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 หลกัการและเหตผุล 

           การบรหิารทีมขายด้วยการโค้ชสร้างแรงบนัดาลใจ ถือได้ว่าเป็นกระบวนการการบรหิารที่
หัวหน้าผู้ที่มีส่วนรับผิดชอบจ าเป็นที่จะต้องมีความรู้ ความเข้าใจ ทักษะ และการน าไปใช้ให้มี
ประสทิธผิลอย่างมปีระสทิธภิาพ เพราะว่าจะมสี่วนช่วยในการผลกัดนัการขายที่อยู่ในการควบคุม ให้
ส าเรจ็บรรลุเป้าหมายได ้เป็นการช่วงชงิโอกาสในการขายไดเ้ป็นอย่างด ีโดยกระบวนการต่างๆทีก่ล่าว
มานี้ เป็นกระบวนการที่จ าเป็นจะต้องมีการวางแผน มกีารวางระบบอย่างเป็นขัน้ตอน รวมถึงการ
วเิคราะห์ คาดการณ์ทางด้านการขาย การเตรยีมและจูงใจทมีงานกระตุ้นยอดขายให้ได้ตามเป้า การ
ควบคุม ตดิตาม และการประเมนิผลตามสภาพการณ์ หรอืผลงานที่เกดิขึน้จรงิและมกีารเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลาเพื่อใหเ้กดิความแน่นอนหรอืใหเ้กดิความใกลเ้คยีงกบัการบรรลุเป้าหมายใหไ้ดม้ากทีสุ่ด  ซึง่
หลกัสูตรมคีวามต้องการให้ผูเ้ขา้ฝึกอบรมไดเ้รยีนรู ้และเสรมิทกัษะด้านการบรหิารทมีขายทัง้ระบบให้
ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพนัน่เอง  

หลักสูตร 

เทคนิคการโค้ชสร้างแรงบันดาลใจ
ทีมขายเพ่ือกระตุ้นยอดขาย  

(Sales Team Management by Coaching for 
Stimulate Sales Target)  

 วตัถปุระสงคก์ารเรียนรู้  

1. ผูเ้ขา้อบรมมคีวามรูค้วามเขา้ใจในดา้นการบรหิารทมีขายดว้ยการโคช้สรา้งแรงบนัดาลใจอยา่ง
เป็นระบบ 

2. ผูเ้ขา้อบรมมทีกัษะและสามารถประยกุตใ์ชใ้นการท างานดา้นการบรหิารทมีขายทัง้ระบบได้
เป็นอยา่งด ีและมคีวามช านาญซึง่เกดิจากการปฏบิตัแิละฝึกฝน 

3. ผูเ้ขา้อบรมพฒันาประสทิธภิาพการขายของทมีงานเพื่อกระตุน้ยอดขายใหไ้ดต้ามเป้า 
4. รูถ้งึกระบวนการทางการตลาดประกอบเป็นภาพใหญ่ เพื่อผสมผสานกบัทางการขายให้

สมัฤทธิผ์ลบรรลุเป้าหมายในการบรหิารทมีขาย ภายใตส้ภาวการณ์ทีเ่ปลีย่นแปลงไป 
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 เน้ือหาหลกัสตูร 
Module 1  : เจาะลึก...หวัหน้าทีมขายท่ีต้องบริหารทีมขาย 

•  บทบาทและหน้าทีท่ีส่ าคญัของหวัหน้าทีต่อ้งบรหิารทมีขาย 
•  ความหมายและความเขา้ใจของการบรหิารทมีขายทัง้ระบบ 
•  ความเกีย่วขอ้งระหว่างงานดา้นการตลาดและงานดา้นการขาย 
•  Workshop : Sales Team Management Problem 

Module 2 : การวางแผนการขาย เพ่ือเป้าหมายการขาย 
•  เทคนิคการวางแผนการขายและการจดัท าแผนการตลาดเชงิรกุ 
•  การพยากรณ์ยอดขายทางการตลาด 
•  เทคนิคการสรา้ง Sales Objective และ Sales Planning  
•  Workshop : Sales Objective -->Sales Planning 

Module 3 : การโค้ชสร้างแรงบนัดาลใจทีมขายเพ่ือกระตุ้นยอดขายให้ได้ตามเป้า 
•  การวางแผนการเตรยีมความพรอ้มกอ่นการขาย 
    (พนกังาน,มาตรฐาน,Campaign,Promotion,Product,คูแ่ขง่ เป็นตน้) 
•  การวเิคราะหค์วามสามารถของทมีขาย  
•  การสรา้งขวญั และก าลงัใจสนบัสนุนทมีขาย 
•  เทคนิคการชว่ยเหลอื และการแกปั้ญหาใหก้บัลกูน้อง 
•    Workshop : Sales Discussion --> Sales Solution 

 Module 4 : การควบคมุ ติดตาม และการประเมินผลงานเพ่ือบรรลุเป้าหมาย 
•  เทคนิคการตดิตาม และประเมนิผลงานการขายของทมีขาย 
•  การจดัเกบ็ขอ้มลู การวเิคราะห ์และการปรบัเปลีย่นการบรหิารทมี 
•  Workshop : Sales Controlling --> Sales Evaluation 
•  สรปุ ทบทวน และตอบค าถาม 
 
 
   

หลกัสตูร   เทคนิคการโค้ชสร้างแรงบนัดาลใจทีมขายเพ่ือกระตุ้นยอดขาย  

 หลกัสตูรน้ีเหมาะส าหรบั  ผูบ้รหิารงานขายและหวัหน้าทมีขาย 

 วิทยากร อาจารยส์กิุจ ตรียทุธวฒันา 

 ระยะเวลาการอบรม  1  วนั  (09.00 -16.00 น.) 
 รปูแบบการฝึกอบรม 

สนใจตดิต่อสอบถามขอ้มลูเพิม่เตมิ ไดท้ี.่......คณุอมรรตัน์ (ลกูคา้สมัพนัธ)์  โทร. 092-519-6625   
บริษทั เอชอารดี์ บริดจ ์คอนซลัต้ิง แอนด ์เทรนน่ิง จ ากดั / HRD BRIDGE CONSULTING AND TRAININING CO.,LTD.  

Email : hrdbridge2016@gmail.com , http://www.hrdbridge.com 

 การบรรยายแบบ Active Learning 
 อภปิรายแลกเปลีย่นความคดิเหน็ สะทอ้นแนวคดิรว่มกนั  
 สรปุและถาม-ตอบ เพือ่ทดสอบความเขา้ใจ 


