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โปรแกรมฝึกอบรมหลกัสูตร :  กลยุทธก์ารขาย – การบุกตลาดต่างจงัหวดัท่ีทรงพลงั 

ระยะเวลาในการฝึกอบรม    :  1 วนั เวลา 09.00-16.00 น. 

วิทยากร : ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา 
 

 

1. หลกัการและเหตุผล 
การขายสนิค้าและบริการขององค์กรในยุคปัจจุบันน้ี สนิค้าและบริการ จะถึงมือผู้บริโภคหรือผู้ซ้ือมีหลายช่องทางมาก

และลูกค้ากไ็ม่ใช่แค่ในกรุงเทพหรือปริมณฑลเท่าน้ัน และกลุ่มลูกค้าที่มองข้ามไปไม่ได้เลยคือลูกค้าที่อยู่ต่างจังหวัด ซ่ึงเป็น

ตลาดที่ใหญ่มาก การเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายจะเข้าไปทาํการเสนอขายสนิค้า เพ่ือให้สนิค้าของตนอยู่ในช้ันวางของของร้านค้าสะดวก

ซ้ือหรือร้านโชห่วย หรือตัวแทนจาํหน่าย และขายสนิค้าเพ่ือสร้างรายได้ให้กบัองค์กรให้ย้ังยืนน้ัน จาํเป็นต้องอาศัยกลเมด็เคลด็

ลับในการที่จะมัดใจผู้ค้าหรือตัวแทนขายหรือผู้ซ้ือผู้บริโภคอย่างชาญฉลาดและแยบยล 
 

 2. วตัถุประสงค ์ 

 เพ่ือสร้างความรู้และทกัษะของพนักงานขายให้มีรูปแบบของความเป็นนักวางแผนการขายและนักวางกลยุทธก์ารขาย

ในการที่จะเข้าถึงกลุ่มตลาดต่างจังหวัด.  

 เพ่ือติดปีกวิทยายุทธใ์ห้กบัทมีขายให้สมารถขายให้ถึงเป้าหมายตามที่องค์กรวางไว้  

 เพ่ือเพ่ิมพูนทกัษะทางการขายให้เจ้าหน้าที่ฝ่ายให้สามารถดูแลลูกค้าที่ตนดูแลและวางแผนงานการขายได้อย่างมือ

อาชีพ  
 

 3. หวัขอ้การฝึกอบรม  
1. วงจรการวางแผนการขายสาํหรับพนักงานขายในการที่จะบุกตลาดต่างจังหวัด  

2. อุปสรรคที่จาํกดัความสามารถในการขายของนักขาย  

3. การจัดสรรบุคลกรเพ่ือดูแลตลาดต่างจังหวัด  

4. ระยะเวลาในการเข้าพบลูกค้าหรือการเย่ียมลูกค้าแต่ละคร้ังหรือแต่ละรอบ  

5. ลูกเล่นการใช้ความคิดสร้างสรรค์ในการเสนอขาย  

6. กลยุทธก์ารเป็นที่ปรึกษาให้ลูกค้าประเภทร้านค้า/ช่องทางจัดจาํหน่าย  

7. การเตรียมตัวของนักขายเฉพาะบุคลิกและข้อมูลให้เพียงพอ  

8. การเรียนรู้พฤติกรรมและภาษากายของลูกค้าก่อนเข้าพบ  

9. กระบวนการของการขาย ( SELLING PROCESS)  

 การค้นหาช่ือลูกค้า ( PROSPECTING )  

 การเตรียมข้อมูลของลูกค้าก่อนเข้าพบ ( PRE-APPROACH )  

 การขอนัดพบลูกค้า ( APPROACH )  

 การเสนอขายสนิค้า / บริการ ( SALES PRESENTATION )  

 การจัดการข้อโต้แย้ง ( OBJECTIONS )  

 การปิดการขายให้ได้ ( CLOSE SALES )  

 การให้บริการหลังการขาย ( FOLLOW – UP )  

10. การจัดส่งเมื่อได้รับใบสั่งซ้ือเพ่ือให้ทนัต่อความต้องการ  
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11. การส่งเสริมการขายในตลาดต่างจังหวัด  

12. การให้ความช่วยเหลือลูกค้าประเภทร้าน/หรือช่องทางการจดัจาํหน่าย  

13. การวัดผลการขายของลูกค้า KEY ACCOUNT ของท่าน  

14. การสรุปประเมินผลในการออกบุกตลาดแต่ละคร้ัง วางแผน แก้ไข ป้องกนั เพ่ือการลุกตลาดในคร้ังต่อไป  
 

4. วิธีการสมัมนา บรรยาย กรณศึีกษา ตัวอย่าง   

 

5. ระยะเวลาฝึกอบรม 

 ระยะเวลา 1 วัน , วันละ 6 ช่ัวโมง 

 

6. วิทยากร  ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา  
ผู้มีประสบการณย์าวนานในฐานะผู้ปฏบิัติจริงและวิทยากรซ่ึงเป็นที่รู้จักอย่างดีในวงการบริหารการขายและ

วงการการอบรมผู้บริหารการขายและพนักงานขาย  

ปัจจุบนัท่านดํารงตําแหน่ง  

กรรมการผู้จดัการ LUCKY STAR INTERNATIONAL (THAILAND) CO.,LTD 

ตําแหน่งงานในอดีต 

 รองผู้อาํนวยการการขาย บริษัท โอสถสภา จาํกดั 

 ผู้จัดการฝ่ายฝึกอบรมพนักงานขาย บริษัท ยิลเลตต์ ประเทศไทย จาํกดั 

 ผู้จัดการฝ่ายพัฒนาการขาย บริษัท เป๊ปซ่ีโคล่า เซ้าทอ์สีเอเชีย จาํกดั 

 ผู้จัดการภาค บริษัท พร๊อตเตอร์แอนด์แกมเบิล จาํกดั ( พีแอนด์จี )  

 ผู้จัดทั่วไปฝ่ายขาย บริษัท ทโีอเอ จาํกดั  

 ผู้จัดการฝ่ายขายทั่วไป บริษัท โฟร์โมสตฟ์รีสแลนด์ จาํกดั มหาชน 

 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

 สถาบนัฝึกอบรม เทรนน่ิง เซน็เตอร ์เซอรวิ์ส (TCS) )บริษทั อาภาฉาย จาํกดั(  
Tel No. 0-2736-0408             Fax No.02-736-0050           e-mail: admin@trainingservice.co.th 

id-line: pisit131918 
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