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วางแผนเกมขายให้ชนะตัง้แต่ก้าวแรก
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Course ID Course Name Time 

 SALES STRATEGY IN ACTION : วางแผนเกมขายใหช้นะตัง้แต่กา้วแรก 18 ชัว่โมง 

 

หลกัการและเหตุผล 

ปัจจุบนันักขายมอือาชพี ต้องพฒันาขดีความสามารถในการแข่งขนัใหม้ปีระสทิธภิาพสูงสุด 

เพราะคู่แข่งขนัในธุรกจิเองต่างก็มกีารปรบัเปลี่ยนสนิค้าและกระบวนการใหบ้รกิารที่มคีุณภาพและ

มาตรฐานตลอดเวลา เป็นสาเหตุใหลู้กคา้ต่างมทีางเลอืกมากขึน้ น าไปสูค่วามตอ้งการทีห่ลากหลาย 

ดงันัน้นักขายมอือาชพี จงึต้องเพิม่พูนความรูแ้ละทกัษะการขาย ตลอดจนเทคนิคและศลิปะ

การขายอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้สอดรบักับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นตลอดเวลา  ตอบสนองความ

ต้องการของผูบ้รโิภคใหเ้กดิความพงึพอใจสูงสุด พรอ้มสรา้งความประทบัใจ และเพิม่โอกาสในการ

ขายใหก้บัองคก์รไดม้ากขึน้ 

หลักสูตรนี้จึงได้ออกแบบขึ้นเพื่อให้ผู้เข้าอบรมเข้าใจความส าคญัและแนวทางการสร้าง

ความสมัพนัธ์ที่ดีกับลูกค้าผ่านงานขาย พร้อมฝึกทกัษะการวางแผนการขาย (Sales Plan) การ

วิเคราะห์และแบ่งประเภทลูกค้ารายใหญ่ / รายส าคัญ การคิดหากลยุทธ์การขายใหม่ ๆ ผ่าน

กระบวนการเรยีนรูแ้บบมสีว่นร่วม และฝึกปฏบิตัใินแต่ละทกัษะส าคญัทีค่วรม ีเพือ่ใหม้ัน่ใจไดว้่าหลงั

จบอบรมแลว้ ผูเ้ขา้อบรมจะสามารถน าทกัษะทีไ่ดเ้รยีนรูไ้ปใชป้ฏบิตังิานขายไดจ้รงิ 

 

วตัถปุระสงค ์
1. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมตระหนกัถงึความส าคญัของการคดัเลอืกลูกคา้ In-active และการจดัท า 

Trip Plan เพือ่ใหส้ามารถวางแผนการขาย – เขา้เยีย่มได ้
2. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมไดพ้ฒันาทกัษะการนบัสตอ็ก / เตมิสตอ็กลูกคา้ เพือ่วางแผนการขายแบบ 

Fulfillment และจดัท า Sales Report ไดอ้ย่างเหมาะสม 
3. เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมมคีวามรูค้วามเขา้ใจในการจดัท า Forecast เพือ่ประมาณการยอดขายได้

อย่างแม่นย า  

SALES STRATEGY IN ACTION : วางแผนเกมขายให้ชนะตัง้แต่ก้าวแรก 
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หวัข้อการบรรยาย 

ส่วนท่ี 1: ทกัษะท่ีจ าเป็นส าหรบัการขายแบบ Sales man 

• ลูกคา้เป้าหมายของ Sales man 

• วธิกีารขายและดแูลลูกคา้แบบ Sales man 
• คน้หาลูกคา้ In-active 
• การจดัท า Action Plan เพือ่ตดิตามลูกคา้ In-active 

ส่วนท่ี 2: การประมาณการยอดขายและการวางแผนการท างาน Sales man 

• การจดัท า Trip Plan เพือ่เขา้พบลูกคา้ 
• การวางแผนการท างาน 

o การวางแผนการท างาน Sales man 
o วางแผนการตดิตามลูกคา้เก่าและการหาลูกคา้ใหม่ 
o การวเิคราะหล์ูกคา้เพือ่เพิม่ยอดขายจากลูกคา้รายเดมิ 
o วางแผนการขายแบบ Fulfillment 

• Sales Report system  
• การประมาณการยอดขาย (Sale forecast) 
• การนบัสตอ็ก และ เตมิสตอ็กลูกคา้ 
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กจิกรรรมและ Workshop ส าหรบัการฝึกอบรม 

Workshop ผลท่ีคาดว่าจะได้รบั 
Workshop 1 : ก าหนดความหมายของค าว่า In-
active 

• ทราบถงึความหมายของค าว่าลูกคา้ In-
active เพื่อใหส้ามารถท างานเป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั 

Workshop 2 : จดัท า Action Plan (รายวนั ราย
สปัดาห ์และรายเดอืน)  

• สามารถจดัท า Action Plan ได ้เพื่อใหก้าร
ด าเนินการส าเรจ็ไปตามเป้าหมายทีก่ าหนด
ไว ้

Workshop 3 : จดัท า Trip Plan (รายวนั รายสปัดาห ์
และรายเดอืน) 

• สามารถแบง่กลุ่มลูกคา้ และวางแผนการขาย 
- เขา้เยีย่มได ้

Workshop 4 : วเิคราะหย์อดขายลูกคา้เจา้ประจ าที ่
Salesman แต่ละคนถอือยู ่

• สามารถสรา้งโอกาสในการเพ่มิยอดขายจาก
ลูกคา้รายเดมิ - ใหม ่

Workshop 5 : : การขายสนิคา้แบบ Fulfillment • สามารถแนะน าสนิคา้อื่นๆ ทีร่า้นคา้ยงัไมม่ ี
เพื่อโอกาสในการเพ่มิยอดขาย 

Workshop 6 : จดัท า Template และ Flow Chart • สามารถประมาณการยอดขาย และสรุป
รายงานการท างานประจ าวนัได ้

Workshop 7 : Customer's Stock Card • สามารถทราบถงึสต๊อกของลูกคา้ เพื่อเสนอ
ขายสนิคา้เพิม่เตมิได ้

 

 

กลุ่มเป้าหมาย 
1. หวัหน้างานขายทุกหน่วยงาน / ระดบั 
2. พนกังานขาย 

 

รปูแบบการฝึกอบรม 
1. ระยะเวลารวม 3 วนั (18 ชัว่โมง) 
2. บรรยาย กจิกรรม Workshops และ Follow Up & Evaluation  
3. สามารถปรบัรายละเอยีดแต่ละหวัขอ้ / เนื้อหา ใหส้อดคลอ้งกบันโยบาย หรอืทศิทางการ

บรหิารขององคก์รได ้ 
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ผลท่ีได้รบัจากการฝึกอบรม 

พฒันา แก้ปัญหา 
• การเตรยีมขอ้มลูและวางแผนใหพ้รอ้ม

ก่อนเขา้เสนอขายสนิคา้  
• การเสนอขายสนิคา้ดว้ยมุมมองและ

ความเขา้ใจลูกคา้ 

• การขายทีไ่ม่น่าประทบัใจ และไม่เป็นที่ 

จดจ า 
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ก าหนดการฝึกอบรมเชิงปฏิบติัการ 
หลกัสตูร SALES STRATEGY IN ACTION : วางแผนเกมขายให้ชนะตัง้แต่ก้าวแรก 
 
วนัอบรม (Day 1) 

เวลา รายละเอียดกิจกรรมของหลกัสูตร 
8.45 น. Before Action Review 
9.00 น. ส่วนท่ี 1: ทกัษะท่ีจ าเป็นส าหรบัการขายแบบ Sales man 

• ลูกคา้เป้าหมายของ Sales man 
• วธิกีารขายและดแูลลูกคา้แบบ Sales man 
• คน้หาลูกคา้ In-active 

Workshop 1 : ก าหนดความหมายของค าว่า In-active 

• การจดัท า Action Plan เพื่อตดิตามลูกคา้ In-active  
Workshop 2 : จดัท า Action Plan (รายวนั รายสปัดาห ์และรายเดอืน) 

10.30 น. พกัเบรก 15 นาท ี
10.45 น. ส่วนท่ี 2: การประมาณการยอดขายและการวางแผนการท างาน Sales man 

• การจดัท า Trip Plan เพื่อเขา้พบลูกคา้  
Workshop 3 : จดัท า Trip Plan (รายวนั รายสปัดาห ์และรายเดอืน) 

12.00 น. พกัรบัประทานอาหารกลางวนั 
13.00 น. ส่วนท่ี 2: การประมาณการยอดขายและการวางแผนการท างาน Sales man (ต่อ) 

• การวางแผนการท างาน 
o การวางแผนการท างาน Sales man 
o วางแผนการตดิตามลูกคา้เก่าและการหาลูกคา้ใหม ่
o การวเิคราะหลู์กคา้เพื่อเพิม่ยอดขายจากลูกคา้รายเดมิ 

Workshop 4 : วเิคราะหย์อดขายลูกคา้เจา้ประจ าที ่Sales man แต่ละคนถอือยู ่
o วางแผนการขายแบบ Fulfillment 

Workshop 5 : การขายสนิคา้แบบ Fulfillment 
14.30 น. พกัเบรก 15 นาท ี
14.45 น. ส่วนท่ี 2: การประมาณการยอดขายและการวางแผนการท างาน Sales man (ต่อ) 

• Sales Report system  
Workshop 6 : จดัท า Template และ Flow Chart 

• การประมาณการยอดขาย (Sale forecast) 

• การนับสตอ็ก และ เตมิสตอ็กลูกคา้ 
Workshop 7 : Customer's Stock Card 

 Assignment 
16.00 น. ถาม – ตอบ แลกเปลีย่นความคดิเหน็ / ปิดการอบรม 
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ก าหนดการฝึกอบรมเชิงปฏิบติัการ 
หลกัสตูร SALES STRATEGY IN ACTION : วางแผนเกมขายให้ชนะตัง้แต่ก้าวแรก 

 
กระบวนการ Follow Up & Evaluation (Day 2) 

เวลา รายละเอียดกิจกรรม ผลลพัธ่ีได้ 

9.00 น. Before Action Review 1. ทบทวนหวัขอ้การเรยีนรู ้ 
2. ความคบืหน้า / ความส าเรจ็ของโปรเจคฯ 

Project Based Learning 1. ตดิตามงานทีม่อบหมาย (ได ้“ลงมอืท า” จรงิ)  
1.1 การจดัท าขอ้มลู Action Plan ลูกคา้ In-active 
1.2 การจดัท า Trip Plan 

10.30 น. พกัเบรก 15 นาที 
10.45 น. Project Based Learning 1 ตดิตามงานทีม่อบหมาย (ได ้“ลงมอืท า” จรงิ)  

1.3 การขายสนิคา้แบบ Fulfillment 
1.4 การจดัท า Sales Report 

 skills enhancement 1 แบ่งปันความส าเรจ็และลม้เหลวใหก้บัผูเ้ขา้อบรม
ท่านอื่น 

2 สามารถน าประสบการณ์บวก (ท าส าเรจ็) มา
แบ่งปันผูเ้ขา้ท่านอื่น และ ประสบการณ์ลบ 
(อุปสรรค / ปัญหา) มาแลกเปลีย่น และหาแนว
ทางแกไ้ข 

3 วทิยากรช่วยเตมิ , เสรมิ , เพิม่ทกัษะ sales จาก 
Project Based Learning ทีข่าดไปจากการลงมอื
ท าจรงิ 

12.00 น. พกัรบัประทานอาหารกลางวนั 
13.00 น. Sales Forecast 

- หลกัการส าคญัของ 
Sales Forecast 

1 เรยีนรูท้กัษะในการวเิคราะหข์อ้มลูและคาดการณ์
สถานการณ์ เพื่อใหส้ามารถวางแผนการ
ด าเนินงานล่วงหน้าได ้เช่น การสัง่ซื้อสนิคา้ของคา้ 
การจดัการสตอ็ก การวางแผนเพื่อเสนอขาย 

14.30 น. พกัเบรก 15 นาที 
14.45 น. Sales Forecast 

- Sales forecast 
workshop 

1. ฝึกทกัษะทกัษะในการวเิคราะหข์อ้มลูและ
คาดการณ์สถานการณ์ เพื่อใหส้ามารถวาง
แผนการด าเนินงานล่วงหน้าได ้เช่น การสัง่ซื้อ
สนิคา้ของคา้ การจดัการสตอ็ก การวางแผนเพื่อ
เสนอขาย เพื่อการน าไปใชง้านจรงิ 

Assignment มอบหมายการบา้น 
16.00 น. จบกระบวนการ Follow Up ครัง้ท่ี 1 
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ก าหนดการฝึกอบรมเชิงปฏิบติัการ 
หลกัสตูร SALES STRATEGY IN ACTION : วางแผนเกมขายให้ชนะตัง้แต่ก้าวแรก 

 
กระบวนการ Follow Up & Evaluation (Day 3) 

 

เวลา รายละเอียดกิจกรรม ผลลพัธ่ีได้ 

9.00 น. Before Action Review 1. ทบทวนหวัขอ้การเรยีนรู ้ 
2. ความคบืหน้า / ความส าเรจ็ของโปรเจคฯ 

Project Based Learning 1. ตดิตามงานทีม่อบหมาย (ได ้“ลงมอืท า” จรงิ)  
1.1 การจดัท าขอ้มลู Action Plan ลูกคา้ In-active 
1.2 การจดัท า Trip Plan 

10.30 น. พกัเบรก 15 นาที 
10.45 น. Project Based Learning 1. ตดิตามงานทีม่อบหมาย (ได ้“ลงมอืท า” จรงิ)  

1.3 การขายสนิคา้แบบ Fulfillment 
1.4 การจดัท า Sales Report 

12.00 น. พกัรบัประทานอาหารกลางวนั 
13.00 น. Project Based Learning 1 ตดิตามงานทีม่อบหมาย (ได ้“ลงมอืท า” จรงิ)  

1.5 การจดัท า Sales forecast 
14.30 น. พกัเบรก 15 นาที 
14.45 น. skills enhancement 1 แบ่งปันความส าเรจ็และลม้เหลวใหก้บัผูเ้ขา้อบรม

ท่านอื่น 
2 สามารถน าประสบการณ์บวก (ท าส าเรจ็) มา

แบ่งปันผูเ้ขา้ท่านอื่น และ ประสบการณ์ลบ 
(อุปสรรค / ปัญหา) มาแลกเปลีย่น และหาแนว
ทางแกไ้ข 

3 วทิยากรช่วยเตมิ , เสรมิ , เพิม่ทกัษะ sales จาก 
Project Based Learning ทีข่าดไปจากการลงมอื
ท าจรงิ 

16.00 น. จบกระบวนการ Follow Up ครัง้ท่ี 2 


