
เทคนคิการขาย แบบการตลาดในเชงิรกุ 
ยคุ 4.0 

 
 

วทิยากร: อาจารยส์กุจิ  ตรยีทุธวฒันา 
ปรญิญาโท การจดัการ (ภาครฐั และ เอกชน) มหาวทิยาลยัครสิเตยีน 

ปรญิญาตร ีรฐัศาสตร ์มหาวทิยาลยัรามคําแหง 
ประสบการณด์า้นการขายและการตลาด ดา้นบรกิารลกูคา้ 
ดา้นการบรหิารและพฒันาทรพัยากรมนุษยก์วา่ 20 ปี 

 

27 กนัยายน 2561 
09.00 – 16.00 น. 

** โรงแรมโกลด ์ออรค์ดิ กรงุเทพฯ (ถนนวภิาวดฯี-สทุธสิาร) 
 

 *สถานที	จัดอบรมอาจเปลี	ยนแปลงไดต้ามความเหมาะสม 

หลกัการและเหตผุล 
 
 การขายที	เนน้ขายใหล้กูคา้ไมว่่าจะเป็นรายบคุคล รายใหญ่หรอืขายใหแ้กอ่งคก์ร ตอ้งเนน้
ความสําคัญของลกูคา้เป็นหลัก นักขายที	ดตีอ้งสรา้ง Customer Value ขึ5นใหไ้ด ้การขายสนิคา้และ
บรกิารใหแ้กล่กูคา้เราไม่ไดเ้นน้การขายเพื	อวันนี5เทา่นั5น การขายแบบเป็นที	ปรกึษาที	ดใีหแ้กล่กูคา้จะ
สง่ผลถงึการขายในระยะยาว เพราะฉะนั5นนักขายควรจะรู ้ วเิคราะหล์กูคา้ และเขา้ใจถงึเคล็ดลับและ
เทคนคิการใหคํ้าปรกึษา และการรักษาความสมัพันธท์ี	ดกีบัลกูคา้ใหไ้ดใ้นระยะยาว การจัดการขอ้
โตแ้ยง้ที	เกดิขึ5นอยูต่ลอดเวลาและการปิดการขายที	สรา้งความพอใจแกท่ั 5งสองฝ่ายที	เราจําเป็น
จะตอ้งใชจ้ติวทิยาในการเรยีนรูอ้า่นคน หรอือา่นความตอ้งการ ใหท้ราบกอ่น เพื	อที	จะไดป้รับเปลี	ยน 
พฤตกิรรม ใหต้รงตามความตอ้งการ หรอืความพงึพอใจของลกูคา้หรอืผูมุ่้งหวัง ไม่วา่จะอยู่ใน
กระบวนใดๆ ก็ตามของการขาย 
 กระบวนการต่างๆที	กล่าวมานี5เป็นกระบวนการที	จําเป็นจะตอ้งมกีารวางแผน มกีารวางระบบ
อยา่งเป็นข ัAนตอนและรวมถงึการวเิคราะห ์ คาดการณ์ และพยากรณ์ทางดา้นการขายตาม
สภาพแวดลอ้มที	เป็นจรงิและมกีารเปลี	ยนแปลงตลอดเวลา เพื	อใหเ้กดิความแน่นอนหรอืใหเ้กดิ
ความใกลเ้คยีงกับการบรรลเุป้าหมายใหไ้ดม้ากที	สดุ เราจงึจําเป็นตอ้งศกึษาทางดา้นการตลาด
เชงิรกุ เพืDอผสมผสานใหเ้กดิงานขายทีDมปีระสทิธภิาพ สรา้งความพงึพอใจ และสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้ แทนทีDจะใชก้ระบวนการทางดา้นงานขายแตเ่พยีงอยา่งเดยีว ทําใหเ้รา
เสยีโอกาสหรอืไมม่คีวามไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั หรอืทีDเราเรยีกกนัอกีอยา่งหนึDงวา่ การ
บรหิารการขาย น ัDนเอง ซึ	งเป็นการบรหิารการตลาดการขายที	เหมาะสม จะชว่ยใหม้ศัีกยภาพ เห็น
ผลที	ชดัเจน ลดความเสี	ยงที	เกดิขึ5น และที	สําคัญสามารถวางตําแหน่งที	เหมาะสมในดา้นความ
ตอ้งการและความพงึพอใจของลูกคา้ได ้เปลี	ยนจากการขายที	ยากใหเ้ป็นการขายที	ง่ายในที	สดุ 
 
วตัถปุระสงค ์
 
1. เพื	อใหผู้เ้ขา้อบรมมคีวามรูค้วามเขา้ใจในพฤตกิรรมและความตอ้งการของลกูคา้ 
2. เพื	อใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถนําเสนอการขายและการปิดการขายไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
3. เพื	อใหผู้เ้ขา้อบรมพัฒนาประสทิธภิาพของการขายใหเ้ป็นมอือาชพีมากยิ	งขึ5น 



4. เพื	อใหพ้นักงานขายรูจ้ติวทิยาการอา่นภาษากายเพื	อคน้หาความตอ้งการ และเทคนคิการ
จัดการในการเผชญิกบัขอ้โตแ้ยง้ของลกูคา้ในสถานการณ์ตา่งๆ 

5. เพื	อใหผู้เ้ขา้ฝึกอบรมรูเ้ทคนคิการรักษาสายสมัพันธ ์และตดิตามการซื5อซํ5า 
6. เพื	อใหรู้ถ้งึกระบวนการทางการตลาด เพื	อผสมผสานกบัทางการขายใหส้มัฤทธิMผล 

 
 
หวัขอ้การบรรยายและ Workshop  
 
1. ความหมายและความเขา้ใจของการบรหิารการขาย 
2. ความเกี	ยวขอ้งระหวา่งงานดา้นการตลาดและงานดา้นการขาย 
3. ทําไมเราตอ้งรูแ้ละเป็นทั 5งนักการตลาด และนักขาย 
4. เทคนคิการวางแผนการขายและการจัดทําแผนการตลาดเชงิรุกอยา่งเป็นขั 5นเป็นตอน 
5. กลยทุธใ์นการเลอืกตลาด และสรา้งสว่นประสมทางการตลาดเพื	อเอาชนะคู่แข่งขัน 
6. การพยากรณ์ยอดขายทางการตลาดเพื	อคน้หาศกัยภาพของการขาย 
7. แนวคดิ และทศันคตทิี	ด ีที	พรอ้มเป็นภมูป้ิองกนัในการขาย 
8. งบประมาณ และการจัดสรรงบ สรา้งความคลอ่งตัวในงานขาย 
9. ประเภทของลกูคา้ ธรรมชาตหิรอืพฤตกิรรมของลูกคา้ 
10. ทฤษฏ ี “ การขายลว่งหนา้ ” เพื	อพชิติใจลกูคา้ และสรา้ง Customer Value 
11. เทคนคิการครองใจลกูคา้ เพื	อประสทิธผิลในระยะยาว 
12. 3 “ รู ้”  พื5นฐานในการขายที	จําเป็นตอ้งรูใ้นการเตรยีมความพรอ้มของพนักงานขาย  
13. การวเิคราะห ์และเปลี	ยนวธิกีารนําเสนอเพื	อคน้หาความตอ้งการของลกูคา้ 
14. จติวทิยาการอา่นภาษากายเพื	อคน้หาความตอ้งการของลกูคา้หรอืผูมุ้ง่หวัง 
15. การจัดการและการเผชญิกบัขอ้โตแ้ยง้ในการขายอย่างมปีระสทิธภิาพ 
16. การปิดการขาย ใหเ้ป็นเรื	องง่าย และไม่ยากอยา่งที	คดิ ถงึแมเ้ป็นสนิคา้ที	มรีาคาสงู 
17. เทคนคิการใชโ้ทรศพัทใ์นการขายจนถงึขั 5นการปิดการขายและการซื5อซํ5า 
18.  การรักษาสายสมัพันธ ์และตดิตามการซื5อซํ5าในระยะยาว 
19. การประเมนิผลการปฏบัิตงิานพนักงานขาย 
20. การจัดการกบัลกูคา้ในภาวการณ์เผชญิตอ่สถานการณ์ตา่งๆที	ยากลําบาก 

 

วธิกีาร และรปูแบบการฝึกอบรม   
- การบรรยาย  การระดมความคดิเห็น  การทําแบบทดสอบ การทําแผนการขายและการตลาด

ประกอบ ตลอดจนการระดมปัญหาทางการขายที	เกดิขึ5นจากลูกคา้ในหน่วยงานของผูเ้ขา้
ฝึกอบรม และนํามาทํา Workshop รูปแบบเชงิบทบาทสมมต ิ 

    ( Role Play ) ในการเผชญิกบัขอ้โตแ้ยง้ และการขายรูปแบบต่างๆ สรุป, ถาม,ตอบ 
 
ผูเ้ขา้ฝึกอบรม 

ผูบ้รหิาร หัวหนา้งานขาย พนักงานขาย ผูแ้ทนขาย หรอืผูท้ี	สนใจทั	วไปที	จะเขา้รับการ 
 ฝึกอบรมในดา้นเทคนคิการขาย แบบการตลาดในเชงิรุก 
 
 
 

 

ประกาศนยีบตัร: บรษิทั ไฮโพ เทรนนิDง แอนด ์ คอนเซา้ทแ์ทนซีD 
จํากดั 



 
อตัราหลกัสตูร (ตอ่ 1 ทา่น) 

ชําระภายใน 27 กนัยายน 2561 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ทีDจา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ทีDจา่ย 

บคุคลท ัDวไป 4,500.00 315.00 135.00 4,680.00 4,815.00 
สมาชกิ HIPO 4,300.00 301.00 129.00 4,472.00 4,601.00 

พเิศษ! ชําระภายใน 12 กนัยายน 2561 (โอนเงนิ หรอื แฟกซส์าํเนาหนา้เช็ค) 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ทีDจา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ทีDจา่ย 

บคุคลท ัDวไป 4,300.00 301.00 129.00 4,472.00 4,601.00 
สมาชกิ HIPO 4,000.00 280.00 120.00 4,160.00 4,280.00 

วธิกีารชําระเงนิ:  
1. โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดงันี5 

1.1 ธนาคารกรงุเทพ สาขาซอยอาร ีบญัชสีะสมทรัพย ์เลขที	 127-4-66322-6 
1.2 ธนาคารไทยพาณชิย ์บญัชอีอมทรัพย ์สาขาพหลโยธนิ เลขที	 014-2-63503-8 

          ชื	อบญัช ีบรษัิท ไฮโพ เทรนนิ	ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี	 จํากดั   
          และแฟกซใ์บ Pay in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจี่าย (ถา้ม)ี ที	 0-2615-4479  
          พรอ้มระบชุื	อบรษัิท เบอรต์ดิตอ่ของท่าน ชื	อหลกัสตูรและวนัอบรม 
2.  ชาํระดว้ยเชค็สั	งจา่ย บรษัิท ไฮโพ เทรนนิ	ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี	 จํากดั (สาํนักงานใหญ)่ 
3.  หัก ณ ที	จา่ย 3% เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษี 0-1055-48105-59-0 
     บรษิทั ไฮโพ เทรนนิDง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีD จํากดั   
     40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉยั แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
4. บรษัิทฯ ขอสงวนสทิธใินการไมค่นืเงนิที	ไดช้าํระมาแลว้   
 
รายละเอยีดเพิDมเตมิ กรณุาตดิตอ่: 
บรษัิท ไฮโพ เทรนนิ	ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี	 จํากดั 
โทรศพัท:์ 02-615-4499, 02-615-4477-8    
แฟกซ:์ 02-615-4479 Hotline: 086-3183151-2 
เวปไซด:์ www.hipotraining.co.th  
อเีมล:์ hipotraining@gmail.com  
ไอด ีไลน:์ hipotraining 
เฟสบุค๊: www.facebook.com/HIPOtraining  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
หลกัสูตร,อบรม,เทคนิค,การขาย,การตลาด,เชิงรุก,ยคุ 4.0 


