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Sales Coach 
for Manager  

 

 
หลกัการและเหตผุล 

ในปจัจุบนัธุรกจิทีม่กีจิกรรมการขายเป็นหวัใจสําคญัในการขบัเคลือ่นยอดขายมักจะประสบปญัหาและ
อุปสรรคทัง้ปจัจยัภายในและปจัจยัภายนอกขององคก์ร ปจัจยัภายนอกองคก์รคอืจากการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น
จากการเข้าถงึลูกคา้ทีง่า่ยขึ้นทัง้จากความก้าวหน้าทางเทคโนโลย ีและคูแ่ข่งรายใหม่ที่เข้ามามากขึ้น ส่งผลให้
กิจกรรมการขายขององค์กรจําเป็นต้องขายเชิงรุกมากยิ่งขึ้นเพื่อจะได้แข่งขันกับคู่แข่งในตลาดได้ ซึ่งมี
ผลกระทบต่อปจัจยัภายใน และหน่ึงในปจัจยัภายในองคก์รทีเ่ป็นหวัใจในการขับเคลื่อนยอดขายนัน่ก็คอื "ฝ่าย
ขาย” ทีต่้องกระตอืรอืรน้มากขึ้นในการใช้ทกัษะและเทคนิคต่างๆ เพือ่ตอบสนองเป้าหมายที่ได้รบั ส่งผลทําให้
พนักงานขายเกดิความกดดนัมากขึ้น ทําให้ยอดขายลดลง และการลาออกของพนักงานขายทีม่ ีแนวโน้มมากขึ้น 
สิง่ทีเ่กดิขึ้นน้ีส่งผลกระทบต่อผู้บรหิารเขต ที่บรหิารทัง้ภาพใหญ่ ที่จําเป็นต้องหาวิธีบรหิารจัดการทีมงาน, 
กระตุ้นขวญักําลงัใจ, และทําหน้าทีเ่ป็นโคช้ให้กบัทมีงานทัง้เร ือ่งความรู้ในผลิตภัณฑ์, ทักษะการขาย และการ
บรหิารเป้าหมายการขาย จากปญัหาดงักล่าว จึงได้จัดทําโครงการ “ปลุกพลังนักขายในทีมคุณ” ขึ้นเพื่อให้
ผู้บรหิารเขต สามารถเป็นโค้ชให้กับผู้จัดการสาขาเพื่อให้นําวิธีการดงักล่าวไปใช้โค้ชพนักงานขาย เพื่อให้
องคก์รมยีอดขายเพิม่มากขึ้นและลดอตัราการลาออกของพนักงานขายได 

 

วตัถปุระสงค์ 
1. ผู้เข้าอบรมจะไดร้บัแนวทางแก้ปญัหาและอุปสรรคของการบรหิารการขายได ้ 
2. ผู้เข้าอบรมจะมคีวามรูแ้ละความเข้าใจการโคช้ทมีงานฝ่ายขาย  
3. ผู้เข้าอบรมจะมคีวามรูแ้ละความเข้าใจวธิกีารโคช้ดว้ยทฤษฎกีารขาย KASH  
4. ผู้เข้าอบรมจะไดร้บัวธิกีารโคช้แบบการสรา้งแรงจูงใจเชงิบวกให้กบัพนักงานขายได ้ 
5. ผู้เข้าอบรมไดร้บัวธิกีารโคช้ทบทวนผลติภณัฑ์ทีม่แีละเข้าใจจุดขายของผลติภณัฑ์ให้ดนู่าสนใจได ้
6. ผู้เข้าอบรมไดร้บัวธิกีารโคช้ขัน้ตอนการขายโดยใช้บทการขาย และแนวทางการตอบข้อโต้แย้งทีด่ ี
7. ผู้เข้าอบรมไดร้บัวธิกีารโคช้การบรหิารเป้าหมายการขายอย่างมทีศิทางทีช่ดัเจนได ้
 

เน้ือหาหลกัสูตร 
1. คลนิิกผู้บรหิารฝ่ายขาย คน้หาปญัหาและอุปสรรคของการบรหิารการขาย  
2. การโคช้ทมีงานฝ่ายขาย ทําอย่างไร ? 



3. การโคช้ทมีงานฝ่ายขายดว้ยทฤษฎกีารขาย KASH  
4. การโคช้ ความคดิ และทศันคต ิ(A :Attitude) ให้ทมีงานฝ่ายขาย  
5. การโคช้หลกัการเรยีนรูผ้ลติภณัฑ์ (K :Knowledge) ให้กบัทมีงานฝ่ายขาย  
6. การโคช้วธิกีารฝึกฝนทกัษะการขาย (S :Skill) และการตอบข้อโต้แย้งให้กบัทมีงานฝ่ายขาย  
7. การโคช้วธิกีารบรหิารเป้าหมาย (H :Habit) อย่างเป็นระบบ 

 

ระยะเวลาการฝึกอบรม (Time) 

 หลกัสูตร ONLINE 3ชัว่โมง เวลา 09.00 – 12.00น. 
 

รูปแบบการอบรม (Methodology) 
1. Zoom Online Meeting บรรยาย พรอ้มยกตวัอย่างกรณีศกึษา สนทนาและตอบข้อซกัถาม 
2. เอกสารประกอบการบรรยายจะจดัส่งเป็นไฟล์ PDF ให้ก่อนวนัอบรม 2-3 วนั 

 

บรรยายโดย  อาจารยร์ชัเดช  อติกนิษฐ  
การศึกษา 
 ปรญิญาตร:ี เศรษฐศาสตรบณัฑติ (มหาวทิยาลยัรามคาํแหง) 
ปรญิญาโท : บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (มหาวทิยาลยัเกษมบณัฑติ) 
 ประสบการณ์การทํางาน 

ผู้จดัการอาวุโส ฝ่ายฝึกอบรมพันธมิตรธุรกิจ บรษิัท พรูเดน็เชียลประกันชีว ิต (ประเทศไทย) จํากัด 
(มหาชน) ผู้จดัการอาวุโส ฝ่ายฝึกอบรมการขายธนาคารพาณิชย์ บรษิัทไทยประกันชีว ิต จํากัด (มหาชน) 
ผู้จดัการส่วน ส่วนฝึกอบรมประกนัชวีติ ธุรกจิธนาคาร บรษิัท ไทยประกนัชวีติ จํากดั (มหาชน) ฯลฯ 
 

กาํหนดการ วนัจนัทรท่ี์ 6 กนัยายน 2564 
สถานท่ี Zoom Online Meeting 
ราคา 1,500  บาท 

-ราคายงัไม่รวมภาษีมูลค่าเพิม่ 
  -นิตบุิคคล สามารถหกัภาษี ณ ทีจ่่าย 3%  
 

รายการค่าลงทะเบียน ราคา + vat 7% ราคาหลงัหกั ณ ท่ีจ่าย 3% 
: 1 ท่าน 1,500 + 105 = 1,605 1,605 – 45= 1,560 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 
 

 

 
 

หลกัสูตร  Sales Coach for Manager 
กาํหนดการ   วนัจนัทรท่ี์ 6 กนัยายน 2564 เวลา 09.00 – 12.00 น. 
 

รายการค่าลงทะเบียน ราคา + vat 7% ราคาหลงัหกั ณ ท่ีจ่าย 3% 
: 1 ท่าน 1,500 + 105 = 1,605 1,605 – 45= 1,560 

รายชือ่ผู้เข้ารว่มสมัมนา     

1. ......................................................... ตําแหน่ง...............................มือถอื...................................................  

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

Email :…………………………………………...................……… Line Id : ……………………………………………………………….. 
 

2. ......................................................... ตําแหน่ง...............................มือถอื................................................... 

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

Email :…………………………………………...................……… Line Id : ……………………………………………………………….. 
ท่ีอยู่เพ่ือออกใบเสรจ็ :(กรุณากรอกรายละเอยีดให้ชดัเจนเพื่อความถูกตอ้งในการออกใบเสร็จ)  

 

(บจก./บมจ./หจก./ส่วนบคุคล) ชื่อ.................................................เลขประจาํตวัผูเ้สยีภาษ.ี.................................................... 

 สาํนกังานใหญ่   สาขา...........เลขที.่.................หมู่................อาคาร/หมู่บา้น......................................ชัน้.................... 

ตรอก/ซอย..........................ถนน...............................แขวง/ตาํบล.............................อาํเภอ/เขต............................................ 

จงัหวดั.......................................รหสัไปรษณีย.์..................โทรศพัท.์................................โทรสาร.......................................... 

ผูป้ระสานงาน..............................................มอืถอื....................................E-mail :.............................................................. 

ต้องการหกัภาษี  ณ  ท่ีจ่ายหรือไม่  ต้องการ ไม่ต้องการ 
กรณีหกัภาษี ณ ท่ีจ่ายในนาม บรษิัท เคเอน็ซ ีเทรนน่ิง เซ็นเตอร ์ จํากดั   
            98/83 หมู่ที่ 4 ต.บงึย ีโ่ถ อ.ธญับุร ีจ.ปทุมธาน ี12130เลขประจําตวัผู้เสยีภาษี  :  0135556000220 
 

โอนเงินเข้าบญัชี :บรษิัท เคเอ็นซ ีเทรนนิง่ เซ็นเตอร ์ จํากดั   ประเภทบญัช ีออมทรพัย ์
    ธนาคารไทยพาณิชย ์ สาขาเซยีร์รงัสติ    เลขที่บญัช ี364-236239-5 
    ธนาคารกสกิรไทย สาขาฟิวเจอร์พาร์ค รงัสติ 2  เลขที่บญัช ี 022-3-65013-9 
 

.........../............./.......... 

บริษทั เคเอน็ซี เทรนน่ิง เซ็นเตอร ์จาํกดั 
98/83 หมู่ที ่4 ต.บงึยีโ่ถ อ.ธญับรุ ีจ.ปทุมธานี 12130 
โทร. 02-157-9083, 062-315-5283, 081-847-6341 

e-mail : knctrainingcenter@hotmail.com, www.knctrainingcenter.com 

ใบลงทะเบียนเขา้ร่วมอบรมสมัมนาออนไลน ์


