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โครงการอบรม/สมัมนาเพื่อพฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการทาํงานยคุใหม่ 

หลกัสตูร นักขายป้ายแดง  

Professional Selling Skills: Back to the basic 
ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 2 วนั 

โดย  ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย   

 
 

หลักการและเหตุผล 
 บนโลกของการแข่งขนัทางธุรกิจนัน้ หลายคนปฏิเสธไม่ได้ว่า “การขาย” กลายเป็นปัจจยัในระดบัต้น ๆ ท่ีจะ

ทกุองค์กรนัน้จะนํามาเป็นเคร่ืองมือในการขบัเคลื่อนธุรกิจ ทําให้ตนเองนัน้สามารถท่ีจะมีชยัชนะเหนือคู่แข่งได้ ซึง่แนว

วิธีการเช่นนีต้้องให้มีการสอดคล้องกบัสภาวการณ์ของการเปลี่ยนแปลง ท่ีรวดเร็วดงัในสงัคมยุคปัจจุบนั ซึง่เป็นท่ีมา

ของการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีรุนแรง อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ เป็นผลทําให้ทุกธุรกิจ จําเป็นต้องมีรูปแบบมากย่ิงขึน้ในการ

แข่งขนั ใครสามารถเข้าถึงลูกค้าให้มากท่ีสดุ เข้าใจกระบวนการของการขายได้มากท่ีสุด ก็เป็นผู้ ท่ีมีโอกาสในชยัชนะ

มากเท่านัน้ จงึเป็นความสําคญัย่ิงท่ี ทุกองค์กรจะต้องพฒันารูปแบบการขบัเคลื่อนทางธุรกิจให้มีความทนัสมยัเข้าถึง 

ลกูค้า ซึง่หลายคนก็ทราบกนัดีวา่ การขายเป็นอีกวิธีหนึง่ท่ีสามารถสร้างแรงกระตุ้นความต้องการของลกูค้าท่ีดี ท่ีสดุวิธี

หนึ่ง ทําให้ทราบถึงผลลัพธ์ได้อย่างรวดเร็ว และตอบสนองต่อลูกค้าได้ทันท่วงที สามารถเข้าถึงแก่นแท้ของความ

ต้องการของลกูค้า ซึง่สามารถพฒันาไปถงึการดําเนินธุรกิจระยะยาวได้ ผู้แทนขายจงึเปรียบเสมือนเป็นกลจกัรท่ีสําคญั

ในการขับ เคลื่อนภารกิจนี ้ดงันัน้การพฒันาแนวความคิดทางการขายอย่างมีรูปแบบ แบบแผน และความเข้าใจใน

หลกัการการขายอย่างแท้จริง จึงเป็นความจําเป็นอย่างย่ิงท่ีจะถูกนําขึน้มาใช้เพ่ือตอบสนองต่อสภาพการแข่ง ขันใน

ปัจจบุนั หลกัสตูร “นกัขายป้ายแดง” จะทําให้ทกุคนท่ีสนใจงานขาย ทํางานขาย หรือผู้ ท่ีผ่านสนามการขายมา ได้ปรับ

กระบวนการของการขายให้ตรงกบัแนวคิดในยุคท่ีทนัสมยั ทําให้การฝึกฝนการขายอย่างมีรูปแบบเพ่ิมมากขึน้ เพ่ือให้

สอดคล้องตอ่สภาพการแข่งขนัในปัจจบุนั และอนาคต 

 

วัตถุประสงค์ของการเรียนรู้ 

• เพ่ือเป็นการเพ่ิมศกัยภาพเฉพาะตวัของพนกังานขายทัง้มีประสบการณ์ และ ไมมี่ประสบการณ์ 

• ทําให้เข้าใจกลไกของการขายอย่างมีระบบ และแบบแผนมากย่ิงขึน้ 

• สร้างทกัษะและคณุลกัษณะเฉพาะตวัในงานขาย ซึง่ทําให้พฒันาเป็นองค์ความรู้แห่งตนเอง 

• เป็นเป็นการทบทวนความรู้ ท่ีตนมี โดยสามารถนําไปปรับเปลีย่น ให้มีความเหมาะสม กบัสถานการณ์ ได้ในท่ีสดุ 

• เพ่ือเป็นการพฒันา เสริมสร้างกําลงัใจ สร้างความเช่ือมัน่ โดยใช้กลไกท่ีสร้างได้จากตนเอง 

ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา 

 ผู้ประกอบการ ผู้บริหารระดบัสงู พนกังานฝ่ายขายทกุระดบั พนกังานฝ่ายการบริหารทัว่ไป เพ่ือเป็นการ

เข้าใจแนวความคิดใหมใ่นการขาย ผู้แทนขายทัง้ท่ีมีประสบการณ์หรือไมมี่ประสบการณ์ ผู้ คิดท่ีจะเป็นผู้ประกอบการ 

ผู้สนใจทัว่ไป 
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หวัข้อการสัมมนา 
1. แนวคิดเก่ียวกบัการขายและแนวทางการบริหารธุรกิจในยคุ WTO 

2. โอกาสตา่ง ๆ ในความก้าวหน้าเม่ือท่านทํางานขาย 

3. ประเภทของนกัขายตา่ง ๆ ตามแนวคิดของ Robert N.Mc.Murry 

4. สตูร ความสําเร็จในงานขาย อย่างมีประสิทธิภาพ 

5. 7 ขัน้ตอนของการเป็นนกัขาย มืออาชีพ 

6. การพฒันาฐานข้อมลูลกูค้า การค้นหาโอกาสในการขาย และนําไปบริหารจดัการ 

7. ยทุธ์วิธีการ ติดตอ่อย่างไร? ไมใ่ห้ลกูค้าปฏิเสธ 

8. การโต้แย้งแบบใด แบบมืออาชีพในงานขาย 

9. เทคนิคการนําเสนอเพ่ืองานขายอย่างมืออาชีพ 

10. การสร้างยอดขายแบบใหม ่โดยไมต้่องปิดการขาย 

11. ปัญหาและอปุสรรคของการปิดการขาย เพ่ือการพฒันาและปรับปรุง 

12. การบริหารการสนบัสนนุการขายเพ่ือรักษาฐานลกูค้า 

13. แผนปฏิบติัการรายกลุม่ และ บคุคล 

รูปแบบการอบรมสัมมนา 

แนวการสอนเป็นรูปแบบท่ีออกแบบให้เหมาะสมกบัการเรียนรู้ของผู้ ใหญ่ (Professional Learning Method) 

จากแนวคิด สูก่ารปฏิบติั Work Shop และ กรณีศกึษา (Case Studies) 

 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
 

 

ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา 2  วนั  ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 

 

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   
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 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 

สํานกังาน บริหารและพฒันาองค์ความรู้-สํานกันายกรัฐมนตรี 

 อนกุรรมมาธิการการแรงงาน-รัฐสภา 

 เลขานกุารประจําคณะกรรมมาธิการการแรงงานและสวสัดิการสงัคม-รัฐสภา 

 คณะกรรมการสายวิชาการ-สภาอตุสาหกรรม 

 คณะกรรมการสถาบนัเพ่ิมขีดความสามารถมนษุย์-สภาอตุสาหกรรม 

 ประธานฝ่ายวิชาการ –สมาคม The BOSS 

 คณะกรรมการสภามหาวิทยาลยั-วิทยาลยัพิษณโุลก 

 ท่ีปรึกษาด้านแรงงานสมัพนัธ์- กระทรวงแรงงาน 

 ผู้ อํานวยการสถาบนั- สถาบนัพฒันาความสําเร็จ 
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                  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 พัฒนา,การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค, สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางขนาดย่อม (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 

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

มหาวิทยาลยัราชมงคล, ศนูย์พัฒนาทุนมนุษย์ มหาวิทยาลยัสวนดสุิต, มหาวิทยาลยัราชภัฏสวนดุสิต หลกั สูตร

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

(ปริญญาโท), สถาบนัพฒันาธุรกิจ, 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 

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

	โครงการฝึกอบรมหลักสูตร
	นักขายป้ายแดง
	Professional Selling Skills: Back to the basic
	นำเสนอโดย
	/
	หลักสูตร นักขายป้ายแดง
	Professional Selling Skills: Back to the basic
	ระยะเวลาอบรม/สัมมนา 2 วัน
	หัวข้อการสัมมนา

