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Course outline 

หลักสูตร : การขายเพื่อขยายฐานลูกค้าใหม่ 
 (Effective Selling to Attract New Customers) 

(หลกัสตูร 1 วนั) 

 
                                                                                                                  โดย 

อาจารย์ วิโรจน์ สิทธสิรเดช   
วิทยากรและที่ปรึกษา ประจ าหมวดหลักสูตร   

RETAILER & INDUSTRIAL , SALES & MARKETING   KCT Academy 

 ทีม่าและความส าคัญของการฝึกอบรม 
การวางแผนการขายอย่างมีประสิทธิภาพ เป็นหวัใจส  าคญัต่อความส าเร็จในติดต่อกับลกูคา้ใหม่ 

และสรา้งความสมัพนัธท่ี์ดีรวมถึงเพิ่มโอกาสทางธุรกิจเพิ่มกับลกูคา้ปัจจุบนั นอกจากนีย้งัช่วยใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม ซึ่งท าใหล้ดความจ าเป็นในการใชร้าคาเป็นปัจจยัหลกั
ในการแขง่ขนั และการวางแผนการขายท่ีดีในช่วงวิกฤตินี ้ยงัท าใหส้ามารถลดผลกระทบจากวิกฤตได ้

วัตถุประสงค ์
1. ผูเ้ขา้อบรมเขา้ใจและสามารถวิเคราะหค์วามตอ้งการของลูกคา้ได ้รวมทัง้น าเสนอสินคา้และ

บรกิารใหก้บัลกูคา้ไดอ้ยา่งมีประสทิธิภาพ 
2. เพิ่มโอกาสในการขาย และบรรลวุตัถปุระสงคด์า้นการขายขององคก์ร  
3. สรา้งความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลกูคา้ รวมถึงเพ่ิมโอกาสในการขายในอนาคต 
4. เตรยีมความพรอ้มส าหรบัการขายในสถานการณว์ิกฤต 

วิธีการ-จุดเน้น-และการติดตามผล 
ลกัษณะของการอบรมในช่วงตน้เป็นการบรรยายเพื่อใหผู้เ้รียนมีพืน้ฐานความรูเ้ก่ียวกับหลกัการ

และกระบวนการขาย หลงัจากนัน้จะเป็นการบรรยายสลบักับการปฏิบติั (50:50) เช่น การฝึกปฏิบติัการ 
(Work Shop) และการน าเสนอ (Presentation) โดยเนน้การสรา้งความเขา้ใจจากการปฏิบติั 

ในสว่นการติดตามผล วิทยากรจะใหผู้เ้ขา้รบัการอบรมน าความรูท่ี้ไดเ้รียนไปประยุกตใ์ช ้แลว้น า
ผลท่ีไดใ้หว้ิทยากรประเมินหลงัจากการฝึกอบรมแลว้ประมาณ 1 เดือน (ทัง้นีข้ึน้อยู่กับความตอ้งการของ
องคก์รดว้ย) 

หลกัสตูรนีเ้หมาะส าหรบับุคลากรท่ีมีหนา้ท่ีขาย ผูท่ี้สนบัสนุนในการขาย และผูท่ี้เป็นหัวหนา้ทีม 
รวมถึงผูบ้รหิารในระดบัตน้ถึงระดบักลางท่ีเก่ียวขอ้ง 
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หวัข้อการฝึกอบรม 
Session ช่วงเวลา รายละเอียดเนือ้หา 

1 วนัท่ี 1  
09:00 – 10:00 

ความรู้ทั่วไปเกีย่วกับการขายเชิงพาณิชย์ (Commercial Selling) 

 หลกัทั่วไปของการขายเชิงพาณิชย ์

 การขายอยา่งมีประสทิธิภาพ 

2 วนัท่ี 1 
10:00 – 11:00 

เข้าใจความต้องการของลูกค้า 

 การคน้หาความตอ้งการของลกูคา้ 

 วิเคราะหค์วามตอ้งการของลกูคา้ 
3 วนัท่ี 1 

11:00 – 12:00 

การน าเสนอสินค้า 

 การอธิบายคณุสมบติัสนิคา้ 

 การโนม้นา้ว (Persuasive) ลกูคา้ 
4 วนัท่ี 1 

13:00 – 14:00 

การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

 การสรา้งความแตกตา่ง vs. การเป็นผูน้  าดา้นราคา 

 การหลกีเลี่ยงการตดัราคา 
5 วนัท่ี 1 

14:00 – 15:00 

การติดต่อลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 

 การวิเคราะหล์กูคา้ 

 การเตรยีมตวัในการเขา้พบลกูคา้ 

 เทคนิคการติดตอ่ลกูคา้ 
6 วนัท่ี 1 

15:00 – 16:00 

การขายและการบริหารลูกค้าในช่วงสถานการณ์วิกฤต 

 สรา้งโอกาสการขายในช่วง COVID-19 

 การเตรยีมพรอ้มส  าหรบัการขายในสถานการณว์ิกฤติอ่ืน ๆ 
7 วนัท่ี 1 

16:00 – 16:30 

สรุปเนือ้หา และวางแผนการน าไปปฏิบัต ิ

 สรุปและทบทวนเนือ้หาของหลกัสตูร 

 วางแผนการน าไปปฏิบติั 
 

วิธีการฝึกอบรม 
 บรรยาย กรณีศกึษา การฝึกปฏิบติัการ (Work Shop) และ การน าเสนอ (Presentation) 
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ผู้เข้ารับการฝึกอบรม 
 ผูเ้ก่ียวขอ้งในระดบัปฏิบติังาน จ านวน 30 คน 

 

ระยะเวลาการฝึกอบรม 
ระยะเวลาการฝึกอบรม 1 วนั 

 

แนวทางทีใ่ช้ในการอบรม 
แนวทางการอบรมและรูปแบบการเรียนรู้ : ทฤษฎี 50 : ปฏิบัต ิ50 

บรรยาย     ถ่ายทอดความรูใ้หผู้เ้ขา้อบรม 
การฝึกปฏิบัติการ  ผูเ้ขา้อบรมไดเ้ขา้ไป “มีสว่นรว่ม” และเรยีนรูจ้ากการปฏิบติั 
ตัวอย่าง/กรณีศึกษาประกอบ เพื่อเห็น “ภาพที่ชดัเจน” มากยิ่งขึน้ 
 

 การสมัมนาใชรู้ปแบบการเรยีนรูแ้บบผูใ้หญ่ (Adult Learning) ดว้ยวิธีการบรรยายควบคู่กับการปฏิบติั 
เนน้การบรรยายแบบใหผู้เ้ขา้สมัมนาเป็นศนูยก์ลางการอบรมการตัง้ประเด็นค าถามเพื่อใหผู้เ้รียนไดใ้ช้
ความคิด แลกเปลี่ยนประสบการณ ์มีสว่นรว่มในการแสดงความคิดเห็นและน าเสนอ เพื่อใหเ้กิดความ
เขา้ใจเนือ้หาอยา่งแทจ้รงิ และ สามารถน าไปประยกุตใ์ชไ้ดท้นัที 

 เนือ้หาของโปรแกรมมีทัง้การบรรยายใหค้วามรู ้พรอ้มการฝึกปฏิบติัการ (Work Shop), กรณีศกึษาและ
สถานการณจ์ าลอง (Case Study) และ การน าเสนอ (Presentation) ท าใหก้ารเรยีนรูเ้กิดจากกาเขา้ใจ
ดว้ยตวัเองอยา่งแทจ้รงิ 

 เพื่อใหส้ามารถท าการฝึกอบรมไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพสงูสุด วิทยากรผูส้อนจะขอท าการสัมภาษณ์
ผูบ้รหิาร หรอืหวัหนา้ทีม และพนกังานขายท่ีมีผลงานดีในปัจจุบนั เพื่อท าความเขา้ใจสินคา้และบริบท
ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าไปใชเ้ป็นตวัอยา่งและกรณีศกึษาในการฝึกอบรม 


