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โครงการอบรม/สมัมนาเพื่อพฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการทาํงานยคุใหม่ 

หลกัสตูร ก้าวสู่การเป็นนักขายมืออาชีพ   

เทคนิคการขายหลายมติ-ิสร้างความแตกต่างบนงานขาย   

ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 3 วนั 

โดย  ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย   

 
 

หลักการและเหตุผล 
บนโลกของการแข่งขนัในยคุปัจจุบนั ต่างยอมรับกนัว่า ภาวการณ์เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในโลกของธุรกิจ ทําให้

เกิดกระแสของการตอ่สู้ทางธุรกิจอยา่งหลกีเลีย่งไมไ่ด้ และทวีความรุนแรงเพ่ิมมากขึน้อย่างรวดเร็ว ทัง้การแข่งขนัภายในและ

ภายนอกประเทศ เป็นผลทําให้การต่อสู้ทางธุรกิจ จําเป็นต้องมีรูปแบบมากยิ่งขึน้ ใครสามารถเข้าถึงความต้องการของลกูค้า

ได้มากท่ีสดุ ก็เป็นผู้ ท่ีมีโอกาสในชัยชนะมากเท่านัน้ ดงันัน้ในองค์กรต่าง ๆ ต้องเร่งท่ีจะปรับทีมงานจาการเรียนรู้โดยผ่าน

กระบวนการท่ีจะฝึกทีมงานขาย เพ่ือเพ่ิมศกัยภาพให้สามารถท่ีจะทํางานขายเชิงรุกได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพราะทีมงานขาย

นัน้เปรียบเสมือนฟันเฟืองท่ีสําคญัในการขบัเคลื่อนการทํางานขององค์กร ดงันัน้ หลกัสตูร “เผยเคล็ดลบัการขายหลายมิติ 

สร้างความแตกต่างบนงานขาย” เป็นหลกัสตูรท่ีถกูออกแบบมาเพ่ือเปิดเผยถึงวิธีการหรือเทคนิคของการขายท่ีนกัขายต้องรู้ 

เป็นวิธีการท่ีมุ่งเน้นถึงแตกต่าง เหนือคู่แข่ง ช่วยทําให้การเรียนรู้นัน้สัน้ กระชบั และนําไปปฏิบตัิได้ในสถานการณ์ต่างๆ เป็น

แนวทางของการความสาํเร็จในงานขาย การพฒันาแนวความคิดทางการขาย ได้อย่างมีรูปแบบ แบบแผน และความเข้าใจใน

หลกัการการขายอยา่งแท้จริง เหมาะกบัพนกังานขาย และผู้ ท่ีมีความสนใจในงานขาย หรือผู้ ท่ีมีความจําเป็นในการสร้างธุรกิจ

ขององค์กรท่ีต้องการเพ่ิมยอกขายและต้องการฝึกฝนการขายแบบท่ีทนัสมยั เพ่ือให้สอดคล้องต่อสภาพการแข่งขนัในปัจจุบนั 

และอนาคต 

 

วัตถุประสงค์ของการเรียนรู้ 

• เพ่ือเป็นการเพ่ิมศกัยภาพเฉพาะตวัของทีมงานขาย 

• ทําการขายอยา่งมีระบบ และแบบแผนมากยิง่ขึน้ 

• สร้างทกัษะและคณุลกัษณะเฉพาะตวัในงานขาย ซึง่ทําให้พฒันาเป็นองค์ความรู้แหง่ตนเอง 

• ทราบถึงเทคนิคแนวคิดตา่งๆ ในการทํางานขาย ซึง่ถือวา่เป็นความลบัท่ีสาํคญัในอาชีพ 

• เพ่ือเป็นการพฒันา เสริมสร้างกําลงัใจ สร้างความเช่ือมัน่ โดยใช้กลไกท่ีสร้างได้จากตนเอง 

 

ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา 
 ทีมงานขาย ผู้ ท่ีเก่ียวข้องกบัการขาย ผู้ประกอบการ ผู้บริหารระดบัสงู พนกังานฝ่ายขายทกุระดบั พนกังานฝ่ายการ

บริหารทัว่ไป เพ่ือเป็นการเข้าใจแนวความคิดใหมใ่นการขาย ผู้คิดท่ีจะเป็นผู้ประกอบการ ผู้สนใจทัว่ไป 

 

หวัข้อการสัมมนา 
วันที่ 1 เผยเคลด็ลับการขายหลายมิต ิ

1. ฝ่าวิกฤตเศรษฐกิจ ด้วยการปฏิวติัการขาย ปฏิวติัตนเอง Blue Ocean 
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2. เจาะลกึการขายหลายมิติ เพ่ือบกุหาโอกาสใหม ่ๆ 

3. ทําอย่างไร ถงึจะหนีคําวา่ การขายแบบ “Dead Lock” 

4. เทคนิคการเป็นสดุยอดนกัขาย ด้วย “KUSAH” Model 

5. วิเคราะห์วงัวน Red Ocean เพ่ือหนีหลมุพรางการขาย 

6. วิเคราะห์ กรณีศกึษา 

 

วันที่ 2 การวางแนวการขาย บนความแตกต่าง 

1. เทคนิคการสร้างระบบความคิดแบบ Value Innovation สําหรับนกัขาย 

2. ค้นหาและการสร้างโครงสร้างการขายในแบบฉบบั Blue Ocean 

3. แนวทางท่ีจะบรรลกุารขายในแบบฉบบั Blue Ocean (4AF & 6P) 

4. ค้นหาความแตกตา่ง จากเคร่ืองมือ Strategic Canvas ในงานขาย 

5. วิเคราะห์ กรณีศกึษา 

 

วันที่ 3 เผยเคลด็ลับเทคนิคนักขายชัน้เซียน 

1. วิเคราะห์โครงสร้างการขายในรูปแบบตา่ง ๆ 

2. เคลด็ลบัการสร้างกระบวนการขายอย่างเซียนนกัขาย 

3. โครงสร้างการขาย C-I-A-C-F Model 

4. เจาะใจผู้ซือ้ ในหลากหลายรูปแบบ แบบไร้ข้อโต้แย้ง 

5. วางตวั วางใจ ชยัชนะแบบไมต้่องปิดการขาย บคุลิกภาพเพ่ือการเพ่ิมยอดขาย 

6. กรณีศกึษา และ Workshop 

 

รูปแบบการอบรมสัมมนา 

แนวการสอนเป็นรูปแบบท่ีออกแบบให้เหมาะสมกบัการเรียนรู้ของผู้ ใหญ่ (Professional Learning Method) 

จากแนวคิด สูก่ารปฏิบติั Work Shop และ กรณีศกึษา (Case Studies) 

 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
 

 

ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  3  วนั  ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 
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วิทยากรนําสัมมนาโดย  
 

ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย  

(B.E.Eng., MS(CEM)., Ph.D-Management)  
ผู้บริหาร 1 ใน 500 Fortune ของ USA  

ผู้ ดําเนินรายการโทรทศัน์ “เส้นทางนกัขาย” ทาง Nation Channel  

เจ้าของผลงานหนงัสือ ทะลเุป้าขายง่ายนิดเดียว เลม่ 1  

และเลม่2, เหนือชัน้การบริหาร  

 

การศึกษา   

 ปริญญาเอก(Ph-D)สาขาการบริหารจดัการ-เกียรตินิยมอนัดบั1 (คะแนนสงูสดุ) Adamson University, 

Manila, Philippines 

 ปริญญาโท สาขาการบริหารจดัการด้านวิศวกรรมและสารสนเทศ มหาวิทยาลยัอสัสมัชญั 

 ปริญญาตรีสาขาวิศวกรรมศาสตร์ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคณุทหารลาดกระบงั 

ตาํแหน่งปัจจุบัน 

 ประธานคณะกรรมการบริหาร บริษัท แมก็น่าเอน็เตอร์ไพรส์ จํากดั 

 ผู้ ดําเนินรายการ TV “รายการเส้นทางนกัขาย”ช่อง TTV1-Nation Channel 

(ออกอากาศทกุวนัอาทิตย์เวลา21.00-22.00น.) 

 รองอธิการบดีฝ่ายบริหาร-วิทยาลยัพิษณโุลก 

 ผู้ อํานวยการสถาบนั- สถาบนัท่ีปรึกษาและพฒันาธรุกิจ 

 ผู้ อํานวยการสถาบนั-สถาบนัพฒันาความสําเร็จ 

 คณะกรรมการสถาบนัเพ่ิมขีดความสามารถมนษุย์ สภาอตุสาหกรรม 

 คณะกรรมการสายแรงงาน-สภาอตุสาหกรรม 

 ผู้ พิพากษาสมทบ-ศาลแรงงานกลาง 

 ท่ีปรึกษาด้านแรงงานสมัพนัธ์-กระทรวงแรงงาน 

 

ประสบการณ์ด้านงานเอกชน 

 ผู้จดัการฝ่ายตลาดประจําภาคพืน้เอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ 

TRW Automotive Thailand (บริษัท 1 ใน500 Fortune ของประเทศสหรัฐอเมริกา) 

 กรรมการผู้จดัการและผู้จดัการฝ่ายการตลาด บริษัท ลีเบิร์ท (ประเทศไทย) จํากดั 

(บริษัท1 ใน 500 Fortune ของประเทศสหรัฐอเมริกา) 

 ผู้จดัการฝ่ายขาย ประจําภาคพืน้เอเซียตะวนัออกเฉียงใต้ บริษัท ยโูรเอเซีย คอนเน็คเตอร์ จํากดั 

 วิศวกรฝ่ายขายและบริการ บริษัท ฟจิู โฟโต้ฟิล์ม (ประเทศไทย) จํากดั 

ประสบการณ์การทาํงาน 

 รองผู้ อํานวยการสถาบนัวิทยาการการเรียนรู้-Brain-Base Learning 
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สํานกังาน บริหารและพฒันาองค์ความรู้-สํานกันายกรัฐมนตรี 

 อนกุรรมมาธิการการแรงงาน-รัฐสภา 

 เลขานกุารประจําคณะกรรมมาธิการการแรงงานและสวสัดิการสงัคม-รัฐสภา 

 คณะกรรมการสายวิชาการ-สภาอตุสาหกรรม 

 คณะกรรมการสถาบนัเพ่ิมขีดความสามารถมนษุย์-สภาอตุสาหกรรม 

 ประธานฝ่ายวิชาการ –สมาคม The BOSS 

 คณะกรรมการสภามหาวิทยาลยั-วิทยาลยัพิษณโุลก 

 ท่ีปรึกษาด้านแรงงานสมัพนัธ์- กระทรวงแรงงาน 

 ผู้ อํานวยการสถาบนั- สถาบนัพฒันาความสําเร็จ 

                  อาจารย์ และวิทยากรในสถาบันชัน้นํา หลายแห่ง เช่น ศูนย์การศึกษาต่อเน่ืองแห่งจุฬาลงกรณ์ 

มหาวิทยาลยั, สถาบนัการบริหารและจิตวิทยา – The BOSS, TRUE Corporation, S.P.SUZUKI, UBC, MICHELIN, 

KPN Plus, P&O Nedlloyd, Gulf Electric, S.E.C. Auto Sales and Services, ธนาคารกสิกรไทย, Toyota Motor, 

Toyota Thonburi, HINO Automotive,ไทยประกนัชีวิต, LAICA AIA,  Unilever, Lion (Thailand), Monzanto, Thai 

Yazaki, เนาวรัตน์ พฒันา,การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค, สถาบนัพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางขนาดย่อม (ISMED), สภา

อตุสาหกรรม, สมาคมจดัการธุรกิจแห่งประเทศไทย (TMA) ,สภานายจ้างและอตุสาหกรรมไทย(ECON Thai), TPI, 

NU LIFE, กระเบือ้งตราเพชร, สโมสร โรตาร่ี วิภาวดี, สโมสร โรตาร่ี ปทุมวนั, Boston Network, Digital Wave, AIM, 

Toyoda Gosei (Thailand) Co.,Ltd., Royal Porcelain, กระจกไทย อาซาฮี, ไปรษณีย์ไทย, MBA,  มหาวิทยาลยั 

อสัสมัชัญมหาวิทยาลัยกรุงเทพ, URC, NIKE, Permaflex,  หลกัสูตรนานา ชาติ (บรรยายเป็นภาษาองักฤษ) 

มหาวิทยาลยัราชมงคล, ศูนย์พัฒนาทุนมนุษย์ มหาวิทยาลยัสวนดุสิต, มหาวิทยาลยัราชภัฏสวนดุสิต หลกั สูตร

ผู้บริหาร, มหาวิทยาลยั สโุขทยั (ผู้บริหารมหาวิทยาลยั), มหาวิทยาลยั บูรพา (ปริญญาโท), มหาวิทยาลยั ศรีปทุม

(ปริญญาโท), สถาบนัพฒันาธุรกิจ(◌ฺBD Center), สถาบนัพฒันาความสําเร็จ ฯลฯ 

 

 กจิกรรมด้านสาธารณชน           

                             :    ผู้ ดําเนินรายการ TV  “รายการเส้นทางนกัขาย”  ช่อง TTV1 - Nation Channel  

                                  (ออกอากาศทกุวนัอาทิตย์ เวลา 21.00 – 22.00 น.)   

                             :    คอลมันิสต์  “คลีนิคนกัขาย” หนงัสือพิมพ์ เส้นทางนกัขาย 

                             :    คอลมันิสต์  “Lady in Work” หนงัสือพิมพ์ สยามธุรกิจ 

 ผลงานด้านหนังสือพกพา (Pocket Book)   

                             :   หนงัสือช่ือ “เหนือชัน้การบริหาร”  

                                  จดัจําหน่ายโดย บริษัท ซีเอด็ ยเูคชัน่ จํากดั (มหาชน) 

                             :    หนงัสือช่ือ “ทะลเุป้าขาย ง่ายนิดเดียว”  

                                   จดัจําหน่ายโดย บริษัท ซีเอด็ ยเูคชัน่ จํากดั (มหาชน) 

 รางวัลเกียรตยิศ  

                     : เคร่ืองราชอิสริยาภรณ์ ชัน้ เบญจมาภรณ์ มงกฏุไทย 

                     : เข็มรูปกระเป๋ากระสนุคนัชีพ พระนามาภิไธยย่อ “สก”  กรมทหารราบท่ี 21 
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