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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร เทคนิคการขายแนวความคิดและการขายเชิงปรึกษา   
CONCEPTUAL AND CONSULTATIVE SELLING TECHNICS  

อบรมสมัมนานอกสถานที ่ ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 
 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
หลักการและเหตุผล 
                การปฏิวิติความคิดใหมใ่นการขายท่ีผู้ขายจะไมจ่ ากดัตนเองอยู่กบัการมุง่ขายสินค้าแตอ่ย่างเดียวแต่ได้ให้
มูลค่าเพ่ิมกับการขายในรูปแบบของการขายแนวความคิดในการแก้ปัญหาจากสินค้าท่ีตนเองเป็นตัวแทนอยู่ 
ขณะเดียวกนัก็ท าตวัเป็นท่ีปรึกษาทางธุรกิจให้กบัลกูค้า โดยเฉพาะอย่างย่ิงลกูค้ารายส าคญัท่ีทุกวนันีต้่างเรียกร้อง
ค าปรึกษาอย่างมากจากพนกังานขายเพ่ือจะสามารถช่วยให้ธุรกิจของเขาอยู่ได้  
                 ไม่เป็นท่ีน่าสงสัยเลยหากพนักงานขายท่ีสามารถให้ค าปรึกษาทัง้ในรูป แนวความคิดและการให้
ค าปรึกษา จะเป็นท่ีต้องการอย่างมากในวงการขายในปัจจุบันเพราะเป็นนักขายแบบเดียวท่ีจะเป็นท่ียอมรับของ
ลกูค้าในปี 2001 เป็นต้นไป เพราะล าพงัสินค้าของท่านไมเ่พียงพอเสียแล้วท่ีจะท าให้ลกูค้าส าคญัของท่านอยู่รอดได้
มูลค่าเพ่ิมท่ีส าคญัในรูปของแนวความคิด และ การเป็นท่ีปรึกษาท่ีเก่งฉกาจต่างหากท่ีจะท าให้ท่านแตกต่างจาก
บริษัท ผู้ขายสินค้ารายอื่นๆอย่างโดดเด่นและเห็นชดั และผลท่ีได้จะเป็นอย่างอื่นไปไม่ได้นอกจากการมี LOYALTY 
ตอ่ธุรกิจของท่านในระยะยาว อย่างยากท่ีจะหาผู้อื่นเท่าเท่ียมได้  
                  หลกัสตูรนีน้ าสมัมนาโดยมืออาชีพในการขายแนวใหมท่ัง้ด้านการขายแบบแนวความคิดและการขายเชิง
ปรึกษาท่ีมีประสบการณ์ในอาชีพจริงมากวา่ 20 ปี 
 
วัตถุประสงค์ :   

1. เพ่ือปรับทศัคติจากการขายแบบเดิมสูก่ารขายแนวปัจจบุนัและอนาคต 
2. เพ่ือให้ทราบหลกัพืน้ฐานของการขายแบบ แนวความคิด และการขายแบบเชิงปรึกษา เทียบกบัการขาย

แบบเดิมท่ีเน้นท่ีตวัสินค้าแตอ่ย่างเดียว 
3.  สร้างทกัษะในการขายแบบแนวความคิดและเชิงปรึกษาในชีวิตการท างานจริง 
4.  เทคนิคและเคลด็ลบัในการประยกุต์ใช้ในการขายแบบแนวความคิดและการขายแบบเชิงปรึกษา 
 

ผู้เข้าสัมมนา     
 พนกังานขาย 

 ผู้จดัการฝ่ายขาย 

 ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 

 ผู้จดัการฝ่ายบริการ 

 ผู้จดัการฝ่ายสง่เสริมการขาย 

 กรรมการผู้จดัการ 
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 เจ้าของธุรกิจและผู้สนใจทัว่ไป 

 

หวัข้อการสัมมนา 

1. ในอนาคตอนัใกล้พนกังานขายสินค้าทกุชนิดจะไมข่ายแตส่ินค้าอีกตอ่ไป ?? 
2. ลกัษณะพืน้ฐานของการขายแบบ แนวความคิด 
3. ลกัษณะพืน้ฐานของการขายแบบ เชิงปรึกษา 
4. ล าดบัขัน้ของความคาดหวงัของลกูค้ารายส าคญัของท่าน  
5. ขบวนการสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้ารายใหญ่ 
6.  เทคนิคการขายแนวความคิด CONCEPTUAL SELLING TECHNICS 
7.  องคป็ระกอบส าคญัของการแก้ปัญหาอย่างเชิงกลยทุธ์ให้กบัลกูค้า 
8. เบือ้งหลงัความต้องการที่หลบซอ่นของลกูค้าแตล่ะราย 
9. 3 ห่วงโซส่ าคญัในการขายแบบท่ีปรึกษา 
10. การขายแบบ หนึง่ตอ่หนึง่ และแบบ องค์กร ตอ่ องค์กร 
11. การสร้าง คูค้่า และพนัธมิตรระยะยาวทางการค้า 
12. เทคนิคการทบทวนธรุกิจ ( BUSINESS REVIEW TECHNICS ) กบัลกูค้ารายใหญ่ท่ีมกัใช้เวทีเป็นท่ี

เรียกร้องผลประโยชน์ซึง่กนัและกนั 

 
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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