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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร เทคนิคการขายและบริการแบบมืออาชีพ  
ส าหรบัพนักงาน PC หน้าร้านและห้างโมเดิลเทรด    

อบรมสมัมนานอกสถานที ่ ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 
 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
หลักการและเหตุผล 
 จากสภาวะการแข่งขนัอย่างรุนแรงของ ซพัพลายเออร์ สินค้าประเภท Durable Consumer Goods เช่น รองเท้า 
เสือ้ผ้า อาหารเสริม เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ฯลฯ  ซึง่มีแนวโน้นของความต้องการในการบริโภคที่เพิ่มขึน้อย่างสงูทัง้ในแง่การซือ้เงินสด
และเงินผอ่น อีกทัง้ช่องทางการจ าหนา่ยแบบโมเดิลเทรดที่เข้ามามีบทบาทมากขึน้ในการซือ้หาสนิค้าดงักลา่วซึ่งมีลกัษณะของ
ความเป็นสนิค้าอปุโภคบริโภคมากขึน้ทกุที ท าให้พนกังานขายหน้าร้านและตามห้างทวีบทบาทส าคญัมากขึน้ในอนัที่จะมีสว่น
ในการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค หลกัสตูรฝึกอบรมนีจ้ึงเกิดขึน้เพื่อสนองความต้องการในการปรับปรุงประสิทธิภาพในการเป็น
นกัขายและบริการมืออาชีพของทีมงานขายหน้าร้านและห้างโมเดิลเทรดดงักล่าว  เพื่อความสามารถในการแข่งขนักับคู่แข่ง
อื่นๆและตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภค 

 
วัตถุประสงค์   

 เพ่ือปพืูน้ฐานความรู้ด้านการตลาดและบริการสนิค้า Durable Consumer Goods 
 เพ่ือให้ผู้ เข้าสมัมนาได้มีสว่นร่วมในการท า Workshop ในการเรียนรู้ถงึพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
 เสริมสร้างทศันคติท่ีดีตอ่งานขายและบริการลกูค้า 
 ฝึกทกัษะการเจรจาตอ่รองแบบตา่งๆท่ีจ าเป็นต้องใช้ 
 เรียนรู้กลยทุธ์การมดัใจและรับมือกบัลกูค้าประเภทตา่งๆ 
 เรียนรู้เทคนิคการจดัการกบัข้อโต้แย้ง 
 เรียนรู้เทคนิคการปิดการขาย 

 
หัวข้อสัมมนา 

1. การตลาดของการขายสินค้าและบริการในร้านค้าปลีกผลิตภณัฑ์ Durable Consumer Goods 
2. ความจริงเก่ียวกบัการขายสินค้าและบริการ ( การท า เวิร์คช๊อป ) 
3. ธรรมชาติของลกูค้า และพฤตกิรรมท่ีพนกังานขายหน้าร้านควรทราบ 
4. การเสริมสร้างทศันคติตอ่งานขายหน้าร้าน 
5. การเจรจาตอ่รองแบบ ตวัตอ่ตวั 
6. การเจรจาตอ่รองแบบ OH YES , OH NO และ SHOW ME 
7. กฏของอารมณ์และวิธีระงบัอารมณ์เม่ืออยู่ตอ่หน้าลกูค้า 
8. สดุยอดนิสยัอนัตรายท่ีจะท าลายการเสนอขายของท่านตอ่ลกูค้า 
9. กลยทุธ์มดัใจลกูค้า 
10. การสร้างความรู้สกึป๊ิงให้เกิดขึน้กบัลกูค้า ( MOMENT OF TRUTH ) 
11. การแก้ไขเม่ือผู้ซือ้สินค้า ติบ่น หรือตอ่วา่ 
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12. การสร้างความคาดหวงัและตอบสนองของลกูค้า 
13. การจดัการข้อโต้แย้ง 
14. การปิดการขาย 

 

วิธีการฝึกอบรมสัมมนา 
 หลกัสตูร นีด้ าเนินการสมัมนาแบบ ผู้ เข้าสมัมนาเป็นศนูย์กลาง โดยมีการท า Workshop และ การ  VDO 
ประกอบการสมัมนา 6 ชัว่โมง 
 

สถานที่อบรมสัมมนา 
อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 

 

ระยะเวลา   
 ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  1 วนั ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 
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น าสัมมนาโดย  

 
 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director) 
 บริษัท ลคักีส้ตาร์ อินเตอร์เนชัน่แนล(ประเทศไทย) จ ากดั 
 
ข้อมลูการศึกษา  
 บญัชบีณัฑติ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
 พาณิชยศาสตรม์หาบณัฑติ MBA มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์
 PhD Management, American University of Human Sciences, USA 

 
ประสบการณ์การท างาน  
อดีต รองผู้อ านวยการขาย บริษทั โอสถสภา จ ากดั 
Director of Management Committee-Osotspa Kirin Co.,Ltd. 
 
ประสบการณ์   
 ผูจ้ดัการฝา่ยฝึกอบรมพนกังานขาย บรษิทั ยลิเลตตป์ระเทศไทย จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยพฒันาการขาย บรษิทั เป็ปซีโ่คล่า อนิเตอรเ์นชัน่แนล เซา้ทอ์สีเอเชยี จ ากดั 
 ผูจ้ดัการภาค บรษิทั พร๊อคเตอร ์แอนด ์แกมเบลิ จ ากดั (พ ีแอนด ์จ)ี 
 ผูจ้ดัการทัว่ไป สายงานการขาย บรษิทั ทโีอเอ จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยขายทัว่ไป บรษิทั โฟรโ์มสต ์ฟรสีแลนด ์(ประเทศไทย) จ ากดั มหาชน  
 ประสบการณ์การอบรม  
 TEAM SALES MANAGER PROGRAM PEPSI-COLA DETRIOT MICHIGAN USA  
 CUSTOMER BUSINESS DEVELOPMENT TRAINING PROGRAM PROCTER & GAMBLE AND 

WALMART ARKANSAS USA 
 

ประสบการณ์การบรรยาย  
 วทิยากร และทีป่รกึษา สถาบนัฝึกอบรม เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ (TCS) 
 วทิยากร-สมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย 
 วทิยากร-สมาคมการจดัการธรุกจิแหง่ประเทศไทย (TMA)  
 วทิยากร-สมาคมสง่เสรมิเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 
 อาจารยพ์เิศษและวทิยากร หลกัสตูรปรญิญาเอกและปรญิญาโททางการบรหิารธุรกจิ 
 คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัมหดิล  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์ 
 คณะบรหิารธุรกจิอตุสาหกรรม มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีไ่ทย-ญีปุ่น่  
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 การตลาด บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยั อสีเทริน์เอเชยี บณัฑติวทิยาลยั 
 มหาวทิยาลยั ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ฯลฯ  
 ทีป่รกึษาชมรมผูบ้รหิารการขายสมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย  
 ทีป่รกึษา สถาบนั Pro Sales Academy  
 วทิยากร IN-HOUSE และทีป่รกึษา องคก์รรฐัวสิาหกจิ ธนาคาร บรษิทัจ ากดัและมหาชน  
 วทิยากรพเิศษรายการชัว่โมงนกับรหิาร สถานีวทิยจุุฬาฯ  
 ผูแ้ปลและเรยีบเรยีงหนงัสอืการบรหิารของส านกัพมิพด์อกหญา้ 

 
หวัข้อบรรยาย  
 การขาย 
 การตลาด 
 กลเมด็เคลด็ลบัสูค่วามส าเรจ็ 
 Sales Planning Strategy Program 
 การขายเชงิรกุในสภาวะวกิฤต ิขายไดต้อ้งเกบ็เงนิได ้
 ขายความคดิพชิติใจลกูคา้ 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ในการขาย 
 การวเิคราะหต์ลาดและคูแ่ขง่ขนั 
 การบรหิารการตลาดเชงิกลยทุธ์ 
 conceptual & consultative selling 
 เทคนิคTele-Marketing อยา่งมปีระสทิธภิาพสงู ภาคปฏบิตั ิ
 Visionary Sales Force Management 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ภาคปฏบิตั ิ
 Sales Attitude & CRM 
 การเจรจาต่อรองทางธุรกจิแบบ Triple Win 
 Key Customer Mgt 
 การควบคมุและประเมนิผลงานทมีงานขายอยา่งมปีระสทิธภิาพสงู 
 การบรกิาร 
 การการสง่เสรมิการขาย 
 การเจรจาต่อรอง 
 จติวทิยาและการจดัการกบัคน 
 ความเป็นผูน้ า 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

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

Mobile No. 098 585 9995           id-line: pisit131918 
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