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Course Outline 
หลกัสตูร เทคนิคการขายรถยนตม์ือสองเพื่อการวิเคราะหร์าคาตลาด และ

การซ้ือ-ขายรถยสูคารอ์ย่างมืออาชีพ 
(Professional Used Car Sales & Market Price Analysis) 

(หลกัสตูร 1วนั/6ชม.) 
โดย 

วิทยากร ประจ าสถาบนั KCT Academy 

บทสรปุผู้บริหาร (Executive Summary) 
KCT Academy เชื่อว่าการพฒันาศกัยภาพด้านการขาย ไม่ใช่เพยีงการสอนเทคนิคการปิดการ

ขาย แต่คือการสร้าง “กรอบความคิดทางธุรกิจ (Business & Strategic Mindset)” ให้ผู้ปฏิบัติงาน
สามารถคดิ วเิคราะห ์และตดัสนิใจไดอ้ย่างมเีหตุผล หลกัสตูร เทคนิคการขายรถยนต์มือสองเพื่อการ

วิเคราะห์ราคาตลาด และการซ้ือ-ขายรถยูสคารอ์ย่างมืออาชีพ จงึถูกออกแบบขึ้นภายใต้แนวคดิ
การเรยีนรูท้ีผ่สานทัง้ความรูเ้ชงิหลกัการและการลงมอืปฏบิตัจิรงิ เพื่อยกระดบัการซื้อ–ขายรถมอืสองให้
เป็นระบบและยัง่ยนื 

หลกัสตูรมุ่งเน้นการสรา้งความเขา้ใจเชงิลกึในโครงสรา้งตลาดรถยนตม์อืสอง แนวโน้มราคา และ
ปัจจยัที่มผีลต่อมูลค่ารถยูสคาร์ โดยถ่ายทอดผ่านกรอบคดิและเครื่องมอืที่เข้าใจง่าย ไม่ซบัซ้อน แต่
สามารถน าไปใช้ได้จรงิในบรบิทการท างาน ผูเ้ขา้อบรมจะไดพ้ฒันาทกัษะการวเิคราะห์ราคาตลาด การ
ประเมนิมลูค่ารถอย่างมอือาชพี การตัง้ราคาซือ้–ขายทีเ่หมาะสม รวมถงึการสือ่สารราคากบัลูกคา้อย่างมี
เหตุผลและสรา้งความน่าเชื่อถอื 

หวัใจส าคญัของหลกัสูตรตามแนวทางของ KCT Academy คอืการเปลี่ยนจากการตดัสนิใจบน
พืน้ฐานของประสบการณ์หรอืความรูส้กึ ไปสูก่ารตดัสนิใจดว้ยขอ้มลู การวเิคราะห ์และหลกัคดิทางธุรกจิ 
ผ่านกรณีศกึษาและเวริก์ชอ็ปทีจ่ าลองสถานการณ์จรงิในตลาดรถยนต์มอืสอง เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถ
น าความรูไ้ปใชไ้ดท้นัท ีลดความเสีย่งในการด าเนินธุรกจิ เพิม่ความแม่นย าในการตัง้ราคา และยกระดบั
ความเป็นมอือาชพีในการซือ้–ขายรถยสูคารอ์ย่างยัง่ยนื 

วตัถปุระสงคก์ารเรียนรู้ 
1. เพือ่เสรมิสรา้งความรูแ้ละความเขา้ใจดา้นการวเิคราะหร์าคาตลาดรถยนตม์อืสองอย่างเป็นระบบ 
2. เพื่อพฒันาทกัษะการประเมนิราคารถยนต์มอืสองส าหรบัการซื้อ-ขายใหม้คีวามถูกต้องและเป็น

มอือาชพี 
3. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมเขา้ใจโครงสรา้งตลาด แนวโน้มราคา และปัจจยัทีม่ผีลต่อมลูค่ารถยสูคาร์ 
4. เพื่อเสรมิศกัยภาพด้านการด าเนินธุรกจิรถยนต์มอืสอง ตัง้แต่การคดัเลอืกรถ การตัง้ราคา ไป

จนถงึการปิดการขายอย่างมัน่ใจ 
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หวัข้อการฝึกอบรม 
Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 

1 09:00-10:30  เข้าใจตลาดรถยนต์มือสอง & โครงสร้างราคา 

• ภาพรวมตลาดรถยนต์มอืสองในปัจจุบนั 
o ตลาดเตน็ทร์ถ / ตลาดออนไลน์ / ตลาดประมลู 

• โครงสรา้งราคาตลาดรถมอืสอง 
o ราคากลางตลาดคอือะไร 
o ราคาซือ้เขา้ vs ราคาขายออก 

• ปัจจยัหลกัทีม่ผีลต่อราคารถมอืสอง 
o รุ่น / ปี / สภาพ / ระยะทาง / ประวตัริถ 

• ความแตกต่างระหว่าง “ราคาทีข่ายได”้ กบั “ราคาทีต่ ัง้ขาย” 
Workshop 1: Market Mindset 

• วเิคราะหร์ถ 1 คนั จากขอ้มูลตลาดจรงิ 

• ระบุว่าราคาไหนคอื “ราคาตลาด” และราคาไหนคอื “ราคาที่
เสีย่ง” 

Learning Outcome 

− ผูเ้ขา้อบรมเขา้ใจภาพรวมตลาดและสามารถมองราคาดว้ย
มุมมองทางธุรกจิ ไม่ใช่แค่ความรูส้กึ 

2 10:45-12:00  เทคนิคการวิเคราะห์และประเมินราคารถมือสองอย่างเป็นระบบ 

(Market – Condition – Cost – Margin) 

• หลกัการประเมนิราคารถมอืสองแบบมอือาชพี 

• การอ่านสภาพรถให ้“แปลงเป็นตวัเลขราคา” 

• การคดิตน้ทุนแฝง 
o ซ่อม / ท าส ี/ เอกสาร / เวลา / ความเสีย่ง 

• การตัง้ “ราคาซือ้ทีป่ลอดภยั” และ “ราคาขายทีม่กี าไร” 
Workshop 2: Price Breakdown 

• แจก Case รถมอืสองจรงิ 

• ใหผู้เ้ขา้อบรมค านวณราคาซือ้ + ราคาขาย พรอ้มเหตุผล 
Learning Outcome 
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Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 
− ผูเ้ขา้อบรมสามารถประเมนิราคาอย่างมหีลกั ไม่ตัง้ราคาจากการ

เดา 
3 13:00-14.15  การตัง้ราคาขาย & กลยุทธก์ารส่ือสารกบัลูกค้า 

(“ราคาท่ีดี ต้องขายได้ และลูกค้ารู้สึกคุ้มค่า”) 

• กลยุทธก์ารตัง้ราคาขายรถมอืสอง 
o Pricing เพือ่ความเรว็ 
o Pricing เพือ่ก าไร 

• การอธบิายราคากบัลูกคา้อย่างมอือาชพี 

• การตอบค าถามเรื่องราคา / ต่อรอง / เปรยีบเทยีบ 

• ขอ้ผดิพลาดทีท่ าใหร้ถขายยาก แมร้าคาดี 
Workshop 3: Sales Talk Simulation 

• ฝึกพดูอธบิายราคากบัลูกคา้ 

• รบัมอืค าถาม “แพงไปไหม?” “ลดไดเ้ท่าไหร่?” 
Learning Outcome 

− ผูเ้ขา้อบรมสามารถสือ่สารราคาไดอ้ย่างมัน่ใจ ลดการกดราคา 
4 14:30-16:00  การตดัสินใจซ้ือ-ขาย & ปิดดีลอย่างมืออาชีพ 

(“มืออาชีพไม่ได้ซ้ือทุกคนั แต่รู้ว่าคนัไหนควรซ้ือ”) 

• หลกัคดิในการตดัสนิใจรบัรถเขา้สตอ็ก 

• การประเมนิความเสีย่งก่อนซือ้ 

• การบรหิารก าไรต่อคนั 

• สรุปกระบวนการซือ้-ขายรถมอืสองแบบมอือาชพี (End-to-End) 
Workshop 4: Decision Game 

• วเิคราะห ์2 คนั เลอืกซือ้ 1 คนั พรอ้มเหตุผล 

• สรุปบทเรยีนทีน่ าไปใชจ้รงิ 
Learning Outcome 

− ผูเ้ขา้อบรมตดัสนิใจไดด้ขีึน้ ลดความเสีย่ง เพิม่ก าไร 
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ตวัอย่างกรณีศึกษา (Case Study) 
Case Study 1: ซ้ือรถถกู แต่ขายไม่ออก 

• รถสภาพด ีราคาซือ้ถูกกว่าตลาด 

• วเิคราะหว์่าพลาดตรงไหน (กลุ่มลูกคา้ / รุ่น / จงัหวะตลาด) 

• บทเรยีน: ราคาถูก ≠ ขายได ้
Case Study 2: รถราคาสูง แต่ปิดดีลได้ 

• รถราคาสงูกว่าตลาด แต่ขายไดเ้รว็ 

• วเิคราะหปั์จจยัความส าเรจ็ (การสือ่สาร / ความน่าเชื่อถอื / Value) 

• บทเรยีน: ราคาไม่ใช่ทุกอย่าง ความมัน่ใจคอืกุญแจ 
หมายเหตุ : เป็นเพียงตวัอย่างทีย่กมา ทางองคก์รสามารถน าตวัอย่างทีเ่กิดขึ้นจริงในองคก์รมา
ใช้เพือ่ท า Workshop ได้  

ผู้เข้ารบัการฝึกอบรม 
 ผูเ้กีย่วขอ้งในสายงาน (จ านวน 30 คน) 
 

แนวทางท่ีใช้ในการอบรม 

แนวทางการสมัมนาและรปูแบบการเรียนรู้ : ทฤษฎี 40% : ปฏิบติั 60% 
บรรยาย     ถ่ายทอดความรูใ้หผู้เ้ขา้อบรม 
ตวัอย่าง/กรณีศึกษาประกอบ เพือ่เหน็ “ภาพทีช่ดัเจน” มากยิง่ขึน้ 
การเสวนาตีความ  วเิคราะหเ์พือ่เขา้ใจใหเ้ชงิลกึเพือ่การประยุกตใ์ช้ 

 การสมัมนาใช้รูปแบบการเรียนรู้แบบผู้ใหญ่ (Adult Learning) ด้วยวธิีการบรรยายควบคู่กับการ
ปฏบิตั ิเน้นการบรรยายแบบให้ผู้เขา้สมัมนาเป็นศูนย์กลางการอบรมการตัง้ประเดน็ค าถามเพื่อให้
ผู้เรยีนได้ใช้ความคดิ แลกเปลี่ยนประสบการณ์ มสี่วนร่วมในการแสดงความคดิเห็นและน าเสนอ 
เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจเนื้อหาอย่างแทจ้รงิ และ สามารถน าไปประยุกตใ์ชไ้ดท้นัที 

 เนื้อหาของโปรแกรมมทีัง้การบรรยายให้ความรู้ พร้อม VDO ประกอบการบรรยาย, กจิกรรมกลุ่ม
การระดมความคดิ (Brainstorming) , การฝึกปฏบิตักิาร (Work Shop), กรณีศกึษาและสถานการณ์
จ าลอง (Case Study and Simulation) และ การน าเสนอ (Present) ท าใหก้ารเรยีนรู ้เกดิเขา้ใจดว้ย
ตวัเองอย่างแทจ้รงิ 


