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TRAINING OUTLINE  
 

หลักสูตร การสร้างโอกาสทางการขายเพื�อเพิ�มยอดขาย !!! 
 
 

PRINCIPLES 

ในสภาพของการแขง่ขนัที@รุนแรงเชน่นี B การขายจะประสบความสําเร็จหรือล้มเหลวนั�น มีปัจจัย

ต่างๆ มากมายที ส่งผลกระทบโดยตรง ไมว่า่จะเป็นสินค้า พนกังานขาย คูแ่ขง่ รวมถึงสภาวะแวดล้อมตา่งๆ  
พนกังานจะต้องอาศยัทกัษะ เทคนิค ลกูล่อลกูชนในการเพิ@มยอดขายให้ได้ด้วยการบริหารปัจจยัตา่งๆอยา่งมี
ประสิทธิภาพ หากพนักงานขาดทักษะดังกล่าวแล้ว ยอดขายย่อมลดลงอย่างแน่นอน หรือ เพิ มขึ�น
อย่างไม่เตม็ที  ดงันั Bนจงึจําเป็นอย่างยิ@งที@พนกังานขายต้องเรียนรู้เทคนิคและยทุธวิธีในการขายและการบริหาร
ยอดขาย เพื@อสร้างโอกาสแห่งความสําเร็จในการขายและเพิ@มยอดขายในที@สดุ 

หลกัสตูรนี B จงึได้พฒันาขึ Bนมาเพื@อให้ทีมขาย ได้เรียนรู้เทคนิคในการเพิ@มยอดขายอย่างมีเป็นระบบ ได้
สํารวจและวิเคราะห์แนวทางการปฏิบตัิด้านงานขายของตน การทํากิจกรรมด้านการเสนอขายที@ประยกุต์ขึ Bนให้
สมจริง จนในที@สดุเมื@อจบการอบรม ผู้ เข้าสมัมนาสามารถสร้างยทุธวิธีในการเพิ@มยอดขาย และประยกุต์ตอ่ยอด
ความรู้ด้านการขายได้ด้วยตนเอง  
 
OBJECTIVES 
 

1. เพื@อให้ผู้ เข้ารับการอบรมได้เรียนรู้และแลกเปลี@ยนโอกาสในการแสวงหาโอกาสการขาย 
2. เพื@อให้ผู้ เข้ารับการอบรมได้ทราบหลกัการและเทคนิคด้านการเพิ@มยอดขายอย่างเป็นระบบ   
3. เพื@อให้ผู้ เข้ารับการอบรมสามารถนําความรู้ที@ได้ ไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุแก่องค์กร  

 

AREAS OF STUDY 
 

Module 1  โอกาสแห่งการขาย เพื�อการขยายฐานลูกค้า 

1. เตรียมพร้อม!!! ปัจจัยแหง่ความสําเร็จในการสร้างโอกาสทางการขาย เพื@อเพิ@มยอดขาย 
2. วิเคราะห์......ปัญหาด้านการขายและแนวทางแก้ไข 
3. เจาะแก่น.....การวิเคราะห์คูแ่ขง่ เพื@อแสวงหาโอกาสการขาย 

• ใครคือคูแ่ขง่ 

วทิยากร: ดร.ธธีร์ธร  ธีรขวัญโรจน์ 
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• จุดอ่อน จุดแข็งของคู่แข่ง 

• เปรียบเทียบยอดขาย 

• การติดตามข้อมลูและความเคลื@อนไหวคูแ่ขง่ 
4. กิจกรรมจําลองสถานการณ์การขาย เพื@อหายทุธวิธีการเพิ@มยอดขาย 

(ปฏิบตัิ พร้อมให้เทคนิค / ความเห็นเพิ@มเตมิจากวิทยากร เพื@อให้ยอดขายเพิ@มขึ Bนอย่างเป็นระบบ) 

Module 2  เพิ�มยอดขายด้วยหนึ�งสมอง สองมือ และความพร้อม 
5. ปฏิบัตกิาร ... การเพิ�มยอดขายด้วยตัวเอง 

• สร้างระบบการทํางาน 

• การวางแผนเป้าหมายการขายในแตล่ะเดือน 

• วางแผนการขายให้เหมาะเจาะกบัลกูค้า 

• การขายอย่างเป็นระบบเป็นขั�นตอน 

• การจดัเก็บข้อมลูลกูค้าและความเข้าใจลกูค้าเป็นรายๆ 

• ความสมํ@าเสมอในการเข้าพบ 

• การทบทวนการขาย 

• สร้างพลงัใจ เพิ@มไฟให้ตวัเอง 
Module 3  เพิ�มยอดขายด้วยการบริหารสินค้า และ จุดขาย 

6. ปฏิบัตกิาร.....การเพิ�มยอดขายด้วยตัวสินค้า 

• การวิเคราะห์จดุอ่อน จดุแข็งสินค้า 

• การรับรู้และเข้าใจประโยชน์ของสินค้าในมุมมองของผู้ใช้ (End User) 

• ใช้การโฆษณาและการสง่เสริมการขาย ให้เป็นประโยชน์ 

• สินค้าเหมาะกบักลุม่ลกูค้าในแตล่ะพื Bนที@หรือไม ่
7. สรุปคาํถามและคาํตอบ 
 

หมายเหตุ หวัข้อที�เสนอสามารถปรับเปลี�ยนได้ตามความต้องการของของลกูค้าหรือตามความเห็นของวิทยากร 
 

การตดิต่อ: 02-615-4499, 0-2615-4477-8 hipotraining@hotmail.com, www.hipotraining.co.th 
 


