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TRAINING OUTLINE  

หลักสูตร การปรับทศันคตแิละเตรียมความพร้อมการขาย 
ของหวัหน้าการตลาดสนิเชื�อ 
(Mindset Change and Selling Skills to Team Lead) 

 

 

 

PRINCIPLE 

เป็นทีJทราบกนัดีวา่ การเปลีJยนแปลงเกิดขึ Oนได้ตลอดเวลา โดยเฉพาะการเปลีJยนแปลงด้านธุรกิจทีJต้องเผชิญกบั
การแขง่ขนัทั Oงภายในและภายนอกองค์กร อนันํามาซึJงการปรับเปลีJยนนโยบายในการดําเนินธุรกิจขององค์กรไป
จนถึงระดบัฝ่ายงานตา่งๆ ทีJจะต้องทําความเข้าใจและสามารถบริหารจดัการงานและทีมงานให้สามารถปรับตวั
กับการเปลีJยนแปลงทีJจะเกิดขึ Oนได้ ถือเป็นความท้าทายของระดบัหัวหน้างานทีJจะต้องรับมือกับสถานการณ์
เหลา่นั Oนได้เป็นอยา่งดี โดยเฉพาะความไม่เข้าใจไปจนถึงการไม่ยอมรับการเปลีJยนแปลงทีJจะเกิดขึ Oนของตนเอง
และในระดบัพนกังานผู้ ใต้บงัคบับญัชา หวัหน้างานจึงจําเป็นต้องปรับความคิดและทศันคติของตนเองเพืJอทํา
ความเข้าใจสถานการณ์การเปลีJยนแปลงนั Oนๆ พร้อมเปิดใจทีJจะปรับตวัและเรียนรู้ทีJจะสร้างผลงานใหม่ให้เป็น
ทีJยอมรับ โดยอาศยัทกัษะความสามารถและการกระตุ้นตนเองและทีมงานให้เกิดการยอมรับทีJจะปรับเปลีJยน
การทํางาน โดยเฉพาะงานขาย เป็นงานทีJต้องอาศยัความมุ่งมัJนท้าทายตนเองและทีมงานในการทีJจะเผชิญ
อุปสรรคต่างๆ ซึJงสามารถฝ่าฟันได้ด้วยการคิดและมองด้านบวก ควบคู่กับการพฒันาทกัษะและเทคนิคการ
นําเสนอขายเพืJอนําไปสูก่ารปิดการขาย อนัจะสง่ผลให้บรรลผุลสําเร็จตามเป้าหมายยอดขายทีJได้รับมอบหมาย 
ตลอดจนความสขุของชีวิต และความสขุในการทํางานในทีJสดุ 
           หลกัสูตรนี Oพฒันาขึ OนมาเพืJอให้ผู้ เข้าอบรมระดบัหัวหน้าการตลาดสินเชืJอ ได้เรียนรู้วิธีการเปิดมุมมอง
ปรับความคิดตนเองเพืJอทําความเข้าใจและพร้อมรับมือกับการเปลีJยนแปลงขององค์กร ฝึกทํากิจกรรมระดม
ความคิดในเรืJองการเปลีJยนแปลง รวมถึงผลกระทบจากการปรับตวัทั Oงด้านดีและด้านไม่ดี ทําความเข้าใจถึง
เหตผุลของการเปลีJยนแปลงเพืJอนําไปสู่ประสิทธิผลของการทํางานทั Oงของตนเองและองค์กร และเรียนรู้เทคนิค
การขายอย่างทีJปรึกษาให้กับลูกค้าอย่างได้ผล เมืJอจบหลกัสูตรนี Oแล้วผู้ เข้าอบรมสามารถเข้าใจและประยุกต์
ความรู้ทีJได้รับให้เกิดประโยชน์สงูสดุตอ่การทํางานและองค์กรในทีJสดุ 
 

 

วทิยากร: อาจารย์สุพจน์  กฤษฎาธาร 
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OBJECTIVES 
 

1. เพืJอให้ผู้ เข้ารับการอบรมตระหนกัถึงความสําคญัของบทบาทหน้าทีJการเป็นหวัหน้าการตลาดสินเชืJอใน
การปรับตวั ปรับทศันคต ิมมุมองความคิดใหม่ เพืJอเตรียมความพร้อมในการสร้างยอดขายและพฒันา
ความสามารถในการขายให้กบัทีมงาน sSME Specialist อยา่งได้ผล 

2. เพืJอให้ผู้ เข้าอบรมได้เรียนรู้เทคนิคการขายอย่างทีJปรึกษา การเจรจาตอ่รอง และการปิดการขายอย่าง
มืออาชีพ 

3. เพืJอให้ผู้ เข้าอบรมได้เรียนรู้แนวทางในการเสริมสร้างบุคลิกภาพและความมัJนใจในการนําเสนอขาย
ให้กบัลกูค้า 

4. เพืJอให้ผู้ เข้ารับการอบรมสามารถนําความรู้ทีJได้รับไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุแก่องค์กร 
 
AREAS OF STUDY 
 

Module 1: Mindset Change – A Key Start to Challenging Success 

1. บทบาทหน้าทีJและขอบเขตความรับผิดชอบของหวัหน้าการตลาดสินเชืJอ 
2. กรอบแนวคดิเรืJองการปรับมมุมองและทศันคต ิ(Mindset Change) 
3. เรียนรู้และเข้าใจมิตขิองการเปลีJยนแปลง – โอกาส หรือ อปุสรรค 
4. คณุลกัษณะของการเปลีJยนแปลง 
5. คําถามจําเป็น 

•  ทําไมต้องปรับมมุมองและทศันคต?ิ 

•  ต้องปรับเปลีJยนมมุมองด้านใดบ้าง? 

•  ต้องปรับเปลีJยนเมืJอไร? 

•  วิธีการเป็นอยา่งไร? 
6. ผลกระทบของการปรับมมุมองและทศันคต ิ

•  ตอ่องค์กร 

•  ตอ่เพืJอนร่วมงาน 

•  ตอ่ตนเอง 
7. อปุสรรคทีJพบได้บอ่ยของการปรับมมุมองและทศันคต ิ
8. ปัจจยัแหง่ความสําเร็จในการปรับมมุมองและทศันคต ิ
9. พนัธะสญัญาในการเปลีJยนแปลงตนเองเพืJอการพฒันา 
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Module 2: Professional Consultative Selling Skills 

10. ใครคือลกูค้าเป้าหมาย (Target Customer Identification) 
11. ความต้องการของลกูค้าเป้าหมายเรืJองสินเชืJอ (Need Discovery) 
12. การเตรียมตวัและวางแผนการขาย (Sales Planning) 

• การเสาะหาลกูค้าเป้าหมาย 

• วางแผนดี...โอกาสสําเร็จมากขึ Oน 
13. ขั Oนตอนและเทคนิคการขายอยา่งทีJปรึกษาให้ได้ผล (Step of Consultative Selling and Techniques) 

             7.1   การเปิดการขาย (Opening) 
             7.2   การวิเคราะห์โอกาสการขาย (Need Identification) 
             7.3   การนําเสนอผลิตภณัฑ์ (Product Presentation) 
             7.4   การตอบคําถามและข้อโต้แย้ง (Overcoming Objections) 
             7.5   การเจรจาตอ่รอง (Negotiation) 
             7.6   การปิดการขาย (Closing) 

14. กิจกรรม: การนําเสนอขายสินเชืJอให้กบัลกูค้าเป้าหมาย 
15. เคล็ดลบัการขายเพืJอเพิJมยอดขาย (Upselling and Cross Selling) 
16. ปัจจยัแหง่ความสําเร็จในการขาย (Key Success Factors) 
17. สรุป คําถามและคําตอบ 

 

หมายเหต ุจํานวน 2 วนั หวัข้อทีJเสนอสามารถปรับเปลีJยนได้ตามความต้องการของลกูค้าหรือตามความคิดเห็นของวิทยากร 
 

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

 


