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โครงการอบรม/สมัมนาเพื่อพฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร กลยุทธ์การขายตนเองและความคิดของสินค้าหรือบริการ 

ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 
โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   

 
 
หลักการและเหตุผล 
              นบัวนัการขายอย่างมีกลยุทธ์จะทวีความส าคญัมากขึน้และเป็นท่ีต้องการในการ พฒันาทกัษะทีมนกัขาย
ยคุใหม ่( Modern Sales Team ) ผู้ เปรียบเสมือนตวัจกัรส าคญัของธุรกิจในอนัจะชีค้วามส าเร็จของธุรกิจที่สว่น ใหญ่
ต้องพงึพิงทีมขายท่ีเพียบพร้อมด้วยกลยทุธ์ มิใช่ทีมขายท่ีขายแบบ ผู้ รับค าสัง่ซือ้   องค์ประกอบส าคญัของการเชิงกล
ยทุธ์และเป็นสิ่งท่ีขาดไม่ได้ก็คือ นกัขายต้องขายตวัเองให้ได้เสียก่อนขัน้ตอนการขายอื่นๆ ซึง่นกัขายหลายยุคหลาย
สมัยก็ยังคงเน้นในเร่ืองการขายตนเองให้ได้เสียก่อน แล้วการขายในขัน้ตอนอื่นๆก็จะตามมาอย่างไม่ยากเย็น  
                  ไม่ว่าเทคโนโลยีทางการขายและการตลาดจะพัฒนาก้าวหน้าไปอย่างไร ผู้ ท่ีสามารถขายตนเองได้ก็
ยงัคงก าความได้เปรียบไว้ในมือของตนเองเสมอ โดยเฉพาะอย่างย่ิงสิ่งนีเ้ป็นความได้เปรียบท่ีบริษัทผู้ ท่ีมิได้เป็นผู้น า 
ตลาดใช้เชือดเฉือนผู้น าตลาดท่ีใหญ่กวา่ทัง้ขนาดธุรกิจและทีมขายได้อย่างได้ ผลเสมอ นอกจากนีห้ลกัสตูรนีย้งัเน้น
ถึงหวัใจของการขายยุค New Economy ซึง่หมายถึงการขายความคิดของผลิตภณัฑ์ หรือ บริการ ซึง่มีความส าคญั
อย่างมากเหนือความพยายามขายตวัสินค้าหรือบริการ 
 

วัตถุประสงค์ของหลักสูตร  
เพ่ือให้ผู้ เข้าสมัมนาได้เรียนรู้ทัง้ภาควิชาการและปฏิบตัิการ (Workshop) ในด้าน 
1.    การขายเชิงกลยทุธ์ซึง่มีองค์ประกอบท่ีส าคญัของการขายตวัเองและความคิดของผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
2.    สตูรของการหกัเหจิตใจ ทฤษฎีเบือ้งหลงัทางจิตวิทยาของความสนใจของลกูค้าอื่นๆ 
3.    การประยกุต์ใช้เทคนิคของการสร้างความสนใจและความเช่ือมัน่จากลกูค้าในขบวนการขายตนเองให้กบัลกูค้า 
4.    ขัน้ตอนและขบวนการขายความคิดของผลิตภณัฑ์หรือบริการของพนกังานเกือบทกุระดบัท่ีต้องสมัผสักบัลกูค้า 

 
ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา 
 พนักงานขายผู้ ซึ่งก าลังจะถูกมอบหมายงานในการ

บริหารการขาย 
 ฝ่ายการตลาด 
 ฝ่ายบริการลกูค้า 
 หวัหน้าพนกังานขาย/การตลาด/บริการลกูค้า 
 ผู้จดัการฝ่ายขาย 

 ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 
 ผู้จดัการฝ่ายบริการ 
 ผู้จดัการทัว่ไป 
 กรรมการผู้จดัการ / เจ้าของธุรกิจ  
 ผู้สนใจทัว่ไป 
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หวัข้อการสัมมนา 
1. Business Success Pyramid  and Workshop 
2. การขายเชิงกลยทุธ์ และ Workshop 
3. สตูรลบัการหกัเหจิตใจของลกูค้า 
4. การน าเสนอตวัเองและสร้างความประทบัใจตอ่กลุม่เป้าหมาย 
5. เคล็ดลบันกัฟังท่ีดี 
6. ทฤษฎีเส้นโค้งแหง่ความสนใจของลกูค้า 
7. กฎทองของการสร้างความสนใจ และ Workshop 
8. ให้ค าพดูท างานแทนคณุ 
9. หลกัการขายแนวความคิดของผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
10. ขัน้ตองของการขายแนวความคดิ (Conceptual Selling) 
11. การรับข้อมลู (Getting Information) 
12. การให้ข้อมลู (Giving Information) 
13. การขอค าตอบรับจากลกูค้า (Getting Commitment) 
14. การประเมินผล การขายแนวความคดิ 
15. ท าไมพนกังานขายจงึพดูมากแตข่ายไมไ่ด้ และ Workshop 

16. 80% Syndrome และ Workshop 
 
วิธีการฝึกอบรมสัมมนา 
หลกัสตูร นีด้ าเนินการสมัมนาแบบ ผู้ เข้าสมัมนาเป็นศนูย์กลาง โดยมีการท า Workshop และ การ VDO ประกอบการ
สมัมนา 6  ชัว่โมง 
 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
 
 

ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา 1 วนั  ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 

 
วิทยากรน าสัมมนาโดย  

 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director)  
 บริษทั ลคัก้ีสตาร ์อินเตอรเ์นชัน่แนล(ประเทศไทย) จ ากดั 
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ข้อมลูการศึกษา  
 บญัชบีณัฑติ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
 พาณิชยศาสตรม์หาบณัฑติ MBA มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์
 PhD Management, American University of Human Sciences, USA 

 
ประสบการณ์การท างาน  
อดีต รองผู้อ านวยการขาย บริษทั โอสถสภา จ ากดั 
Director of Management Committee-Osotspa Kirin Co.,Ltd. 
 
ประสบการณ์   
 ผูจ้ดัการฝา่ยฝึกอบรมพนกังานขาย บรษิทั ยลิเลตตป์ระเทศไทย จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยพฒันาการขาย บรษิทั เป็ปซีโ่คล่า อนิเตอรเ์นชัน่แนล เซา้ทอ์สีเอเชยี จ ากดั 
 ผูจ้ดัการภาค บรษิทั พร๊อคเตอร ์แอนด ์แกมเบลิ จ ากดั (พ ีแอนด ์จ)ี 
 ผูจ้ดัการทัว่ไป สายงานการขาย บรษิทั ทโีอเอ จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยขายทัว่ไป บรษิทั โฟรโ์มสต ์ฟรสีแลนด ์(ประเทศไทย) จ ากดั มหาชน  
 ประสบการณ์การอบรม  
 TEAM SALES MANAGER PROGRAM PEPSI-COLA DETRIOT MICHIGAN USA  
 CUSTOMER BUSINESS DEVELOPMENT TRAINING PROGRAM PROCTER & GAMBLE AND 

WALMART ARKANSAS USA 
 

ประสบการณ์การบรรยาย  
 วทิยากร และทีป่รกึษา บรษิทั เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ จ ากดั 
 วทิยากร-สมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย 
 วทิยากร-สมาคมการจดัการธรุกจิแหง่ประเทศไทย (TMA)  
 วทิยากร-สมาคมสง่เสรมิเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 
 อาจารยพ์เิศษและวทิยากร หลกัสตูรปรญิญาเอกและปรญิญาโททางการบรหิารธุรกจิ 
 คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัมหดิล  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์ 
 คณะบรหิารธุรกจิอตุสาหกรรม มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีไ่ทย-ญีปุ่น่ สาขา 
 การตลาด บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยั อสีเทริน์เอเชยี บณัฑติวทิยาลยั 
 มหาวทิยาลยั ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ฯลฯ  
 ทีป่รกึษาชมรมผูบ้รหิารการขายสมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย  
 ทีป่รกึษา สถาบนั Pro Sales Academy  
 วทิยากร IN-HOUSE และทีป่รกึษา องคก์รรฐัวสิาหกจิ ธนาคาร บรษิทัจ ากดัและมหาชน  
 วทิยากรพเิศษรายการชัว่โมงนกับรหิาร สถานีวทิยจุุฬาฯ  
 ผูแ้ปลและเรยีบเรยีงหนงัสอืการบรหิารของส านกัพมิพด์อกหญา้ 
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หวัข้อบรรยาย  
 การขาย 
 การตลาด 
 กลเมด็เคลด็ลบัสูค่วามส าเรจ็ 
 Sales Planning Strategy Program 
 การขายเชงิรกุในสภาวะวกิฤต ิขายไดต้อ้งเกบ็เงนิได ้
 ขายความคดิพชิติใจลกูคา้ 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ในการขาย 
 การวเิคราะหต์ลาดและคูแ่ขง่ขนั 
 การบรหิารการตลาดเชงิกลยทุธ์ 
 conceptual & consultative selling 
 เทคนิคTele-Marketing อยา่งมปีระสทิธภิาพสงู ภาคปฏบิตั ิ
 Visionary Sales Force Management 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ภาคปฏบิตั ิ
 Sales Attitude & CRM 
 การเจรจาต่อรองทางธุรกจิแบบ Triple Win 
 Key Customer Mgt 
 การควบคมุและประเมนิผลงานทมีงานขายอยา่งมปีระสทิธภิาพสงู 
 การบรกิาร 
 การการสง่เสรมิการขาย 
 การเจรจาต่อรอง 
 จติวทิยาและการจดัการกบัคน 
 ความเป็นผูน้ า 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

 สถาบนัฝึกอบรม เทรนน่ิง เซน็เตอร ์เซอรวิ์ส (TCS) )บริษทั อาภาภาย จ ากดั(  
Tel No. 0-2736-0408             Fax No.02-736-0050             e-mail: admin@trainingservice.co.th 

Mobile No. 098 585 9995           id-line: pisit131918 
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