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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร การวางแผนการขายเชิงกลยทุธ ์ 
STRATEGIC SALES PLANNING 

ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 
วางแผน และปรบัแผนการขายอย่างไร ให้ทนัสถานการณ์เหนือคู่แข่ง 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
 

 
หลักการและเหตุผล 

** ความส าคัญของ Sales Planning** 
** กระบวนการพยากรณ์การขาย (FORECASTING)** 

** การก าหนดเป้าหมายการขาย*** 
** ร่วมคดิร่วมปรับแผนการขายในสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน** 

 
 การท่ีจะสร้างให้องค์กรเติบโตอย่างตอ่เน่ืองได้นัน้  ผู้บริหารทัง้ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาดต้องร่วมมือกนั 
ต้องเก่ง ต้องเรียนรู้ทกัษะและกลยทุธ์ตา่งๆ  เพ่ือน ามาผสมผสานให้เกิดประสทิธิผลสงูสดุ 
 

ในยคุท่ีคนไทยต้องรัดเข็มขดั อนัเป็นผลพวงมาจากสถานะทางการตลาดท่ีเปลี่ยนแปลงเร็วมาก ทัง้ด้าน
เศรษฐกิจโลกและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเข้าถงึเทคโนโลยีของการสื่อสารได้ง่ายๆ     ดงันัน้ผู้บริหารงานขายซึง่มีหน้าท่ี
โดยตรงตอ่รายได้ขององค์กรจะบริหารงานขายแบบ เดิมๆ ดแูลลกูค้าเดิมๆ อาจจะไมใ่ช่แล้ว ผู้บริหารฝ่ายขายต้อง
สามารถคาดคะเนและปรับแผนการขายให้ทนัตอ่ร้านค้าและผู้บริโภค มิใช่คอยแก้ปัญหาเฉพาะหน้าจนไมม่ีเวลา
วางแผน หรือพยากรณ์ยอดขายไมส่มัฤทธ์ิผลจนท าให้มีสต๊อกสินค้าไมพ่อขาย หรือเหลือมากเกินไป ร้านค้าไมใ่ห้
ความร่วมมือในการเพ่ิมยอดขาย หรือให้โอกาสกบัคูแ่ข่งมากกวา่เรา และมีปัญหาจากร้านค้าเพ่ิมมากขึน้เร่ือยๆ 
 
 
ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา 
 พนักงานขายผู้ ซึ่งก าลังจะถูกมอบหมายงานในการ

บริหารการขาย 
 พนกังานฝ่ายการตลาด 
 พนกังานฝ่ายบริการลกูค้า 
 หวัหน้าพนกังานขาย/การตลาด/บริการลกูค้า 
 ผู้จดัการฝ่ายขาย 

 ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 
 ผู้จดัการฝ่ายบริการ 
 ผู้จดัการทัว่ไป 
 กรรมการผู้จดัการ / เจ้าของธุรกิจ  
 ผู้สนใจทัว่ไป 
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หวัข้อการสัมมนา 
  1. ความส าคญัของ Sales Planning ในภาวะเศรษฐกิจปัจจบุนั 
    * กระบวนการของ Sales Planning 
    - วเิคราะหโ์อกาสและคาดคะเนความพรอ้ม 
    - คน้หากลยทุธต์่าง ๆ 
    - ก าหนดกลยทุธท์ีเ่หมาะสมกบัเป้าหมาย 
    - การประสานแผนกบัแผนกอืน่ 
    * การปรบักลยทุธข์ององคก์รขายในอนาคต 
    - สภาพการณ์ปจัจุบนั 
    - แนวโน้มการเปลีย่นแปลงในอนาคต 
    - กลยทุธแ์ละแนวทางเลอืก 
      2. กระบวนการพยากรณ์การขาย (FORECASTING) 
  - ภาวะธุรกจิปจัจบุนั (Business Realities) 
  - ความคาดหวงัของลกูคา้ (Customer Expectation) 
  - ปญัหาและแนวทางแกไ้ข (Problem & Solution) 
  - ภาพรวมการพยากรณ์ (Forecasting Overview) 
  - วตัถุประสงค ์(Objective) / นโยบาย (Policy) 
  - การท าสมมตฐิาน (Assumption) 
  - บทบาทและหน้าที ่(Roles & Responsibilities) 
     3. การก าหนดเป้าหมายการขาย 
  - แบบ TOP - DOWN 
  - แบบ BUTTOM - UP 
  - แบบผสมผสาน 
     4. ร่วมคิดร่วมปรบัแผนการขายในสภาวะเศรษฐกิจปัจจบุนั 

 

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  

http://www.trainingservice.co.th/


 

Training Center Service   52/174 Krungthep-Kreetha Rd.Sapansung Bangkok 10250 Tel: (02) 736-0408-9 Fax: (02) 736-0050  www.trainingservice.co.th 4 

 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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