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โครงการอบรม/สมัมนาเพื่อพฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการทาํงานยคุใหม่ 

หลกัสตูร สร้างนักขายให้เป็นมืออาชีพในงานขาย ฉบับ ปฏิบัตกิาร  
Professional Selling Skills for Excellent Performance  

ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 2 วนั 

โดย  ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย   

 
 

หลักการและเหตุผล 
“สู่การเป็นสุดยอดนักขายอย่างมืออาชีพได้นัน้ คือ.. 

ผู้ท่ีจะผสมผสานระหว่างกลยุทธ์การขาย และการเข้าถงึจิตใจลูกค้าเท่านัน้ 

คือสิ่งท่ีนักขายมืออาชีพเขานํามาใช้ในการทาํงานกันทัง้นัน้” 

 ดงัท่ี ซุนว ูกลา่วไว้ วา่ การรู้เข้า รู้เรา รบร้อยครัง้ ชนะร้อยครัง้ จึงเป็นคํากล่าวท่ีมีความเป็นอมตะนิยม ในทุก

ยุค ทุกสมยั โดยเฉพาะในยุคสมยัท่ีมีกระแสการแข่งขนัท่ีรุนแรงขึน้ ดงัเช่นยุคปัจจุบนั ซึ่งผู้ ทําธุรกิจต้องมีการปรับตวั

เป็นอย่างมากเพ่ือให้ทันต่อสภาพของการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจท่ีมีการเปลี่ยนแปลงท่ีรวดเร็ว ซึ่งสังเกตได้จาก

กระบวนการของการขายมีการปรับเปลี่ยนไปมากจากแนวคิดการขายในอดีต โดยต่างฝ่ายต่างมุ่งท่ีจะนําลกูค้าเป็น

ศนูย์กลาง หรือท่ีเรียกวา่ Customer Centric ซึง่สาเหตหุลกัท่ีตา่งก็นําแนวคิดเช่นนีเ้ป็นท่ีตัง้เพราะเป็นท่ียอมรับกนัเป็น

วงกว้างว่า หัวใจท่ีสําคัญของการเพ่ิมยอดขายนัน้มาจากการท่ีผู้ ขายนัน้สามารถเข้าถึงความต้องการท่ีแท้จริงของ

ลกูค้า จนสามารถท่ีจะนําเสนอในสิ่งท่ีลกูค้าต้องการได้ผนวกกบัผู้ขายนัน้มีแนวการขายสมยัใหม่ท่ีมุ่งเน้นการขายแนว

รุก ทําให้ยอดขายนัน้สามารถเพ่ิมขึน้ได้อย่างก้าวกระโดด และสร้างความมัน่คงให้กบัองค์กร การเรียนรู้ถึงเทคนิคการ

ขายใหม ่ๆ จะเป็นตวัช่วยท่ีสําคญัทําให้ผู้ ท่ีทํางานขาย เข้าใจถึงหลกัการทํางานเชิงรุก และสามารถครองใจลกูค้า ซึง่

เป็นพืน้ฐานของความสําเร็จระยะยาวของทุกองค์กร หลกัสูตร “สดุยอดกลยุทธ์การขายอย่างมืออาชีพชัน้สูง” เป็น

หลกัสตูรท่ีถูกออกแบบมาเพ่ือให้นกัขายเข้าใจถึงหลกัของการทํางานขายอย่างมืออาชีพ โดยมีเป้าหมายอยู่ท่ีลูกค้า 

สร้างความสําเร็จในงานขายด้วยรูปแบบของตนเอง เปิดเผยถึงวิธีการหรือเทคนิคต่าง ท่ีจะขับเคลื่อนตนเองให้มีการ

ทํางานอย่างมืออาชีพ ภูมิใจในวิชาชีพการขาย มุ่งมัน่ท่ีจะเรียนรู้ สร้างผลงานด้วยตนเอง โดยกระบวนการของการ

เรียนรู้นัน้จะสามารถทําให้มีความเข้าใจนัน้สัน้ กระชบั และสามารถนําไปปฏิบติัได้ในสนามการขายต่างๆ อีกทัง้เป็น

การพฒันาแนวความคิดทางการขาย ได้อย่างมีรูปแบบ แบบแผน และความเข้าใจในหลกัการการขายอย่างมืออาชีพ

โดยแท้จริง นํามาซึง่การเพ่ิมยอดขายและสร้างความมัน่คงยัง่ยืนให้กบัธุรกิจอย่างตอ่เน่ือง 

 

วัตถุประสงค์ของการเรียนรู้ 

• ปรับเปลีย่นแนวคดิการขายให้เป็นแนวคิดของการขายมืออาชีพ 

• มีระบบการทํางานในเชิงรุก โดยมีแบบแผนของการทํางานขาย 

• สร้างทกัษะและคณุลกัษณะเฉพาะตวัในงานขาย อยา่งนกัขายมอือาชีพ 

• ทราบถึงเทคนิคแนวคิดตา่งๆ ในการทํางานขาย ซึง่ถือวา่เป็นความลบัท่ีสาํคญัในอาชีพ 

• เพ่ือเป็นการพฒันา เสริมสร้างกําลงัใจ สร้างความเช่ือมัน่ในอาชีพการขาย 
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ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา 

 ทีมงานขาย ซูเปอร์ไวเซอร์ ผู้ จัดการฝ่ายขาย ผู้ ท่ีเก่ียวข้องกับการขาย ผู้ ประกอบการ ผู้ บริหารระดับสูง 

พนักงานฝ่ายขายทุกระดบั พนกังานฝ่ายการบริหารทั่วไป เพ่ือเป็นการเข้าใจแนวความคิดใหม่ในการขาย ผู้ คิดท่ีจะ

เป็นผู้ประกอบการ ผู้สนใจทัว่ไป 

 

หวัข้อการสัมมนา 
วันที่ 1 : วิเคราะห์ จิตวิทยา พฤติกรรมของลกูค้าเพื่อชนะใจลูกค้า 

1.   วิเคราะห์กระบวนการของความคิดในการขายตามกลไกการเปิดการค้าเสรี 

2.   ดชันีชีว้ดัความสาํเร็จในยคุปัจจบุนัเพ่ือความสาํเร็จในงานขาย 

3.   ปัจจยัของความสาํเร็จ ตามแนวคิด ของนกัขายมืออาชีพ 

4.   วิเคราะห์จิตวิทยาการซือ้ของลกูค้า เพ่ืออา่นความคิดพิชิตใจลกูค้า 

5.   วิเคราะห์ประเภทของลกูค้าในแตล่ะประเภท และวิธีการเข้าถึงในแตล่ะลกัษณะ ผา่นเคร่ืองมือตา่งๆ เช่น การวิเคราะห์

จิตวิทยาในคณุลกัษณะของลกูค้าใน 4 มติิ (D-I-S-C Model) 

6.   หลกัวิธีและเทคนิคการติดตอ่เข้าพบกบัลกูค้าแตล่ะคณุลกัษณะบคุคล เพ่ือ โดนใจ ใช่เลย 

7.   ชมวีดีทศัน์ สดุยอดความสาํเร็จในการขายอยา่งเซียน 

8.   Work Shop การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้ซือ้ 

 

วันที่ 2 เผยเคลด็ลับการจัดโครงสร้างการขายอย่างนักขายมืออาชีพ 

1.   การจดัโครงสร้างการขาย ในรูปแบบตา่ง ๆ อยา่งนกัขายเชิงมืออาชีพ แบบ P-CIAC Model 

2.   ขายอยา่งไร ไมต้่องปิดการขาย แตไ่ด้ออร์เดอร์ 

3.   เข้าพบอยา่งนกัขายเชิงรุก เพ่ือพิชิตความสาํเร็จในทกุโอกาส 

4.   เปิดใจลกูค้าอยา่งไร ให้ได้ชยัเหนือคูแ่ขง่ 

5.   เทคนิคการนําเสนอขาย ให้ถกูใจได้ออร์เดอร์ 

6.   ล้วงลกึ ล้วงลบัข้อมลูในใจลกูค้า เพ่ือชยัชนะอยา่งถาวร 

7.   การแก้ข้อโต้แย้งและเจรจาตอ่รองแบบไมเ่คยเป็นรองของเซียนนกัขาย 

8.   กรณีศกึษาและฝึกการทํา LIVE-Work Shop 

 

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. 
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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 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 มงกฎุไทย 

   : เข็มรูปกระเป๋ากระสนุคนัชีพ พระนามาภิไธยย่อ “สก”  กรมทหารราบท่ี 21 

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