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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร การบริหารทีมขายในสภาวะวิกฤติเศรษฐกิจ  
Sales Force Management in Tough Time Tough Market       

อบรมสมัมนานอกสถานที ่ ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 
 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
หลักการและเหตุผล 
 ในสภาวะวิกฤตท่ีสถาบนัการเงินมีปัญหาและส่งผลให้สภาพเศรษฐกิจถดถอยไปทัว่โลก แม้สถานการณ์
จะค่อนข้างหนักในโลกตะวนัตกแต่ในท่ีสุดก็ส่งผลถึงเศรษฐกิจในซีกโลกตะวนัออกของเราโดยเฉพาะอย่างย่ิงใน
ประเทศไทย ซึง่เคยเผชิญสภาวะวิกฤติมาแล้วในปี  2540 ในโลกแห่งการแข่งขนัท่ีนบัวนัจะทวีความรุนแรงขึน้เร่ือยๆ
โดยเฉพาะอย่างย่ิงเวทีแห่งการบริหารการขายและช่วงชิงลูกค้า ผู้ บริหารไม่สามารถขาดซึ่งความสามารถในการ
จดัการทีมขายอย่างมีประสิทธิภาพซึง่แคน่ัน้ดเูหมือนจะยงัไมพ่อในยุคเศรษฐกิจวิกฤตนีท่ี้ผู้บริหารต้องพฒันาตนเอง
ในการรู้เท่าทันศาสตร์ใหม่ๆในการบริหารงานขายและเป็นหัวหน้าทีมขายท่ีทนัสมยัและมีความรู้ดีด้านจิตวิทยาใน
การบริหารทีมงานขายซึ่งเร่ิมมีอาการเสียขวัญและมีวิสัยทัศน์น าทีมงานไปสู่แสงสว่างปลายอุโมงค์ในท่ีสุด   
หลกัสตูรการบริหารการขายในสภาวะวิกฤตจงึถกูจดัท าขึน้เพ่ือตอบปัญหาและความต้องการดังกล่าวเพ่ือท่านจะได้
ไม่ถูกมองจากทีมงานขายท่ีท่านต้องรับผิดชอบว่าท่านเป็นผู้จัดการฝ่ายขายท่ีไม่เท่าทันลูกน้องซึ่งมกัจะน าเอาข้อ
โต้แย้งในการขายจากลกูค้ามาเป็นข้ออ้างในผลงานท่ีมีปัญหาของตนเอง   ผู้บริหารการขายท่ีมีกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม
กบัสถาวะวิกฤติเท่านัน้ท่ีจะสามารถน าพาธุรกิจให้อยู่รอดความตกต ่าทางเศรษฐกิจไปได้ 
 

ผู้ท่ีควรเข้าสัมมนา 
 พนักงานขายผู้ซึ่งก าลงัจะถูกมอบหมายงาน

ในการบริหารการขาย 
 พนกังานฝ่ายการตลาด 
 พนกังานฝ่ายบริการลกูค้า 
 หวัหน้าพนกังานขาย/การตลาด/บริการลกูค้า 
 ผู้จดัการฝ่ายขาย 

 ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 
 ผู้จดัการฝ่ายบริการ 
 ผู้จดัการทัว่ไป 
 กรรมการผู้จดัการ / เจ้าของธุรกิจ  
 ผู้สนใจทัว่ไป 

 
หัวข้อการฝึกอบรม :  

1. อาการตื่นกลวัในสภาวะเศรษฐกิจวิกฤต 
2. อาการแข่งขนักนัตดัราคา 
3. การรบในสมรภมูิท่ีเราไมถ่นดั 
4. อาการสบัสนในทีมขายในการอา่นผู้มุง่หวงั 
5. ปัญหาในการขายท่ีมกัเกิดขึน้เม่ือเศรษฐกิจชะลอตวั 
6. การพฒันา Sales Productivity ในสภาวะวิกฤต 
7. อาการทางจิตวิทยาท่ีทีมงานขายจะแสดงในเห็นและวิธีแก้ไข 
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8. ท าไมพนกังานขายจงึยอมตดัราคาอย่างง่ายดายและวิธีแก้ไข 
9. Workshop การเจรจาตอ่รองในการขาย 
10. การ  Reengineering องค์กรขายในอนาคต 
11. การวางตนของผู้บริหารการขายและบทบาทในการบริหารคน 
12. การคดัเลือกคนเก่งและดีเข้าร่วมงานกบับริษัท 
13. การยดึเหน่ียวเสือ 
14. พลงัความคิดเชิงบวกต่อธุรกิจ 
15. ขบวนการท างานของจิตในการสร้างความคิดเชิงบวกและลบ 
16. ลกัษณะการเป็นผู้น าทีมการขายเชิงบวก 
17. การสร้าง AQ และ EQ ของทีมขายของท่าน 
18. การควบคมุคนเก่งท่ีก้าวร้าวและอาวโุส 
19. การควบคมุการประชมุการขาย 
20. วงจรการฝึกตวัตอ่ตวั 
21. หลกัของการเป็นผู้น าในงานขาย 
22. 360 Degree Leadership 
23. EQ ของนกัขายและผู้บริหารการขาย 
24. วงจร ของการ Designing and Managing the Sales Force 
25. Motivation of Maslow and Herzbert  styles 
26. ทฤษฎีการเป็นผู้น าตลาด 3 แบบของบริษัทของท่าน 
27. การสร้างความเป็นผู้น าตอ่ลกูค้าของท่านในฐานะท่ีปรึกษา 
28. สตูรต้องห้ามของผู้จดัการขาย 
29. การวางแผนการขายอย่างมีประสิทธิภาพ 
30. การตัง้มาตรฐานและการวดัผลงานทีมขายของท่าน 
31. การวางแผนการขายประจ าวนั 
32. การบริหารเวลาส าหรับผู้บริหารงานขาย 
33. การควบคมุกิจกรรมของทีมงานขาย 
34. การประเมินผลพนกังานขายอย่างมีประสิทธิภาพ 

 

วิธีการฝึกอบรมสัมมนา 
 หลกัสตูร นีด้ าเนินการสมัมนาแบบ ผู้ เข้าสมัมนาเป็นศนูย์กลาง โดยมีการท า Workshop และ การ  VDO 
ประกอบการสมัมนา 6 ชัว่โมง 
 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
 

ระยะเวลา   ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  1 วนั ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 
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น าสัมมนาโดย  

 
 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director) 
 บริษัท ลคักีส้ตาร์ อินเตอร์เนชัน่แนล(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 สถาบนัฝึกอบรม เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ (TCS) 
 วทิยากร-สมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย 
 วทิยากร-สมาคมการจดัการธรุกจิแหง่ประเทศไทย (TMA)  
 วทิยากร-สมาคมสง่เสรมิเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 
 อาจารยพ์เิศษและวทิยากร หลกัสตูรปรญิญาเอกและปรญิญาโททางการบรหิารธุรกจิ 
 คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัมหดิล  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์ 
 คณะบรหิารธุรกจิอตุสาหกรรม มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีไ่ทย-ญีปุ่น่  
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 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 

 
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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