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การบริหารค่าตอบแทนสำหรับผู้แทนฝ่ายขาย รุ่นที่ 4
หมดปัญหา คาใจ 
ให้ค่าตอบแทนทีมขายอย่างไร? ตอบใจ ตอบโจทย์
สัมมนาวันพุธ-พฤหัสที่ 8-9 กันยายน 2553 ณ โรงแรม สวิสโฮเต็ล เลอคองคร์อด เวลา 9.00-16.00
· ผู้จัดการฝ่ายขาย ผู้จัดการฝ่ายบุคคล คุณเคยมีคำถามเช่นนี้หรือไม่?
· ควรให้ค่าตอบแทนกับผู้แทนขายอย่างไรดี? มีกี่วิธี กี่รูปแบบ
· ค่าคอมมิชชั่นควรจะเป็นเช่นไร? มีรูปแบบใดบ้าง
· ค่าคอมมิชชั่นควรจะมีมูลค่าเท่าไหร่? ถึงจะ Win-Win
· ทำอย่างไร? ที่จะให้ค่าคอมมิชชั่นที่ไม่ใช่ตัวเงิน แล้วเวิร์ค
· จริง ๆ แล้วผู้แทนขายต้องการอะไรกันแน่? 
· ทำอย่างไรให้ผู้แทนฝ่ายขาย พึงพอใจ และวิ่งขายให้ได้มากที่สุด? 
ฝ่ายขายเปรียบเสมือนหัวใจที่สำคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจเป็นเสมือนกลไกลำดับต้น ๆ ที่ถูกนำมาใช้เพื่อขับเคลื่อนกลไกในลำดับต่อ ๆ ไป ให้มีการเคลื่อนไปในทิศทางที่กำหนด ดังนั้นถ้าผู้แทนขายเหล่านั้นมีความพึงพอใจต่อสิ่งที่เอื้อให้พวกเขาเหล่านั้นมีกำลังใจในการขับเคลื่อนธุรกิจ  กลไกที่สำคัญที่เป็นแรงจูงใจที่สำคัญของผู้ทำงานขาย ก็คือ ค่าตอบแทน ซึ่งแนวคิดของค่าตอบแทนนั้นเป็นปัจจัยลำดับต้น ๆ ที่สำคัญในการจูงใจให้ทีมงานขายนั้นมีกำลังในการขับเคลื่อนธุรกิจ ในทางกลับกัน แนวคิดเหล่านี้อาจจำมีความขัดแย้งบ้างในเชิงของความคิดต่อผู้บริหาร เพราะต้องอยู่ในตำแหน่งที่จะคอยควบคุมถึงต้นทุนที่สำคัญขององค์กร ซึ่งการให้ค่าตอบแทนกับผู้แทนขายมากเกินไป ก็เท่ากับผู้บริหารนั้นกำลังต้องเผชิญกับต้นทุนที่สูงขึ้น หรือการให้น้อยเกินไป ก็จะทำให้อาจจะมีข้อขัดแย้งทางความคิดกับผู้แทนฝ่ายขาย การสร้างสมดุลที่สำคัญของผู้นำฝ่ายขายจึงกลายเป็นปัจจัยที่สำคัญยิ่งในการบริหารจัดการ ดังนั้นหลักสูตร “การบริหารค่าตอบแทนสำหรับผู้แทนฝ่ายขาย” ถูกออกแบบมาเพื่อให้สอดคล้องกับบริบทของสังคมไทย โดยเฉพาะผู้ที่อยู่ในแวดวงของการขาย ทำให้มีความเข้าใจเป็นอย่างดีในการสร้างระบบการจ่ายค่าตอบแทน ด้วยเหตุผลว่า แรงจูงใจที่ดี จะทำให้เกิดผลผลิตของการขายที่ดีเช่นกัน กล่าวคือ การที่ผู้แทนขายนั้นได้ค่าตอบแทนที่น่าพึงพอใจ ภายใต้ความเหมาะสมที่องค์กรจะจัดให้ได้ เท่ากับได้รับประโยชน์ในทุกฝ่าย เพราะ..เรื่องของต้นทุนด้านค่าตอบแทนผู้แทนขายนั้น ถ้าการบริหารค่าตอบแทนมีประสิทธิภาพเพียงพอ ก็จะเป็นตัวช่วยให้ต้นทุนของสินค้าและบริการมีศักยภาพในการแข่งขันเพิ่มขึ้นและนอกจากนี้ ยังทำให้ทุกส่วนงานที่เกี่ยวข้องนั้นมีความสุข มีความพึงพอใจในการสร้างยอดขาย นำมาซึ่งการเจริญเติบโตขององค์กรอย่างยั่งยืน

วัตถุประสงค์
· เพื่อให้ผู้บริหารงานขายเข้าใจถึงการจัดโครงสร้างค่าตอบแทนให้ฝ่ายขาย ซึ่งเป็นปัจจัยที่สำคัญในการผลักดันยอดขาย
· เข้าใจหลักวิธีการบริหารงานขาย โดยอาศัยการบริหารค่าตอบแทนเป็นเครื่องมือที่สำคัญ
· สามารถที่จะนำไปปฏิบัติ เพื่อเป็นเกณฑ์ที่สำคัญในการผลักดันยอดขาย
· สร้างความพึงพอใจให้งานขายผ่านกระบวนการบริหารค่าตอบแทน
· รับรู้ถึงศักยภาพของทีมงานขาย ผ่านการประเมินผลงานของทีมขาย
หัวข้อสัมมนา
วันพุธที่ 8 กันยายน 2553
· ความสำคัญของการบริหารค่าตอบแทนอย่างมีประสิทธิภาพในทศวรรษหน้า                                     
· ความเข้าใจในเรื่องของค่าตอบแทนในรูปแบบต่าง ๆ
· กระบวนการการบริหารค่าตอบแทนที่สำคัญ
· เกณฑ์การออกแบบค่าตอบแทนที่สำคัญสำหรับผู้แทนขาย
· การพิจารณาค่าตอบแทนตามแนวคิด Performance Orientation ในงานขาย
· วิเคราะห์ค่าตอบแทนในลักษะ Base Pay, Incentive Pay,  Fringe Benefit
· การประเมินค่างานสำหรับผู้แทนงานขาย
· ฝึกปฏิบัติ
วันพฤหัสบดีที่ 9 กันยายน 2553
· ฝึกปฏิบัติ การเขียนใบพรรณนาหน้าที่งานขาย
· เทคนิควิเคราะห์ค่าตอบแทนจูงใจเป็นรายบุคคล
· การออกแบบโครงสร้างค่าตอบแทนและสวัสดิการ
· การบริหารผลงาน แนวคิดและกระบวนการ
· การประเมินผลการปฏิบัติการงานขาย
· ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ไข, ฝึกปฏิบัติ การประเมินผลการปฏิบัติงาน
· ฝึกปฏิบัติ

วิทยากร ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย

ประสบการณ์มากกว่า 15 ปี ในงานการขายและการตลาดทั้งในและนอกประเทศ ในบริษัทชั้นนำของโลก (1 ใน 500 Fortune ของประเทศสหรัฐอเมริกา) อาทิเช่น
· กรรมการผู้จัดการ บริษัท ลีเบิร์ท (ประเทศไทย) จำกัด
· ผู้จัดการฝ่ายการตลาด ประจำภาคพื้น เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ บริษัททีอาร์ดับบิลออโต้โมทีฟ (ประเทศไทย) จำกัด
· ผู้จัดการฝ่ายขาย ประจำภาคพื้น เอเชียตะวันออกเฉียงใต้  บริษัทยูเอเชีย คอนเน็คเตอร์ จำกัด
· ประธานกรรมการบริหาร บริษัท แม็กน่า เอ็นเตอร์ไพร์ส จำกัด
· รองผู้อำนวยการสถาบันวิทยาการการเรียนรู้ Brain-Base Learning  สำนักงานบริหารและพัฒนาองค์ความรู้ สำนักนายกรัฐมนตรี
· คณะกรรมการ สถาบันเสริมสร้างขีดความสามารถมนุษย์  สภาอุตสาหกรรม
· คอลัมนิสต์ “คลีนิคนักขาย” หนังสือพิมพ์เส้นทางนักขาย และ “Lady in works” หนังสือพิมพ์สยามธุรกิจ
· ผู้ดำเนินรายการ TV “เส้นทางนักขาย” ทาง TTV 1: Nation Channel ออกอากาศทุกวันอาทิตย์ 
· ประธานฝ่ายวิชาการสมาคมเดอะบอสส์
· เลขานุการประจำคณะกรรมาธิการการแรงงาน,อนุกรรมการสวัสดิการสังคม 
ประวัติการศึกษา 

· ปริญญาเอก เกียรตินิยมอันดับ 1 (คะแนนสูงสุด) Ph-D in Management Adamson University Manila, Philippines

· ปริญญาโท สาขาบริหารทางวิศวกรรมและสารสนเทศ คณะวิทยาศาสตร์คอมพิวเตอร์มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ
· ปริญญาตรี  สาขาอิเลคทรอนิคส์  คณะวิศวกรรมศาสตร์  สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าคุณเจ้าทหารลาดกระบัง
รางวัลเกียรติยศ
· เครื่องราชอิสริยาภรณ์ เบญจมาภรณ์มงกฎไทย
· เข็มรูปกระเป๋ากระสุนคันชีพพระนามาภิไธยย่อ “สก” กรมทหารราบที่ 21


ใบสมัคร
การบริหารค่าตอบแทนสำหรับผู้แทนฝ่ายขาย รุ่นที่ 4
ชื่อ-สกุล (ภาษาไทย).………………………….……………….……….…….…………………………………….
ชื่อ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ) …………………………..……………….………………………………..….……
ตำแหน่ง ……………….………………………….…..…..อายุ……………….……………………..……….. ปี
บริษัท………………………………………………………………………………………………..………………
ที่ตั้ง……………………………………………………………..…………………………………………………
ธุรกิจ/สินค้า ……………………………………..………………………………………………….…………….
โทรศัพท์ ………………………………………………แฟกซ์………………………………………..……………
มือถือ ………………………………………..…ทราบข่าวการสัมมนาจาก ………………………………………..
E-mail ……………………………………………..Website …………………………………………………….
ชื่อผู้ประสานงาน……………………………………………เบอร์โทร…………………………….……………
อัตราค่าสัมมนาตลอดหลักสูตร
	ราคา
	ภาษีมูลค่าเพิ่ม 7%
	หัก ณ ที่จ่าย 3%
	ยอดสุทธิ

	10,000
	700
	300
	10,400.-


(ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมสามารถหักลดหย่อนภาษีได้ 200 % ช่วยให้บริษัทเสียภาษีลดน้อยลงมาก(
 กรุณาชำระค่าสัมมนาโดยโอนเงินหรือเช็คสั่งจ่ายในนาม Management and Psychology Co., Ltd. 
 หรือ บริษัทแมนเนจเม้นท์ แอนด์ ไซโคโลยี่ จำกัด 
(  ธ. กสิกรไทย สาขารังสิต บัญชีออมทรัพย์
      
     เลขที่  183-2-15373-5
(  ธ. กรุงเทพ สาขารังสิต บัญชีออมทรัพย์



        
     เลขที่  165-4-32019-9
         เลขประจำตัวผู้เสียภาษี   318-100-5703  ที่อยู่ 300/209-210 หมู่13 ต.คูคต อ.ลำลูกกา จ.ปทุมธานี 12130
         เมื่อโอนเงินผ่านธนาคารแล้วกรุณา Fax ใบ Pay in เข้ามายืนยันอีกครั้ง
สอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมได้ที่  คุณวรรัตน์(เต๋า),คุณแป้ง T: 0-2992-2122 ต่อ 32,14 


M: 08-9110-6116, 08-1358-9551 F: 0-2992-2204


E- mail: worrarat� HYPERLINK "http://@thaiboss.com" ��@thaiboss.com�   Website: � HYPERLINK "http://www.trainingmpi.com" ��www.trainingmpi.com�





ท่านจะได้รับ





เอกสารประกอบการบรรยาย


อาหาร-เครื่องดื่ม  


วุฒิบัตร








สอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมได้ที่   คุณวรรัตน์(เต๋า),คุณแป้ง


( 0-2992-2122  ต่อ 32,14  M: 08-1358-9551,08-9110-6116  F: 0-2992-2204








