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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร กลยทุธก์ารตัง้ราคาและการเจรจาต่อรองด้านราคา 
เพ่ือพิชิตยอดขาย 

(Competitive Pricing & Negotiation Strategy) 
ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
 

 
หลักการและเหตุผล 
 ในยุคการแข่งขันท่ีไร้พรมแดน สินค้าจะถูกส่งจากแหล่งท่ีมีต้นทุนถูกกว่าทั่วโลกเพ่ือเข้ามาแข่งขันใน
ประเทศไทย และสินค้าไทยก็จะประสบกับปัญหาการแข่งขันด้านราคากับสินค้าทัว่โลก ราคาจึงเป็นปัจจยัส าคญั
อย่างย่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกค้าทัง้ในแง่ผู้บริโภคและลกูค้าท่ีเป็นช่องทางจัดจ าหน่ าย  ไม่ว่าจะเป็น
สินค้าอปุโภคบริโภค สินค้าอตุสาหกรรม หรือแม้แตส่ินค้าบริการ  นกัการตลาดท่ีรู้เท่าทนักลยุทธ์การตัง้ราคาจึงย่อม
ได้เปรียบและจะสามารถเรียกราคาในจงัหวะท่ีเหมาะสม แทนท่ีจะใช้สตูรของการตดัทอนราคาให้ถูกกว่าคู่แข่งเพียง
อย่างเดียวซึง่เป็นสิ่งท่ีคมัภีร์การตัง้ราคาได้ห้ามไว้ หลกัสตูรนีจ้งึเท่ากบัเป็นการติดอาวธุทางปัญญาให้บรรดานกัขาย
และนักการตลาดได้เห็นความจริงท่ีว่า “การเอาชนะด้วยกลยุทธ์ด้านราคามิใช่การท่ีจะต้องลดราคาให้ถูกลงกว่า
คูแ่ข่งขนัของท่านเสมอไป” 
 
ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา 
 พนักงานขายผู้ ซึ่งก าลังจะถูกมอบหมายงานในการ

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

 ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 
 ผู้จดัการฝ่ายบริการ 
 ผู้จดัการทัว่ไป 
 กรรมการผู้จดัการ / เจ้าของธุรกิจ  
 ผู้สนใจทัว่ไป 

 

หวัข้อการสัมมนา 
1. การท าความเข้าใจกบัเร่ืองของราคา Understand Pricing 

2. จิตวิทยาของผู้บริโภคและราคาConsumer  Psychology  and Pricing 

3. วิธีการก าหนดราคา Setting The Price 

4. การให้สว่นลดของราคา Price Discount and Allowances 

5. การตัง้ราคาในการสง่เสริมการขาย Promotional Pricing 

6. การเร่ิมเกมส์การตดัราคา Initiating Price Cuts 
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7. การเร่ิมเกมส์การขึน้ราคา Initiating Price Increase 

8. Responding  to competitors’ Price Changes 

9. ขบวนการการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

10. การวางกลยทุธ์ท่ีมุง่สูต่ลาดเป็นส าคญั 

11. การวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ 

12. องค์ประกอบส าคญัในการด าเนินกลยทุธ์ท่ีมุง่สูต่ลาดเป็นส าคญั 

13. ทกัษะทางการตลาดแบบดัง่เดิมและแบบใหมท่ี่ธุรกิจต้องการ 

14. ทฤษฏีการแข่งขนั (Competitive Strategy) 

15. การวิเคราะห์คูแ่ข่งขนั (Competitor Analysis) 

16. การก าหนดบทบาทในฐานะผู้น า  ผู้ ท้าชิง  ผู้ตาม และผู้ นิชตลาด 

17. กลยทุธ์การตัง้รับทางการตลาด (Defense Strategy) 

18. กลยทุธ์การบกุทางการตลาด (Attack Strategy) 

19. กลยทุธ์การจบัตลาดเฉพาะ (Niche Strategy) 

20. การรักษาสมดลุทางการมุง่สูล่กูค้าและมุง่สูคู่แ่ข่งขนั 

21. การเจรจาตอ่รองด้านราคา 

22. การตอ่รองด้านราคาแบบแบ่งเค้ก 

23. การตอ่รองด้านราคาแบบขยายเค้ก 

24. การตอ่รองราคา ทฤษฏี Bargaining Zone 

25. การสร้างแรงจงูใจในเจรจาตอ่รองแบบ RC-CLASS 

26. การจดัการข้อโต้แย้งและปิดการขายด้วยราคา 

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. 
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วิทยากรน าสัมมนาโดย  

 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director)  
 บริษทั ลคัก้ีสตาร ์อินเตอรเ์นชัน่แนล(ประเทศไทย) จ ากดั 
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  
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 ทีป่รกึษา สถาบนั Pro Sales Academy  
 วทิยากร IN-HOUSE และทีป่รกึษา องคก์รรฐัวสิาหกจิ ธนาคาร บรษิทัจ ากดัและมหาชน  
 วทิยากรพเิศษรายการชัว่โมงนกับรหิาร สถานีวทิยจุุฬาฯ  
 ผูแ้ปลและเรยีบเรยีงหนงัสอืการบรหิารของส านกัพมิพด์อกหญา้ 

 
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 
 

http://www.trainingservice.co.th/
mailto:admin@trainingservice.co.th

