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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร การวางแผนการขายส าหรบันักขายมืออาชีพ  
Sales Planning for Professional Salesman   
อบรมสมัมนานอกสถานที ่ ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 

 
วางแผน และปรบัแผนการขายอย่างไร ให้ทนัสถานการณ์เหนือคู่แข่ง  

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
การทีจ่ะสรา้งใหอ้งคก์รเตบิโตอยา่งต่อเนื่องไดน้ัน้  ฝา่ยขายและฝา่ยการตลาดตอ้งรว่มมอืกนั ตอ้งเกง่ ตอ้งเรยีนรู้

ทกัษะการวางแผนต่าง  เพือ่น ามาผสมผสานใหเ้กดิประสทิธผิลสงูสดุ 
 
หลักการและเหตุผล 
              หลกัสตูรการวางแผนการขายส่วนใหญ่ท่ีมีอยู่ซึ่งเป็นท่ีตระหนกัว่าจ าเป็นอย่างย่ิงต่อการพฒันาความเป็น
มืออาชีพของทีมขายขายทุกบริษัท มกัเป็นหลักสูตรท่ีมุ่งพัฒนาหัวหน้างานการขายเสียส่วนใหญ่ แต่หลักสูตรนี ้
มุ่งเน้นให้พนกังานขายมีทักษะในการวางแผนการขายซึ่งเป็นท่ีต้องการอย่างย่ิงของพนักงานขายทัง้มือใหม่หดัขับ
และพวกนกัขายทหารผ่านศกึลายคราม เพราะหากพนกังานมีทกัษะในการวางแผนการขายท่ีดีแล้วจะสามารถช่วย
ลดภาระการก ากบัดแูลจากหวัหน้าพนกังานขายและสามารถบริหารเขตการขายของตนในฐานะท่ีพนกังานขายยุค
ใหม่เปรียบได้กบัผู้บริหารเขตการขายหรือผู้จัดการสมัพนัธภาพของลกูค้าหรือผู้จัดการลกูค้านัน้เอง   การวางแผน
การขายและมีกลยุทธ์การขายท่ีเป็นเลิศจะน ามาซึง่คมการแข่งขนัเหนือคู่แข่งอนัยากท่ีใครจะเลียนแบบหรือท าตาม
ท่านได้ 
 
วัตถุประสงค์ :   

1. เพือ่สรา้งความรูแ้ละทกัษะของพนกังานขายทัง้มอืใหมแ่ละผูอ้าวุโสใหม้รีปูแบบของความเป็นนกั
วางแผนการขายและนกัวางกลยทุธก์ารขาย 

2. เพือ่ตดิปีกวทิยายทุธใ์หก้บัทมีขายดว้ยอาวธุทางการวางแผนและกลยทุธย์คุใหมเ่พือ่ทดแทนวธิกีาร
ขายแบบเกา่ๆซึง่กอ่ใหเ้กดิความเบื่อหน่ายและความสิน้หวงัในหมูน่กัขายทัง้หลาย 

3. เพือ่เพิม่พนูทกัษะทางการขายและการวางแผนการขายแบบครบวงจรตัง้แต่ขบวนการหารายขือ่
ลกูคา้ จนถงึขัน้ปิดการขายและการบรกิารหลงัการขาย อยา่งครบรปูแบบของหลกัสตูรการขายมอื
อาชพียคุศตวรรษที ่21 

หวัข้อการสัมมนา 

1. อวสานเซลสแ์มนเกดิขึน้ไดอ้ยา่งไร 
2. วงจรการวางแผนการขายส าหรบัพนกังานขาย 
3. การวเิคราะหค์วามเสยีหายและตน้ทนุทีเ่กดิจากการลม้เหลวในการรกัษาลกูคา้ 
4. ผลดจีาก Customer Retention 
5. การวเิคราะหล์กูคา้แบบ Customer Pyramid 
6. ขบวนการและขัน้ตอนการบรหิารลกูคา้และการขายแบบ CRM 
7.  ความแตกต่างระหว่าง Sales Forecast  ,  Sales Objective และ Sales Target 
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8. การปฏบิตัติามสตูรวเิศษของ แมคคนิเลย ์
9. หากคณุขายสนิคา้จนสว่นแบ่งทางการตลาดของคณุเกอืบเตม็ 100% คณุจะท าอยา่งไรต่อไปด ี
10. อปุสรรคทีจ่ ากดัความสามารถในการขายของนกัขาย 
11. สตูรการตลาดยคุใหมท่ีน่กัขายตอ้งใช ้ กฎ  20:80 ต่างจากกฏ 10 : 90 อยา่งไร 
12. นกัขายผูร้กัษา/ท าลายสถติ ิ
13. เทคนิคการเพิม่ยอดขายและการสรา้ง Sales Productivity 
14. ลกูเล่นการใชค้วามคดิสรา้งสรรคใ์นการเสนอขาย 
15. กลยทุธก์ารเป็นทีป่รกึษาใหล้กูคา้ประเภทรา้นคา้/ชอ่งทางจดัจ าหน่าย 
16. องคป์ระกอบและคณุสมบตัขิองการเป็นนกัขายเชงิปรกึษา 
17. สตูรการสรา้ง  Sales Performance  
18. การเตรยีมตวัของนกัขายเฉพาะบุคลกิและขอ้มลูเพยีงพอแลว้หรอื ?? 
19. การเรยีนรูพ้ฤตกิรรมและภาษากายของลกูคา้ก่อนเขา้พบ 
20. กระบวนการของการขาย ( Selling Process) 

- การคน้หาชือ่ลกูคา้  ( Prospecting ) 
- การเตรยีมขอ้มลูของลกูคา้ก่อนเขา้พบ ( Pre-Approach ) 
- การขอนดัพบลกูคา้ ( Approach ) 
- การเสนอขายสนิคา้ / บรกิาร ( Sales Presentation ) 
- การจดัการขอ้โตแ้ยง้ ( Objections ) 
- การปิดการขายใหไ้ด ้( Close Sales ) 
- การใหบ้รกิารหลงัการขาย ( Follow – up ) 

21. การวดัผลการขายของลกูคา้ Key Account ของทา่น 
22. การตัง้มาตรฐานการขายแบบ Quantitative และ Qualitative 
23. การเปลีย่นแปลงบทบาทของทมีขายภมูภิาค 

 
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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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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