
การสรรหา การคัดเลือก และการฝกอบรมเพ่ือการขาย

การสรรหาพนกังานขายเปนกิจกรรมที่ดําเนินการเพ่ือใหไดบุคคล

ผูมีคุณสมบตัิเบื้องตนตามความตองการมาสมัครงานเปนพนกังานขายของ

บรษิัท

สวนการคัดเลือกเปนขั้นตอนในการกลั่นกรองเฉพาะบุคคลผูมี

คุณสมบัติเหมาะสมที่สุดเขาเปนพนักงานขายของบรษัิท



ภารกิจทั่วไปของพนักงานขาย

1. ภารกิจของพนักงานขายในสวนที่เก่ียวของกับการตลาด

    1.1 การขาย

          1.2 การซ้ือ

              1.3 การขนสง

              1.4 การเก็บรักษาสินคา

              1.5 การจัดมาตรฐานและการคัดคณุภาพสินคา

              1.6 การเงิน

              1.7 การรับภาระความเสี่ยง

              1.8 การจัดเก็บขอมูลและการสื่อสาร



ภารกิจทั่วไปของพนักงานขาย

2. ภารกิจของพนักงานขายในสวนทีเ่ก่ียวของกับการขาย

    2.1 การหาลูกคาใหม

          2.2 การหาลูกคาเกา

              2.3 การสนับสนนุการขาย

              2.4 การรายงานการขาย

              



คุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขาย

1. ลักษณะเฉพาะ

      2. บุคลิกภาพ

          3. ศักยภาพในการเลื่อนตําแหนง

          4. คุณสมบัติตามกฎหมาย

              



การสรรหาพนักงานขาย

การสรรหาพนกังานขายเปนการแสวงหาผูมีคณุสมบัติตรงกับ

ความตองการของบริษัทมาสมคัรเปนพนกังานขาย ซ่ึงสามารถสรรหา

ไดจากแหลงตาง ๆ ดังน้ี

1. แหลงภายใน

             1.1 จากพนักงานภายในบรษัิท

             1.2 จากการขอใหพนักงานของบรษิัทชวยสรรหา



2. แหลงภายนอก

             2.1 จากอดีตพนักงานขายของบริษัท

             2.2 จากการขอใหบุคคลทีรู่จักชวยสรรหา

             2.3 จากการติดตอกับสถานศึกษา

             2.4 จากการมาสมัครเอง

             2.5 จากการติดตอกับสํานักจัดหางานของรัฐ

             2.6 จากการติดตอกับสํานักจัดหางานของเอกชน

             2.7 จากการประกาศรบัสมัครผานสือ่มวลชน

             2.8 จากการซ้ือตัวจากคูแขง

             2.9 จากการขอตัวจากลูกคา



การคัดเลือกพนักงานขาย

ภายหลงัการสรรหาพนักงานขายไดจํานวนหน่ึงลาํดับตอไป คือ

การคัดเลือกพนกังานขาย ในการคดัเลือกพนักงานขายมีขั้นตอนที่สําคญั

ดงันี้

1. การวิเคราะหในสมัคร

2. การสัมภาษณข้ันตน

3. การทดสอบความรูและจิตวิทยา

4. การตรวจสอบภูมิหลัง

5. การสัมภาษณซํ้า

          6. การตรวจสุขภาพ

          7. การแจงรบัเขาทํางาน



การฝกอบรมพนักงานขาย

การฝกอบรมพนักงานขาย เปนการสอนและช้ีแจงใหพนักงานขาย

เขาใจในภารกิจท่ีตองปฏิบัติ และทํางานท่ีไดรับมอบหมายใหสําเร็จลุลวง



ความสําคัญของการฝกอบรมพนักงานขาย
1. ลดอัตราการออกจากงาน
2. การปรับปรุงสมัพันธภาพกับลูกคา
3. เพ่ิมขวัญและกําลังใจ
4. เพ่ิมยอดขาย

หัวขอการฝกอบรม
1. ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ
2. ความรูเก่ียวกับการตลาด
3. ความรูเก่ียวกับบรษิทั
4. ความรูเก่ียวกับเทคนคิการขาย
5. ทักษะการแกปญหา
6. ความรูเก่ียวกับเทคโนโลยทีี่เก่ียวกับงานขาย และความรูอื่น ๆ



สถานท่ีฝกอบรม

1. การฝกอบรมในสวนกลาง

2. การฝกอบรมในสวนภูมิภาค

3. การฝกอบรมในตางประเทศ

4. การฝกอบรมระบบออนไลน 

5. การฝกอบรมโดยใชหลายสถานที่ผสมกัน



วิทยากรการฝกอบรม

1. ผูเชี่ยวชาญจากหนวยงานฝกอบรมของบริษัท

2. ผูบริหารจากสายงานหลักของบริษัท

3. ผูเชี่ยวชาญจากภายนอกบริษทั



วิธีการฝกอบรมรม

1. วิธีการฝกอบรมที่เนนบทบาทของวทิยากร

              1.1 การบรรยาย

              1.2 การอภปิรายเปนคณะ

    1.3 การบรรยายเปนชุด

              1.4 การสาธิต



2. วิธีการฝกอบรมที่เนนบทบาทของผูเขารับการฝกอบรม

              2.1 การอภปิรายกลุมยอย

              2.2 การประชุมกลุมยอย

              2.3 การใชกรณีศึกษา

              2.4 การแสดงบทบาทสมมติ

              2.5 การฝกปฏิบัติ

              2.6 กิจกรรมการเรียนรู

              2.7 การฝกอบรมระหวางการทํางาน

              2.8 การใหศึกษาเอง



การฝกอบรมเพ่ิมเติม

การศึกษาอยางตอเนื่องมีสวนชวยพัฒนาคุณภาพงานได ดังนั้น

การฝกอบรมพนักงานขายจึงควรกระทาํอยางสม่ําเสมอ ซ่ึงการอบรมเพ่ิม

เติมอาจเปนหัวขอหรือเรื่องใหม ๆ ที่เก่ียวของกับงาน เชน การแบงอาณา

เขตการขายใหม และเทคนิคการขายใหม เปนตน

การประเมินผลการฝกอบรม

การประเมินผลการฝกอบรมเปนการวัดผลเพ่ือใหทราบวาผูเขารบั

การฝกอบรมมีความรู ความเขาใจ มีแนวคิด ตลอดจนมีทักษะการปฎบิัติ

อันสืบเนื่องมาจากการเขาฝกอบรมมากนอยเพยีงใด 


