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“จะสร้างยอดขายให้ประสบความส าเร็จ 

ทีมขายที่แขง็แกร่งคอืส่ิงส าคญัที่สุด” 
 

หลกัการ/แนวความคดิ 
 การขายในโลกปัจจุบนัน้ี มีการแข่งขนัท่ีสูง การท่ีจะขายใหป้ระสบความส าเร็จโดยตวับุคคลแลว้นั้น

ถือเป็นเร่ืองยาก และบุคคลเดียวไม่อาจช่วยใหที้มงานขายประสบความส าเร็จได ้หากจะประสบ

ความส าเร็จได ้ตอ้งเกิดจากการร่วมมือกนัภายในทีมอยา่งเป็นระบบ  เพื่อใหส้ามารถแข่งขนักบัโลก

ของการขายในปัจจุบนั 

 การบริหารทีมขายเป็นการสร้างและพฒันาทีม ขายอยา่งเป็นระบบ ดว้ยกระบวนการสร้างคน ซ่ึงก็คือ

ผูน้ า สร้างเป้าหมาย สร้างกลุ่มและบริหารทีมงานและสร้างเส้นทางในการมุ่งไปสู่ความส าเร็จร่วมกนั

ทั้งหวัหนา้และลูกนอ้งมีความเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั มีการท างานท่ีสอด ประสานกนั น่ีจึงจะเรียกวา่

ทีมขายท่ีสามารถประสบความส าเร็จได ้

 หลกัสูตรการพฒันาทีมขายใหป้ระสบความส าเร็จจะช่วยใหผู้จ้ดัการฝ่ายขาย หวัหนา้ทีมขาย  ไดเ้รียนรู้

เทคนิคการสร้างและพฒันาทีมขายใหมี้ประสิทธิภาพและเป็นระบบ พร้อมท่ีจะแข่งขนักบัโลกท่ีมีการ

แข่งขนัสูง 

“องคก์รท่ีประสบความส าเร็จมียอดขายสูง ยอ่มตอ้งมีทีมขายท่ีถูกสร้างข้ึนมาอยา่งเป็นระบบ” 
 

วตัถุประสงค์ 
 เพื่อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดมี้การพฒันาทีมขายไปสู่การเป็นทีมขายท่ีแขง็แกร่ง 



  การพฒันาทีมขายใหป้ระสบความส าเร็จ 

 เพื่อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดเ้รียนรู้เทคนิคส าคญัทั้งหมดต่อการพฒันาทีมขาย 

 เพื่อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมน าความรู้ท่ีไดไ้ปประยกุตต่์อยอดใชใ้นการ พฒันาทีมขายใหเ้หมาะสมและ

สอดคลอ้ง เพื่อประสิทธิผลสูงสุดต่อองคก์ร 

เนือ้หาหลกัสูตร 
 เรียนรู้ความส าคญัของทีมขาย 

 เรียนรู้การสร้างและพฒันาทีมขายอยา่งเป็นระบบ 

 กระบวนการสร้างผูน้ าทีมขาย 

 กระบวนการสร้างเป้าหมายของทีมขาย 

 กระบวนการสร้างและพฒันาทีมขายอยา่งเป็นระบบ 

 กระบวนการบริหารทีมขาย 

 Workshop แบ่งกลุ่มฝึกปฏิบติั 

 ใหโ้จทยก์ารสร้างผูน้ าทีมขาย กระบวนการต่างๆท่ีสอดคลอ้งต่อองคก์ร 

 วเิคราะห์ความเป็นไปไดข้องเป้าหมายท่ีก าหนด 

 ผูเ้ขา้รับการอบรมและวทิยากร ร่วมกนัวเิคราะห์ความส าเร็จของแต่ละกลุ่มท่ีน าเสนอ 

 กลุ่มท่ีมีแนวทางการสร้างผูน้ าทีมขายท่ีแขง็แกร่งท่ีสุด จะไดรั้บของรางวลัจากทางวทิยากร 

 วทิยากรช้ีจุดท่ีควรปรับปรุง 

 วทิยากรใหผ้ลลพัธ์ท่ีไดข้องเวร์ิกช็อบน้ี 

 เทคนิคการสอนงานใหก้บัทีมขายใหเ้กิดประสิทธิผล 

 กระบวนการควบคุมการท างานของทีมขาย 

 การปรับพฒันาจุดอ่อน และเสริมจุดแขง็ของทีมขายใหโ้ดดเด่น 

 กรณีศึกษาจากประสบการณ์ตรงของวทิยากร 

 Workshop แบ่งกลุ่มฝึกปฏิบติั 

 ใหโ้จทยก์ารบริหารทีมขาย 

 ปรับกระบวนทศัการสร้างจุดแขง็ในการบริหารทีมขาย 

 ผูเ้ขา้รับการอบรมและวทิยากร ร่วมกนัวเิคราะห์ความส าเร็จของแต่ละกลุ่มท่ีน าเสนอ 

 กลุ่มท่ีมีแนวทางการสร้างผูน้ าทีมขายท่ีแขง็แกร่งท่ีสุด จะไดรั้บของรางวลัจากทางวทิยากร 

 วทิยากรช้ีจุดท่ีควรปรับปรุง 

 วทิยากรใหผ้ลลพัธ์ท่ีไดข้องเวร์ิกช็อบน้ี 

 สรุปเน้ือหาแลกเปล่ียนการเรียนรู้ดว้ยการวเิคราะห์จากผูเ้ขา้รับการอบรม 
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 ขอ้คิดฝากใหก้บัผูเ้ขา้รับการอบรม เพื่อน ากลบัไปฝึกปฏิบติัใหเ้กิดการพฒันาท่ีดียิง่ข้ึน 

 

วธีิการ (ทฤษฎ ี30% ปฏิบัต ิ70%) 

 การบรรยาย – สาธิต – ประสบการณ์ 

 เนน้ใหมี้ส่วนร่วมคิดวเิคราะห์ เพื่อดึงศกัยภาพของผูเ้ขา้รับการอบรมออกมา 

 ระดมสมอง – กิจกรรมกลุ่มสัมพนัธ์ – เกมส์สอดแทรก – การแสดงบทบาทสมมติ 

 

ผู้ที่เหมาะสมกบัหลกัสูตรนี ้

 ผูจ้ดัการ 

 หวัหนา้งาน 

 


