วงหน้า จํากัดจํานวน 30 คนเท่านั้น) 
 

วิธีการสมัครและชําระเงิน   
1. วิธีการสมัคร มี 3 วิธ ี
- ทางโทรศัพท์ สํารองท่ีน่ัง หมายเลข 0-2988-3655 ต่อ 2333–4, 2360-1 
- ทางโทรสาร ส่งใบสมัครมาท่ีหมายเลข 0-2988-4040 
- ทาง E-mail: training@mut.ac.th 

2. วิธีการชําระเงิน มี 2 วิธ ี
- สั่งจ่ายเช็คในนาม มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีมหานคร ส่งไปท่ีสํานักฝึกอบรมและพัฒนาทรัพยากรบคุคล 
- โอนเงินผ่านธนาคารกรุงเทพ สาขาหนองจอก บัญชีสะสมทรัพย์ ช่ือ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีมหานคร    

เลขท่ี 217-0-05142-5 ส่งเอกสารการโอนเงินไปท่ีสํานักฝึกอบรมและพัฒนาทรัพยากรบุคคล 
3. วิธีส่งใบสมัครและหลกัฐานการชาํระเงิน 
- ส่งใบสมัครพร้อมหลักฐานการชําระเงินไปท่ี สํานักฝึกอบรมและพัฒนาทรัพยากรบคุคล F503 ช้ัน 5  

อาคาร F มหาวิทยาลัยเทคโนโลยมีหานคร เลขท่ี 140 ถนนเช่ือมสัมพันธ์ เขตหนองจอก กรุงเทพฯ 10530 
โทรศัพท์ 0-2988-3655, 0-2988-3666 ต่อ 2333-4, 2360-1 โทรสาร 0-2988-4040  

- ทาง E-mail: training@mut.ac.th 
 

 

 

 

รับจํานวนจํากัด     สมัครก่อน      มีสิทธกิ่อน 
การฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร คือ หัวใจแห่งความสําเร็จขององค์กร 

 


