
การสรรหา การคัดเลือก และการฝกอบรมเพ่ือการขาย

การสรรหาพนกังานขายเปนกิจกรรมที่ดําเนินการเพ่ือใหไดบุคคล

ผูมีคุณสมบตัิเบื้องตนตามความตองการมาสมัครงานเปนพนกังานขายของ

บรษิัท

สวนการคัดเลือกเปนขั้นตอนในการกลั่นกรองเฉพาะบุคคลผูมี

คุณสมบัติเหมาะสมที่สุดเขาเปนพนักงานขายของบรษัิท



ภารกิจทั่วไปของพนักงานขาย

1. ภารกิจของพนักงานขายในสวนที่เก่ียวของกับการตลาด

    1.1 การขาย

          1.2 การซ้ือ

              1.3 การขนสง

              1.4 การเก็บรักษาสินคา

              1.5 การจัดมาตรฐานและการคัดคณุภาพสินคา

              1.6 การเงิน

              1.7 การรับภาระความเสี่ยง

              1.8 การจัดเก็บขอมูลและการสื่อสาร



ภารกิจทั่วไปของพนักงานขาย

2. ภารกิจของพนักงานขายในสวนทีเ่ก่ียวของกับการขาย

    2.1 การหาลูกคาใหม

          2.2 การหาลูกคาเกา

              2.3 การสนับสนนุการขาย

              2.4 การรายงานการขาย

              



คุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขาย

1. ลักษณะเฉพาะ

      2. บุคลิกภาพ

          3. ศักยภาพในการเลื่อนตําแหนง

          4. คุณสมบัติตามกฎหมาย

              



การสรรหาพนักงานขาย

การสรรหาพนกังานขายเปนการแสวงหาผูมีคณุสมบัติตรงกับ

ความตองการของบริษัทมาสมคัรเปนพนกังานขาย ซ่ึงสามารถสรรหา

ไดจากแหลงตาง ๆ ดังน้ี

1. แหลงภายใน

             1.1 จากพนักงานภายในบรษัิท

             1.2 จากการขอใหพนักงานของบรษิัทชวยสรรหา



2. แหลงภายนอก

             2.1 จากอดีตพนักงานขายของบริษัท

             2.2 จากการขอใหบุคคลทีรู่จักชวยสรรหา

             2.3 จากการติดตอกับสถานศึกษา

             2.4 จากการมาสมัครเอง

             2.5 จากการติดตอกับสํานักจัดหางานของรัฐ

             2.6 จากการติดตอกับสํานักจัดหางานของเอกชน

             2.7 จากการประกาศรบัสมัครผานสือ่มวลชน

             2.8 จากการซ้ือตัวจากคูแขง

             2.9 จากการขอตัวจากลูกคา



การคัดเลือกพนักงานขาย

ภายหลงัการสรรหาพนักงานขายไดจํานวนหน่ึงลาํดับตอไป คือ

การคัดเลือกพนกังานขาย ในการคดัเลือกพนักงานขายมีขั้นตอนที่สําคญั

ดงันี้

1. การวิเคราะหในสมัคร

2. การสัมภาษณข้ันตน

3. การทดสอบความรูและจิตวิทยา

4. การตรวจสอบภูมิหลัง

5. การสัมภาษณซํ้า

          6. การตรวจสุขภาพ

          7. การแจงรบัเขาทํางาน



การฝกอบรมพนักงานขาย

การฝกอบรมพนักงานขาย เปนการสอนและช้ีแจงใหพนักงานขาย

เขาใจในภารกิจท่ีตองปฏิบัติ และทํางานท่ีไดรับมอบหมายใหสําเร็จลุลวง



ความสําคัญของการฝกอบรมพนักงานขาย
1. ลดอัตราการออกจากงาน
2. การปรับปรุงสมัพันธภาพกับลูกคา
3. เพ่ิมขวัญและกําลังใจ
4. เพ่ิมยอดขาย

หัวขอการฝกอบรม
1. ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ
2. ความรูเก่ียวกับการตลาด
3. ความรูเก่ียวกับบรษิทั
4. ความรูเก่ียวกับเทคนคิการขาย
5. ทักษะการแกปญหา
6. ความรูเก่ียวกับเทคโนโลยทีี่เก่ียวกับงานขาย และความรูอื่น ๆ



สถานท่ีฝกอบรม

1. การฝกอบรมในสวนกลาง

2. การฝกอบรมในสวนภูมิภาค

3. การฝกอบรมในตางประเทศ

4. การฝกอบรมระบบออนไลน 

5. การฝกอบรมโดยใชหลายสถานที่ผสมกัน



วิทยากรการฝกอบรม

1. ผูเชี่ยวชาญจากหนวยงานฝกอบรมของบริษัท

2. ผูบริหารจากสายงานหลักของบริษัท

3. ผูเชี่ยวชาญจากภายนอกบริษทั



วิธีการฝกอบรมรม

1. วิธีการฝกอบรมที่เนนบทบาทของวทิยากร

              1.1 การบรรยาย

              1.2 การอภปิรายเปนคณะ

    1.3 การบรรยายเปนชุด

              1.4 การสาธิต



2. วิธีการฝกอบรมที่เนนบทบาทของผูเขารับการฝกอบรม

              2.1 การอภปิรายกลุมยอย

              2.2 การประชุมกลุมยอย

              2.3 การใชกรณีศึกษา

              2.4 การแสดงบทบาทสมมติ

              2.5 การฝกปฏิบัติ

              2.6 กิจกรรมการเรียนรู

              2.7 การฝกอบรมระหวางการทํางาน

              2.8 การใหศึกษาเอง



การฝกอบรมเพ่ิมเติม

การศึกษาอยางตอเนื่องมีสวนชวยพัฒนาคุณภาพงานได ดังนั้น

การฝกอบรมพนักงานขายจึงควรกระทาํอยางสม่ําเสมอ ซ่ึงการอบรมเพ่ิม

เติมอาจเปนหัวขอหรือเรื่องใหม ๆ ที่เก่ียวของกับงาน เชน การแบงอาณา

เขตการขายใหม และเทคนิคการขายใหม เปนตน

การประเมินผลการฝกอบรม

การประเมินผลการฝกอบรมเปนการวัดผลเพ่ือใหทราบวาผูเขารบั

การฝกอบรมมีความรู ความเขาใจ มีแนวคิด ตลอดจนมีทักษะการปฎบิัติ

อันสืบเนื่องมาจากการเขาฝกอบรมมากนอยเพยีงใด 


